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RESUMEN

Velotax Norte S.A. brinda servicios de transporte de pasajeros en la ruta Quito —
Tulcan y viceversa. Esta empresa es muy conocida en Tulcan y durante mucho

tiempo ha sido una empresa lider en su industria.

En los Gltimos afios la compafiia ha mantenido su servicio sin grandes cambios, y

basadndose en la misma estructura operativa que le ha dado resultados.

Sin embargo, los ingresos correspondientes a la venta de pasajes han disminuido
paulatinamente afio tras afio, por lo que es evidente que los usuarios no muestran la

misma satisfaccion que en afios anteriores con el servicio brindado.

Segun la investigacion realizada existen necesidades de los usuarios que no estan
siendo satisfechas, lo que ha provocado que las personas que viajan en esta ruta
utilicen los servicios de otras empresas, por lo tanto se propone la aplicacion de
estrategias de las ciencias administrativas para conseguir satisfacer sus necesidades,

especificamente con un Plan de Marketing.

Un redisefio de procesos en servicios, procesos operativos y gestién de Marketing

permitirian a Velotax Norte S.A. conseguir sus metas y objetivos.

En la investigacion se recomiendan varias actividades, las mismas que estaran
basadas y sustentadas en las encuestas realizadas a los usuarios, y se dara prioridad
los gustos y preferencias de las personas participantes de la encuesta, asi como

también se basara en vivencias y observacion de los investigadores.

Todas las actividades en conjunto, permitirian incrementar los ingresos (y
rentabilidad) de Velotax Norte S.A.



ABSTRACT

Velotax Norte S.A. provides transport services on the route Quito - Tulcan and
Tulcén - Quito. This company is very popular in Tulcan and for a long time has been
a leader in the industry.

In recent years the company has maintained its service without major changes, and

based on the same operational structure that has showed results.

However, the incomes from tickets sales have gradually declined year after year, so
it is obvious that users do not feel the same satisfaction as in previous years with the

service provided.

According to the research made, users needs are not being meet, which has led to
people who travel on this route to use the services of other companies, therefore we
propose the application of management science strategies to fullfill their needs,

specifically with a Marketing Plan.

A redesign of service processes, operative processes and Marketing management,

would allow Velotax Norte S.A. achieve their goals and objectives.

The research suggests several activities, which will be based and supported on
surveys of users, with tastes and preferences of the participants of the survey given

preference and also be based on experience and observation of the researchers.

All the activities together, would increase incomes (and profitability) of Velotax
Norte S.A.



INTRODUCCION

El Ecuador es un pais que tiene muchos recursos naturales y lugares muy turisticos,
motivo por el cual es muy acogedor y agradable para turistas nacionales y
extranjeros, a pesar de su pequefia extension, basados en esto se ve la importancia de
implantar una mejora integral en el servicio de transporte de pasajeros, llegando a
ofrecer seguridad tanto en el viaje como en la espera que haga el usuario mientras
aborda el bus, ademas darse a conocer mediante respeto, amabilidad, comodidad y
placer durante toda la ruta, todo esto con el fin de captar mayor turismo para cada
destino o lugar al cual se desea llegar los usuarios, y esto no serd beneficioso solo
para la empresa sino que brindard un apoyo general a la Industria del turismo en el

pais.

Aumentar la confianza de los usuarios, es la capacidad para implantar el servicio en
el que se promete precision, seguridad y responsabilidad para atender a los clientes y
para proveer un servicio de calidad y prontitud. El ofrecer un servicio que brinde
seguridad, se refiere a la cortesia, conocimiento y la habilidad de inspirar confianza y
buena fe, por parte del personal de la empresa, llegando a tener una familiaridad ya

que el concepto es brindar a los clientes atencion cuidadosa y personalizada.

Al ser el transporte interprovincial de pasajeros un servicio, este comprende
procesos, acciones y atencion directa con el cliente, que se consumiran al mismo
tiempo que se estan generando, el resultado de esto sera la calidad y satisfaccién que
los usuarios midan en tiempo real, mientras se genere la interaccion de este servicio

con cada empleado.



CAPITULO 1
MARCO TEORICO

Investigacion de Mercado

Proceso sistematico de disefio, obtencion, analisis y presentacion de datos pertinentes
a una situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 102)

El proceso de investigacion.

Elementos

Unidades de observacion: personas, grupos o instituciones sobre los que

versa la investigacion.

Variables

Relacién entre variables

Condiciones.

Respuesta probable al problema analizado.

Claridad conceptual, términos no muy técnicos ni morales.

Referencia empirica y comprobabilidad, variables que forman la hipotesis
que puedan traducirse a indicadores.

Generalidad y especificidad, hipbtesis no muy generales que no impidan su
comprobacion, pero que no sean excesivamente especificas.

Referencia a un cuerpo de teoria, hipotesis relacionadas con un campo tedrico

al que pertenece el tema estudiado.



Tipos de hipétesis.

Hipdtesis de variable, establecen regularidades empiricas (cualitativas o
cuantitativas).

Hipotesis de 2 o més variables y relaciones asociativas, el cambio de una
variable va acompariado del cambio de la otra variable puede ser en la misma
relacion o en relacion inversa.

Hipdtesis de 2 o mas variables y relacion de dependencia. una variable

influye sobre otra/s

o Hipotesis generales, las primeras hipoOtesis y mas generales de una
investigacion.

o Hipbtesis que relacionan indicadores, se derivan de las hipdtesis
generales.

Tipos de variables
Clasificaciones segun
Naturaleza.
o Cualitativas, sus elementos de variacion tienen caracter cuantitativo
no susceptible de cuantificacion numérica. (sexo: V o M).
o Cuantitativas, sus elementos de variacion tienen caracter numérico.
o Continuas, aceptan valores intermedios entre dos valores dados (talla)
o Discretas, no admiten valores intermedios entre dos valores dados (n°
de hijos)

Valoracién que une a las variables entre si

o Dependientes, variables a explicar en una investigacion.

o Independientes, variables explicativas de la dependiente.



Nivel de abstraccion

o Generales, variables no directamente medibles y observables (origen
social).

o Intermedias, variables mas directamente medibles y observables.
(profesidn, nivel econémico).

o Indicadores, variables directamente medibles y observables. (ingresos

mensuales, categoria ocupacional).
Amplitud
e Individuales, sus unidades de observacion son individuos
= De base, sitan a los individuos dentro de la estructura social,
son de caracter publico y relativamente permanente. (Edad,
sexo, profesion, residencia).
= De personalidad, referidas al caracter, aptitudes y personalidad
de los individuos, son de caracter privado y permanente en el
tiempo. (Test de inteligencia).
= De comportamiento u opcion, referidas a las actividades,
opiniones y actitudes de los individuos.
Muestreo: tamafio y error muestral
Delimitacion del campo de investigacion

En toda investigacion se deben fijar los limites geograficos y temporales del estudio.

e Limite geografico: la zona de estudio coincide con los limites

administrativos (el municipio).

e Limite temporal: fijar los limites en el tiempo al que se va a referir.



Definir el Universo.

Universo: conjunto de unidades que forman la poblacion que va a ser objeto de

estudio. Elegir la muestra una vez que el universo esta cuantificado

Muestra: Parte representativa de un universo o poblacién cuyas caracteristicas deben

reproducirse lo mas fielmente posible.

Condiciones de las muestras.

Parte del universo y no su totalidad.

Tamafio estadisticamente proporcional al tamafio del universo, dentro de unos
limites de error y probabilidad que se fijan estadisticamente.

No existencia de distorsion entre los elementos de la muestra (la eleccion de
la muestra no debe distorsionarse).

« Reflejo del universo, de forma que si el universo esta formado por estratos o
grupos fundamentales, la muestra también debe recogerlos y en la misma
proporcion.

Universo Finito: HASTA 100.000 UNIDADES (< 6 =).

Universo Infinito: MAS DE 100.000 UNIDADES (>).

“N“: tamafio del universo.

“n “: tamafio de la muestra (a mayor muestra, menor error).

“q ““: proporcion en que el atributo considerado no se encuentra en la
proporcion.

“p““. proporcion en la que el atributo considerado si se da en la proporcion.

Nivel de confianza (*): margen de seguridad o probabilidad con que se quiere

trabajar.

Elementos de la muestra.

Base de la muestra: totalidad de las unidades del universo que figuran

censadas en una lista, de forma que se encuentre con universos que tengan



base de la muestra y otros que no, e incluso que teniéndola su elevado

volumen haga dificil su manejo.

Unidad de la muestra: cada uno de los elementos que forman parte de la base

de la muestra.
Tamaro muestral.
Tipos de muestreo.
La seleccion de las unidades de la muestra debe realizarse, en la medida de lo
posible, por azar riguroso, es decir, que todos los individuos o sujetos que formen
parte del universo tengan la misma probabilidad de ser elegidos.

Azar simple.- Contar con un universo con base de la muestra, listado.
Tiene diversas fases

1°.- Listar y asignar n° consecutivos a todas las unidades de n al final.

2°.- Fijado el tamaiio de la muestra, se seleccionan las unidades (p. e. Sorteo

con bolas).

o Eleccion con reemplazamiento: se saca la bola, se anota, y se vuelve a

meter para no alterar la probabilidad del resto.

o Eleccidn sin reemplazamiento: hay otros sistemas como la tabla de n°

aleatorios.

Muestreo estratificado. Se utiliza cuando el universo es homogéneo y esta
formado por estratos. Tiene base de la muestra. La muestra tiene que recoger

esos estratos (estratificar la muestra). Hay 3 formas de estratificar:



o Aplicacion uniforme: el tamafio de los estratos de la muestra es el
mismo.

o Aplicacion proporcional: el tamafio de los estratos de la muestra es
proporcional al de los estratos del universo.

o Aplicacion Optima: el tamafio de los estratos de la muestra es
proporcional al de los del universo y la desviacion tipica.

Una vez estratificada la muestra, se seleccionan las unidades que van a formar
parte de la muestra. Como se trata de un universo base de la muestra, se aplica
el azar simple o sistemético. Otro método es por la fraccion del muestreo, que

cuando se aplica se deben mantener 2 decimales.

Muestreo por cuotas. Se utiliza cuando no se tiene base de la muestra o bien
es muy costoso seleccionarlo. Consiste en encontrarse con universos no

homogéneos, es decir, heterogéneos y que estén formados por estratos.

o Estratificar la muestra: (por los mismos procedimientos utilizados en
el muestreo estratificado).

o Elegir las unidades: la seleccion la realiza el propio encuestador, de
acuerdo a las cuotas que se hayan fijado en el estudio y mediante un
sistema de rutas aleatorias: se reparten las encuestas entre los
encuestadores y se les marca una ruta aleatoria. Se le dice dénde tiene
gue empezar y selecciona las viviendas, de este modo las unidades de

la muestra se eligen al azar pero rigurosamente.

Muestreo polietapico. Se utiliza cuando las encuestas o los territorios a

encuestar son muy amplios (ciudad, region, nacion).

Muestreo estratégico. No obedece a ningln criterio de azar y consiste en que
son los propios investigadores los que eligen las unidades de muestra, de
acuerdo con los objetivos de la investigacion (la eleccion de las unidades no
obedece al azar). Por ejemplo elegir las empresas que se quiera para

investigar la innovacion tecnoldgica.



Muestreo erratico. Se realiza sin ningun tipo de norma. Por ejemplo los

reporteros por la calle (sin cuotas ni rutas aleatorias).

La Encuesta

Investigacion, realizada sobre una muestra de sujetos representativa de un colectivo
méas amplio, que se lleva a cabo en el contexto de la vida cotidiana, utilizando
procedimientos estandarizados de interrogacion, con el objetivo de obtener
mediciones cuantitativas y una gran variedad de caracteristicas objetivas y subjetivas

de la poblacion.

La encuesta es la técnica mas utilizada en todos los niveles y en todos los campos,

sin técnicas demasiado complejas.

Tipos de preguntas

Segun la contestacion que admiten

o Preguntas abiertas: la pregunta se formula sin ninguna categoria de
respuesta: Se deben utilizar en contadas ocasiones ya que después hay
que cerrarlas para tratarlas estadisticamente. Son muy trabajosas.

o Preguntas cerradas: se formula la pregunta y se establecen, de modo
limitado, las categorias de respuesta, de dos 0 mas, e incluso una

escala de intensidad de respuesta.

v Dicotomicas: 2 categorias de respuesta; si/no. No hay que abusar
de ellas en el cuestionario y sélo se utilizan para temas muy
concretos donde es muy sencillo colocar a la poblacion en un
sentido u otro.

v Categorizadas: se establecen diversas categorias de respuesta entre
las que el encuestado puede elegir; Estado civil: casado, soltero,

divorciado, separado, viudo.



o De valoracién: establecen una escala de intensidad de mayor a menor
0 viceversa. Esta escala puede ser de diversos tipos: satisfaccion;
excelente, bueno, normal, regular, malo, pésimo, importancia; Muy
importante, poco, nada, numeéricos;(evalte del 0 al 10 los siguientes
productos - 0 lo minimo y 10 lo maximo). Se utilizan mucho en los

sondeos electorales.

Segun la funcién que cumplen

o Filtro, evaltan a los individuos que no les afectan determinadas
preguntas (si es una encuesta sobre marcas de tabaco, primero se
preguntara si el individuo fuma).

o Bateria de preguntas, tratan sobre un mismo tema y siempre van
juntas, comenzando por las méas sencillas y siguiendo por las méas
complejas (se denomina embudo de preguntas).

o Control, poco utilizadas, se utilizan para probar la consistencia y
veracidad de las respuestas. Para comprobar la consistencia se suele
colocar la misma pregunta redactada de diferente manera en
posiciones alejadas una de otra en el cuestionario.

o Amortiguadores, se utilizan cuando se quieren formular preguntas
sobre temas posiblemente escabrosos. Tienen que redactarse de
manera indirecta, suavizandolas, porque en condiciones normales a la
gente les cuesta responderlas.

o Panty-cheek, se utilizan en investigacion comercial, y consisten en
que el encuestador pregunta al encuestado si consume un determinado
producto, y si es asi, se lo ensefia, apuntando las caracteristicas del
mismo. Se hacen para comprobar la veracidad de la respuesta y que
las personas no confundan el producto. (Coca-Cola, rimel; mascara de

pestafas, etc.).

Segun su contenido

o ldentificacion: identidad de los encuestados (sexo, edad, residencia,

etc.) no en pregunta.



o Accion: tratan sobre la actividad de los encuestados (voto, aficiones,
etc.).

o Opinidn: tratan sobre las opiniones y actitudes de los encuestados.

o Informacién. Conocer el grado de informacion de los encuestados
sobre un tema.

o Motivos: tratan de determinar el por qué de las acciones, actitudes y

opiniones de los encuestados.

Disefio de la investigacion.

o Determinar los objetivos de la investigacion, porque éstos permitiran
conocer la medida de los RRHH y econdmicos que se necesitan.

e Formulaciéon de hipdtesis: posibles soluciones al problema que se
investiga, formulandolas, normalmente, al inicio de la investigacion y
tienen que ser probadas con hechos. Se establecen mas en las

investigaciones descriptivas que en las explicativas.

Condiciones de las hipdtesis

Respuesta probable.

Claridad conceptual.

Referencia empirica y comprobabilidad.
Generalidad y especificidad.

Referencia a un cuerpo tedérico.
Operacionalizacién de variables
Variable; cualquier caracteristica del objeto de la investigacion que

puede cambiar de valor y expresarse en distintas categorias.

Indicadores; variables directamente medibles y observables.

10



Determinacion del campo de investigacion

Se refiere a delimitar el estudio tanto geografica como temporalmente. Después hay
que definir el universo; conjunto de unidades sobre las que versa la investigacion.
Existen universos faciles de cuantificar y localizar y otros que ofrecen maés

dificultades.

Naturaleza del universo (seleccion de la muestra).

Investigacion cuantitativa: seleccionar una muestra representativa
(calculo estadistico) del universo, que permitira extrapolar los
resultados a toda la poblacion.

« Investigacion cualitativa: no habra seleccion de muestras
representativas. Se elige a determinadas personas representativas de

grupos sociales que se ajustan al perfil.

Fijacion de las técnicas de investigacion

Cuantitativas; encuestas, fuentes secundarias -censos-, socio gramas.
Cualitativas; grupos de discusion, entrevistas en profundidad.

Anaélisis de contenidos; para analizar textos escritos que aparecen en
los medios de comunicacion de masas.

No reactivas; técnicas a la vez cuantitativas y cualitativas que tratan

de evitar que se altere lo investigado por el hecho de investigarlo.

Recoleccion de datos:

Construir el instrumento de recogida de informacion

Elegir a las unidades de la muestra.

Seleccionar a los encuestadores o entrevistadores y formarlos.

Hacer el pre-test (instrumento de recogida de informacion).

Recogida de datos (controlar a los encuestadores para saber si estan

haciendo las encuestas y como).
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Andlisis de datos

Dependiendo del tipo de técnica empleada

Cuantitativa (p.e. entrevista).

v" Depurar los cuestionarios.

v Procesar la informacion por ordenador.

v Comprobar el analisis estadistico (descriptivo o multivariable, mas

0 menos complejo).
Cualitativa (p.e. grupos de discusion)

v Transcribir las cintas grabadas

v Analizar de forma cualitativa (sin analisis estadistico).
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CAPITULO 2
ANALISIS DE LA SITUACION

Mediante el andlisis de situacién se conocera la posicion de la organizacion o
empresa con relacién al entorno que la rodea para asi poder evaluar sus propias

capacidades, atributos y recursos.

El analisis de la situacién es el examen de los ambientes externo e interno de la

organizacion.

2.1 Macro ambiente

Por medio del Analisis del Macro ambiente se puede llegar a conocer todas las
actividades que influyen en el comportamiento y funcionamiento de la empresa, ya
que en este se analizan los factores externos o no controlables que afectan a la

compafiia.

El propdsito de la recoleccion de datos macro ambientales consiste en identificar las
oportunidades y amenazas del entorno, ya que ambos son incontrolables para la
empresa (Hernandez Garnica & Maubert, 2009, pag. 48)

2.1.1 Factores econdmicos

2.1.1.1 Producto interno bruto

El PIB es el nombre que se le da al valor total de mercado de los bienes y servicios
finales producidos en un pais durante un afio dado (Samuelson & Nordhaus, 2010).
Para el presente estudio se analizard el Producto Interno Bruto de Ecuador en los
ultimos cinco afios para asi conocer la incidencia en este rubro del sector economico

de transporte, puesto que es el ramo al que pertenece la compafiia Velotax Norte S.A.
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Cuadro 2.1. Valor agregado bruto por industrias

14

VALOR AGREGADO BRUTO POR INDUSTRIAS
miles de dolares
A B C D E F G | J L P
Servicios |Administra
Industria de cion
shricacion|
\erical mamufacty- Smin C intermedia| pablicay | Hogares
; . Epbtxi| ren ‘I‘ e lo dl o i"[r-qmmlmm:- Onros ¢ion | defemsx; | privados | Otros
ré Pesca |ndeminas | (exchmye : P valmace- | dixcion financiera | plwesde | con |elementos| PIB.
cam Y deb |elctricida) on | maory servicios
siicultw ycanteras | refinacion reisciia| dysym TR namiento | financiera -ﬁﬂos ugrﬂd smkb delPIB
de e perikeo : indirectam | socialde | domeéstico
petroko) eme | afilicion
Indus trias (SFMI) |obligatoria
2007 | 1939413) 386464 3061742 30907811 430782 199.792| 1865383 3365.406) 1639218 477028 3355406 619356 1016225  31.908| 1949398
2008 | 2,061,756 4106160 3,061,726( 3341006 464,617 240,196| 2.123902| 3.886,382| 1,728,825 330,788 3508933 -696.879( 1,164.990] 30,165 2,174,479 24,082,489
2009 | 2.076144] 433815 2961408 3290211 478.874] 211.002| 2238,028) 3503294] 1792317 539.694] 3STAT| .719.179| 1227908  30313] 2,181,679 24,119,458
20010 2,062,058 442,147 2968207 3S11420| 3S4.654] 213.908| 2386948| 3,724,601| 1837464] 63322N 4,082,686 -83.597) 1233930{  31724] 2.302.944] 24,983 318
2011 | 2184676] 479671 3076.161) 3752172 4221700 280,138 2887700 3.960.728) 1949963 T03.529] 4463469 -92835| 1264078  30.121] 2.397.452126.928.190|
Fuente: Banco Central del Ecuador



Cuadro 2.2. Porcentaje del valor agregado bruto por industrias

PORCENTAJE DEL YALOR AGREGADOBRUTOPOR INDUSTRIAS

miles de dolares
A B C D E F G I d L P
Semicing | Admimistrs
Industria Fsbrieseiinl de ion
. maniic o = . imtermedia | pablicay | Hogares
w Explotacis| rera de | Seumlnkiv ' —— Tramporte| lnterme- eien | defemsy; | privados | Otros
, gamadert, ) productos de |Comstrucei| alpor o Otros )
Pesca |nde mmmas| (exchye i3 yalmmee- | discion ., | fmanciera | planes de con  |elementos| PLB.
¢y ) deb | electicda on T ¥ eV . :
sibvieulturs yeanteras | refinacion relmciin | dy . mamiinto | fnancier medidos | seguridad | servicin | delFIB
de | — indireectam| socialde | doméstics
petrileq) | ee | afifiacion
Indus triss (SIFMI) | obligatoria
2007 kL % 14% 14% ) 1% % 1% % % 16% 3% % Lk % 100%
2008 #h 1% 1% 4% 1% 1% L] 15% % 1% 164 ) ) ) | 100%
2000 Oy L] 124% 14% ] 1% By 15% L] 6% I 2ty ] by 100%
1010 B% 1% 13% 14% % 1% 10% 16% 1% 16% =34 £% % % 100%
2011 % % 11% 14% % 1% 11% 15% E | 1™ -3% % [l ] % 100%

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Figura 2.1. Participacion de las industrias en el PIB 2011

Participacion de las industrias en el PIB
2011

17%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

Como se puede observar en el cuadro y el grafico presentado el sector del transporte
representa un 7% del rubro total del Producto Interno Bruto del pais, por lo que se
concluye que si bien no es una actividad econémica principal para la totalidad de
productos y servicios del Ecuador, tiene su fuerte importancia ya que indirectamente
influye en otras actividades como en el comercio al por mayor y menor (que

representa un 15% del PIB). Ademas, analizando las variaciones en la participacion
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del sector del transporte en el PIB de afios anteriores, se constaté que se ha
mantenido en el 7%, lo que quiere decir que en los Ultimos cinco afios este sector no
ha visto un impulso, alguna innovacion o un hecho que le haga destacarse como una

actividad econdmica de mayor importancia para esta cuenta nacional.

Figura 2.2. Variacion del PIB en el Ecuador en el periodo 2007-2011

4 B Variacién; 2008 ; O Variacién; 2011 ; 2
7,24% ;78%

Variacion anual del PIB

O Variacion; 2010 ;

3,58%
B Variacién; 2007 ;
2,04%
B Variacion; 2009 ;
0,36%
B
g J

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

El Producto Interno Bruto nacional ha visto un incremento vertiginoso a partir del
2010, llegando incluso a posicionar al pais como la tercera nacion de América Latina
en cuanto a su crecimiento econémico. Este crecimiento de la economia se da
fundamentalmente por la inversion publica por parte del Estado. Segln datos de la
Comisién Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL) el promedio de
crecimiento regional para el 2011 fue de 4,3 por ciento del PIB, y de esta manera los
paises que siguieron a Ecuador fueron son Peru (7,0), Chile (6,3) y Colombia (5,5).
(Agencia de Noticias del Ecuador y Sudamérica ). Este crecimiento econdémico
representa una oportunidad para la industria del transporte ya que conlleva una
mayor liquidez en el pais y una fuerte capacidad de inversion, siendo un factor de

incidencia directa y positiva para el sector a desarrollar en el presente estudio.
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2.1.1.2. Inflacion

La inflacion es un proceso en el que los precios aumentan. La tasa de inflacion se
mide como el cambio porcentual en el nivel de precios promedio. (Parkin, Esquivel,
& Mufioz, 2007, pag. 100)

Figura 2.3. Inflacion Anual del Ecuador

Inflacion anual del Ecuador
8|83
5I41
4-|31
3|32 | 3|33
2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

Segun el Banco Central del Ecuador la inflacion es medida estadisticamente a través
del indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta
de bienes y servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, y
establecida a través de una encuesta de hogares. En los ultimos afios se pudo
mantener valores controlables en el indice de inflacién nacional, exceptuando el
valor del 2008 que fue impulsado por la crisis econdmica mundial que se dio en ese
afio. Para el 2011 se tenia previsto por el Estado una inflacion anual del 4,47%, sin
embargo este pronodstico fue superado al final del afio, de acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) los precios de alimentos y de las bebidas

no alcoholicas fueron los de mayor contribucion para este indice de inflacion
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presentado al final del periodo 2011, seguidos por los sectores econémicos de la

ropa, calzado, educacion, restaurantes y hoteles.

2.1.1.3. Poblacién econdmicamente activa

De acuerdo al INEC la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) esta conformada
por las personas de 10 afios y méas que trabajaron al menos 1 hora en la semana de
referencia, o que no laboraron, pero tuvieron empleo (ocupados), o bien, aquellas
personas que no tenian empleo, pero estaban disponibles para trabajar y buscaban
empleo (desocupados). Sin embargo debido a las politicas establecidas en el pais
contra el trabajo infantil, para este estudio se tomo cuenta al realizar el siguiente

grafico a las personas desde los 15 afios en adelante.

Figura 2.4. Poblacion Econmicamente Activa

Poblacion Economicamente Activa
(PEA)
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Quito Tulcan Ibarra
OPEA 800.630 27.528 63.870

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y vivienda 2010).
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

En el grafico se observa la amplia diferencia existente entre el total de Poblacion
Econdémicamente Activa entre las ciudades de Quito, Tulcan e Ibarra, de estos datos
se deduce que puede haber una tendencia en el resto de las ciudades por relacionar la
cantidad de personas econdmicamente activas con el nimero de oportunidades de

negocio y de empleo, por tal razén se impulsa el viaje a Quito desde estas ciudades
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con el objeto de mejorar la economia y aprovechar estas oportunidades de generar
dinero en la capital.

2.1.2. Factores socio-demograficos

2.1.2.1. Poblacion

De acuerdo a las estadisticas arrojadas por el Censo de poblacién y vivienda 2010 en
Ecuador habitan 14, 483,499 personas, distribuidas por provincia como se muestra

en la tabla y grafico siguientes:

Tabla 2.1. Habitantes en Ecuador segin provincia

PROVINCIA HABITANTES
AZUAY 712,127
BOLIVAR 183,641
CANAR 225,184
CARCHI 164,524
COTOPAXI 409,205
CHIMBORAZO 458,581
EL ORO 600,659
ESMERALDAS 534,092
GUAYAS 3,645,483
IMBABURA 398,244
LOJA 448,966
LOS RIOS 778,115
MANABI 1,369,780
MORONA SANTIAGO 147,940
NAPO 103,697
PASTAZA 83,933
PICHINCHA 2,576,287
TUNGURAHUA 504,583
ZAMORA CHINCHIPE 91,376
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GALAPAGOS 25,124
SUCUMBIOS 176,472
ORELLANA 136,396
SANTO DOMINGO 368,013
SANTA ELENA 308,693
ZONAS NO DELIMITADAS 32,384
TOTAL 14,483,499

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y Vivienda 2010).
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

Figura 2.5. Poblacién por provincia

Poblacion por provincia
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Fuente: INEC (Censo de Poblacion y Vivienda 2010).
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron

2.1.2.2. Vehiculos matriculados en el pais

Para el presente estudio se han tomado los datos de los vehiculos particulares
matriculados en el pais segun la cantidad por provincias, con el objetivo de conocer
el nimero de personas que estarian en la capacidad de viajar en sus propios autos y
por lo tanto no estarian en la necesidad de utilizar los servicios de Velotax Norte

S.A., lasiguiente tabla y el grafico posterior muestran los datos recopilados.
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Tabla 2.2. Vehiculos matriculados en Ecuador segin su provincia

PROVINCIA TOTAL
AZUAY 82,682
BOLIVAR 8,814
CANAR 28,221
CARCHI 14,021
COTOPAXI 37,979
CHIMBORAZO 31,347
EL ORO 42,709
ESMERALDAS 18,680
GUAYAS 302,901
IMBABURA 35,751
LOJA 28,899
LOS RIOS 59,602
MANABI 84,195
MORONA SANTIAGO 4,054
NAPO 2,972
PASTAZA 4,513
PICHINCHA 266,724
TUNGURAHUA 57,895
ZAMORA CHINCHIPE 2,985
GALAPAGOS 945
SUCUMBIOS 9,884
ORELLANA 6,253
STO. DOMINGO DE LOS TSACHILAS 31,707
SANTA ELENA 8,191

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y Vivienda 2010).

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron
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2.1.2.3. Terminales de transporte

Quito cuenta con dos terminales terrestres que comunican a la ciudad con el resto del
pais, uno de gran tamafio en el sur de la ciudad llamado Quitumbe, por el sector en el
que se ubica, y que recibe y embarca pasajeros con destino a las provincias del centro
y sur del pais. Y otro en el norte, Ilamado Carcelén que hace lo mismo con los buses
que se desplazan desde y hacia las provincias del norte. Esta particularidad afecta a
Velotax Norte S.A. ya que los buses que cumplen la ruta Tulcan-Quito Unicamente
Ilegan a la terminal de Carcelén y este hecho puede convertirse en un problema para

los clientes que deseen arribar de manera directa a la parte sur de la ciudad.

En la ciudad de Tulcan existe un solo terminal de transporte Interprovincial de
Pasajeros, el cual es propiedad del Sindicato de Choferes del Carchi, siendo
administrada por esta institucion. Sin embargo el aspecto de la seguridad en el
terminal ha dejado mucho que desear ya que no existe guardiania privada ni apoyo
policial que garantice la seguridad de pasajeros y usuarios del terminal.

2.1.2.4. Centros de educacion superior

Ademas Quito se ha vuelto un destino para personas de distintas provincias que
viajan hacia la capital con el objetivo de estudiar una carrera y obtener su titulo

profesional, entre las universidades que existen en Quito se pueden mencionar:

Escuela Politécnica del Ejercito
Escuela Politécnica Nacional.
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador
e Universidad Central del Ecuador
e Universidad de las Américas
e Universidad Internacional SEK Ecuador
e Universidad Politécnica Salesiana
e Universidad San Francisco de Quito
e Universidad Tecnoldgica Equinoccial

e Universidad Andina Simén Bolivar
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Con lo expuesto se observa que existe una importante cantidad de universitarios que
vigjan a Quito para ingresar a una de estas instituciones, y que fines de semana y
feriados viajan a visitar a sus familias, y de igual manera utilizan estos servicios de

transporte para el regreso a la ciudad en la que estudian.

2.1.2.5. Condiciones de la ruta.

La via que conduce desde la ciudad de Tulcén, Ibarra hasta Quito, en la actualidad
consta de grandes beneficios, encontrandose en perfectas condiciones, esto se debe a
que tanto en sefalética, iluminacion y lo mas importante la carretera, de tipo
pavimentada, se encuentran en muy buen estado, y en constante mantenimiento, por
motivo de que este tramo se encuentra concesionado por la empresa PANAVIAL, la
misma que presta los servicios de SOS cada 2 km, dispensario médico, parqueaderos

y servicio de mecanica general en cada una de sus estaciones de Peaje, que son:

e Estacion de San Gabriel
e Estacién de Ambuqui

e Estacién San Roque

e Estacion de Cochasqui

e Estacion de Oyacoto

El costo al pasar cada vehiculo de transporte interprovincial o denominado Omnibus
es de $ 2 (dos dolares) en cada uno de las estaciones a excepcion de Oyacoto en la
que el costo es de $1.20 (un dolar con 20/100).

En la actualidad y debido a la ampliacién de la via a 6 carriles en todo su trayecto,
existen lugares en los que permanecen con la realizacién de trabajos mismos que no
interrumpen en ningdn modo la operatividad de los usuarios, ya que siempre

permanecen abiertos 2 carriles, uno para cada sentido.
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En el transcurso de la ruta se encuentran 4 retenes policiales en los siguientes lugares

Reten Tulcan
Reten La Paz
Reten Mascarilla

Reten Cajas

Estos brindan seguridad a todas las personas que usan dicha ruta, tanto en lo que
tiene que ver con evitar robos, asaltos, y trafico de sustancias psicotropicas y

estupefacientes asi como también cualquier falta o violacion de la ley.

En la ciudad de Ibarra, exactamente a la altura de la laguna de Yahuarcocha se
encuentra un retén Aduanero, el mismo que se encarga de evitar el ingreso de

productos sin pagar aranceles al interior del pais.

Ademas el clima en el trayecto es muy variable debido a que Ecuador al encontrarse
en el centro del Mundo solo presenta dos estaciones, que son el invierno y el verano
y estas pueden ocurrir en cualquier época del afio, ademas existen sectores como El
Guagua Negro (a las afueras de Tulcan), ElI Cafaveral (cerca a Ibarra), Atuntaqui y
Calderon en donde por lo general en las noches existe la presencia de Neblina, que

generalmente es muy espesa.

2.1.3. Factores legales

2.1.3.1. Ley organica de transporte terrestre, transito y seguridad vial

En la Actualidad la ley que rige el transporte terrestre es la Ley Organica de
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, promulgada en el Registro Oficial
Suplemento No. 398 de 7 de agosto del 2008. En la mencionada ley se pueden
encontrar varios articulos de importancia para la operacion de Velotax Norte S.A.
(Ver Anexos Articulos Al).
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2.1.3.2. Normativa de la compafiia

Velotax Norte S.A. se ha preocupado por establecer normas como el reglamento
interno de trabajo que trata de las obligaciones y derechos de los empleados de la
compafiia, ademas también han elaborado un reglamento de ayuda social por
contingencias a favor de los accionistas de la empresa en donde se detallan acciones
a realizar en el caso de que uno de los accionistas se vea en la necesidad de solicitar

alguna clase de apoyo economico segun sea el caso.

2.1.4. Factores geogréficos

2.1.4.1 Tulcén

Tulcén es un canton de Ecuador, del norte de la provincia de Carchi. Se encuentra
ubicada en los Andes Septentrionales del Ecuador en la frontera con Colombia.
Tulcén tiene una superficie de 344.5 Km2, con una altitud de 2,980 m y 164,524
habitantes.

Debido a la cercania con Colombia la actividad de la ciudad tiende a enfocarse en lo
comercial, por tanto la principal motivacion para visitarla es la de hacer compras o
establecer transacciones de negocios. Tradicionalmente desde hace muchos afos se
ha presentado un fuerte movimiento en el intercambio de mercaderias entre los dos
paises por esta frontera, por lo que el flujo de personas ha sido constante aungue se
ha visto un descenso desde el afio 2000 por la ruptura de relaciones comerciales entre
Colombia y Ecuador, las cuales estdn en proceso de restablecimiento, cabe recalcar
que la mayor parte de comerciantes realizan su actividad de una manera informal o a

son microempresas.

En lo referente a carreteras y vias de acceso, la ruta Tulcan - Quito, tiene una
concesién con la empresa privada Panavial, y durante todo su trayecto que es de 260
Km de distancia presenta 5 estaciones de peaje, se debe mencionar que la carretera se

encuentra en muy buenas condiciones, ya que se le da un mantenimiento continuo
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tanto en su capa asfaltica como en todo lo concerniente a las sefiales de transito

situadas a lo largo del trayecto.

La ciudad se encuentra dividida en varias parroquias urbanas y rurales, distribuidas

como se detalla a continuacion.

Tabla 2.3. Parroquias urbanas y rurales de Tulcan.

Parroquias Urbanas
Gonzalez Suarez
Tulcan

Julio Andrade.

Parroquias Rurales
La Orejuela

El Carmelo
Maldonado

Pioter

Tobar Donoso

Tufifio

Urbina

Santa Martha de Cuba
Chical

Fuente: Gobierno Autonomo Descentralizado de Tulcan.

Una de las posibles razones para que las personas que viajan desde Quito hagan uso
de los servicios ofertados por la compafiia, es el turismo interno y en este aspecto se
puede mencionar el principal sitio turistico de la ciudad: El cementerio de Tulcan.
Este cementerio es conocido por las figuras ornamentales representadas alrededor del
mismo Yy se considera que su nivel de atraccion turistica crecié a partir del afio 1984

en donde fue declarado Patrimonio Cultural de la Nacion.
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2.1.4.2. Quito

San Francisco de Quito es la ciudad capital del Ecuador, rodeada de montafias y
volcanes y famosa mundialmente por su centro histérico en donde se pueden
observar calles, plazas y edificios que conservan un toque unico por su historia y su
belleza.

La localizacion de Quito ha sido uno de sus mas famosos atractivos para el turismo
ya que se encuentra ubicado en medio de una serie de montafas y tiene una altura de
2,800 metros sobre el nivel del mar. Otro de sus principales atractivos ha sido la
conservacion de edificios como las iglesias ubicadas en el centro de la ciudad, en
donde las decoraciones con oro, asi como la combinacion entre la arquitectura
espafola de la colonia con los rasgos y signos nativos (como la presencia del sol en
muchas de estas construcciones) han contribuido a que Quito se destague como una

de las ciudades de gran atraccion para los turistas.

En cuanto a las estaciones que se presentan en la ciudad, esta tiene verano e invierno.
Durando el verano aproximadamente desde el mes de junio hasta septiembre, siendo
por esta razon que las jornadas escolares y colegiales tienen sus vacaciones durante

estas temporadas. (www.in-quito.com).

Sin embargo, otra de las caracteristicas de Quito es su tendencia a presentar un clima
extremadamente variado con la presencia de un calor fuerte en la mafiana que viene
acompafado de lluvias de tal magnitud que suelen ocasionar inundaciones en tineles

y pasos subterraneos de vehiculos.

Efecto del clima en Quito y Tulcéan

Al estar situadas en la sierra ecuatoriana, poseen generalmente un clima frio con
promedios de 7 a 9 grados centigrados en la tarde y noche. Lo que se puede inferir de
esta estadistica es que los habitantes de estas ciudades para resguardarse del frio en la
tarde y noche optan por regresar a sus hogares relativamente temprano, es decir que

generalmente cesan las actividades a partir de las siete u ocho P.M.
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2.1.5. Factores culturales

Este ambiente representa los valores, atributos y comportamiento general de los
individuos de una sociedad determinada. (Walker, Boyd, Mullins, & Larréché, 2005,
pag. 104)

2.1.5.1. Cultura estudiantil

La ciudad de Tulcan actualmente cuenta con dos establecimientos de Educacion
Superior como son la Universidad Politécnica Estatal del Carchi y la Universidad
Regional Auténoma de los Andes, que prestan su servicio de forma presencial,
ademés de la Escuela Politécnica del Ejército y la Universidad Tecnol6gica
Equinoccial lo hacen con una modalidad a distancia, por lo que regularmente existe
una fuerte migracién de bachilleres a varias ciudades del Ecuador, teniendo como

principal destino Quito e Ibarra, en donde ellos buscan obtener un titulo profesional.

Asi mismo esta salida a otras provincias de estudiantes de Tulcan, hace que en
feriados y fines de semana exista una gran demanda para el transporte
interprovincial, ya gque estas personas desean pasar unos dias con sus familias y seres

queridos.

2.1.5.2. Cultura de ahorro

Otro aspecto en el que el clima ha influido es en la cultura del ahorro, ya que las
personas de la sierra debido a la facilidad que existe en la conservacion de alimentos
y a su tendencia a pasar mas tiempo en el hogar realizan sus compras después de
haber planificado exactamente que necesita e incluso haber elaborado un presupuesto
del monto resultante de las compras. Esta manera planificada de adquirir insumos
trae consigo que se busque optimizar el dinero destinado a las compras del hogar, de
este modo nace una cultura de ahorro en estas personas en donde buscan las mejores
oportunidades que por un costo no muy alto le ofrezcan el minimo de calidad

requerida.
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2.1.5.3. Cultura de union familiar

Ademas las personas de la sierra tienden a ser mas cercanas al hogar y a sus familias,
es por esto que al terminar la jornada de labores normalmente la gente se retira a sus
hogares a pasar tiempo con sus familiares, y bajo esta premisa se puede explicar la
masiva afluencia de gente que vive por distintas razones en otras provincias en los
terminales terrestres con el objetivo de regresar a su ciudad ya sea en fechas como

feriados o en fines de semana.

2.1.6. Factores tecnoldgicos

2.1.6.1. Informativo de internet

Referente a los factores tecnologicos que podrian influir en el desarrollo del negocio
de la compafiia se puede mencionar en primer lugar al servicio de informacion por
medio del internet. En varios paises las cooperativas y compafiias de transporte
cuentan con paginas web que permiten consultar las lineas que cumplen la ruta que
se desea recorrer, los horarios de salida y de llegada al destino, la cantidad de
paradas a realizar durante el trayecto, entre otras caracteristicas referentes al viaje.
En Ecuador todavia no existe un servicio que ofrezca esta facilidad de consulta al
usuario, por lo que en este sentido se esta desaprovechando el internet como

herramienta de comunicacion con el cliente.

2.1.6.2. Asientos reclinables y ergonémicos

El tipo de asiento que vayan a ocupar los usuarios durante el recorrido también puede
ser una determinante para la toma de la decision de uso del servicio. En este aspecto,
el mejor desarrollo que se ha dado ha sido a existencia de los asientos reclinables que
permiten al cliente descansar de mejor manera al cambiar su posicién a una mas
comoda para su cuerpo. En el pais se pueden encontrar estos tipos de asientos desde
precios que flucttan los USD $75.00 por cada asiento como se encuentra en avisos

publicados en www.mercadolibre.com.ec.
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Figura 2.6. Asientos reclinables y ergonémicos.

Fuente: Imagen tomada de blogspot.com

2.1.6.3. Impresoras de punto de venta

Para facilitar el proceso administrativo y de cobranzas de la compafiia se pueden
utilizar herramientas como las llamadas impresoras de punto de venta que en
Ecuador se pueden encontrar desde los USD $99.00 en el caso de la Epson Tmu-220
Pd hasta los USD $ 372.00 que cuesta la Epson Tm-t88v-814. Una impresora de
buena calidad estaria garantizando a la empresa caracteristicas como una répida
velocidad de impresion, simplicidad de uso para el personal de la compafiia y en
general la seguridad de que se podra emitir los tickets sin que existan problemas que

interrumpan el desarrollo normal del negocio.

Figura 2.7. Impresoras de punto de venta individual.

Epson Tmu-220 Pd Epson Tm-t88v-814

Fuente: Imégenes tomadas de mercadolibre.com
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2.2. Microambiente

Fuerzas cercanas a la empresa que inciden en su capacidad de servir al cliente
(Kotler & Armstrong, 2008, pag. 65)
2.2.1. Clientes

La palabra cliente proviene del griego antiguo y hace referencia a la «persona que
depende de». Es decir, clientes son aquellas personas que tienen cierta necesidad de
un producto o servicio que la empresa puede satisfacer (Barquero, Rodriguez de

Llauder, Barquero, & Huertas, 2007, pag. 1)

2.2.1.1. Mercado de consumidores finales

Las personas o familias que compran los bienes y servicios para atender sus

necesidades individuales o familiares (Rivera, 2012, pag. 67)

A este mercado pertenece toda la sociedad tanto de la ciudad de Tulcéan, Ibarra y
Quito, o en mayor extension las provincias del Carchi, Imbabura y Pichincha, tanto
de los sectores rurales, como también urbana, los mismos que necesiten desplazarse a
los distintos lugares que presenta la ruta comprendida entre Tulcan — Quito y

viceversa.

Tulcan al ser una ciudad que tiene frontera internacional con Colombia, se presta
para generar muchas fuentes de empleo, que en su mayoria son negocios informales,
que comercian en la capital y por ende necesitan desplazarse hacia el centro del pais
a realizar su actividad haciendo uso del servicio de transporte interprovincial de
pasajeros.

Asi mismo un gran numero de bachilleres, en busca de una mejor preparacion
académica, emigra a ciudades mas grandes tales como Quito e Ibarra, para continuar
sus estudios de tercer nivel, los mismos que hacen uso del transporte interprovincial

con mucha frecuencia en especial los fines de semana.
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2.2.1.2. Mercados industriales

En este tipo de clientes es méas habitual que sea contratada la compafiia de transporte,
para traslados en especial dentro del pais, con gran porcentaje de personas y a
realizar distintas actividades, como capacitaciones, reuniones, foros e incluso para

distraccion o turismo, entre las mas destacadas estan:

e Industria Lechera Carchi
e Industria Textil

e Industria Agroalimentaria
¢ Negocios de Ropa

e Negocios de Calzado

2.2.1.3. Mercados gubernamentales

Las instituciones publicas, comUnmente hacen uso del transporte interprovincial de
pasajeros en traslados hacia distintos destinos del pais, por motivos tales como
conferencias, capacitaciones, foros, reuniones e incluso juegos deportivos nacionales

y las instituciones que habitualmente hacen uso de este servicio son:

e Gobierno Provincial del Carchi

e Municipio de Tulcéan

e Federacion Deportiva del Carchi

o Casa de la Cultura Ecuatoriana Ndcleo Del Carchi

e UNE Union Nacional de Educadores del Carchi

Asi como también Instituciones Educativas como

o UPEC Universidad Politécnica Estatal del Carchi.
» UNIANDES Universidad Autonoma de los Andes.
e Instituto Superior Tulcan, Colegio Bolivar.

¢ Unidad Educativa Hermano Miguel La Salle.

e Escuela Cristobal Colon.
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e Escuela Sucre N° 1.
e Escuela Marieta de Veintimilla.

e Escuela Cristo Rey.

2.2.1.4. Mercado internacional

Aqui se puede destacar relaciones comerciales con instituciones como CENTI
Colombia y Ecuador, un Centro de Teoterapia Integral Internacional y ellos hacen
uso de las unidades para trasladarse generalmente desde El Puente Internacional de

Rumichaca hasta Quito y viceversa.

También existe una relacion con agencias de viajes colombianas que realizan
paquetes turisticos hacia el interior de Ecuador, especialmente a las playas, ya que
manifiestan, que en Ecuador existe mayor seguridad y esto les proporciona un

descanso mas relajado y sin preocupaciones.

2.2.2. Proveedores

Personas 0 empresas que suministran los bienes o servicios que una organizacion

necesita para producir lo que vende (Stanton, Etzel, & Walker, 2003, pags. G-12).

Velotax Norte S.A. con el pasar de los afios se ha ganado y mantenido una
reputacion muy buena para todos sus proveedores gracias a la puntualidad en sus
pagos asi como la garantia de ser una empresa que ha ido creciendo continuamente

en el tiempo, dentro de sus principales proveedores la compafiia tiene a los siguientes

2.2.2.1 Proveedores de vehiculos

En la actualidad la empresa se maneja Unicamente con dos proveedores en lo que
concierne a chasis de autobuses, debido a que ellos son los Unicos que tienen

vehiculos Hino, que es la Gnica marca que maneja la empresa.

« MAVESAS.A.
e TEOJAMA COMERCIAL S.A.
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Cuadro 2.3. Proveedores de chasis o torpedo en el mercado.

PROVEEDORES CHASIS OMNIBUS
CARACTERISTICAS
>
EMPRESAS 25 o /8
@ ) o
o e . S N <
~iv ) Q2 I8 I S .
S S e
& g ™ % o & )
(@) Q O N © N 2] TOTAL
PONDERACION 15% | 20% | 20% 10% | 10% | 15% 10% PONDERADO
MAVESA S.A. 8 9 9 10 9 9 10 9,05
TEOJAMA COMERCIAL S.A| 7 8 9 7 7 9 8 8

Fuente: Gerencia de Velotax Norte S.A. y entrevistas a expertos

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

3.2.2.2. Proveedores de carrocerias para buses

Al igual que en los chasis, en las carrocerias también la empresa es muy leal a las
marcas que le han ofrecido un producto de buena calidad, y por ende solo tiene tres

proveedores, a pesar de que existen muchos mas en el mercado.

e Industrias Metélicas Cepeda IMCE S.A.
e Moncayo Carrocerias S.A.
e Picosa CIA Ltda.
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Cuadro 2.4. Proveedores de carrocerias.

PROVEEDORES CARROCERIAS OMNIBUS
| CARACTERISTICAS
T
e &
S AQJ
EMPRESAS & = s
& O S S}
& ) g ISy & S <
> fo R & & < &
& @ > <z I & &
S < & B < A 2 TOTAL
PONDERACION 15%][ 20%][ 20% 10%][ 10%] 15% 10% |PONDERADO
IMCE S.A.
10 8 9 7 10 9 ) 8,85

MONCAYO S.A.

7 9 8 9 8 9 8 8,30
PICOSA CIA.LTDA.

7 9 7 10 7 8 7 7,85
IMETAM S.A.

6 9 7 9 7 8 7 7,60
MEGABUSS S.A.

8 6 10 8 10 10 10 8,70

Fuente: Gerencia de Velotax Norte S.A. y entrevistas a expertos
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

2.2.3. Competencia

2.2.3.1. Competencia directa

En los ultimos afios ha crecido en una proporcion muy significativa el parque
automotor de las empresas de transporte interprovincial en la ruta de Tulcan — Quito,
pero los competidores directos de Velotax Norte S.A. son ocho cooperativas y

compafiias de transportes de pasajeros, siendo las siguientes:

Micro Taxi San Cristobal
Expreso Tulcan
Pullman Carchi
Tax Gacela
Panamericana (Quito)
Flota Imbabura (Ibarra)
Expreso Turismo (Ibarra)
Vencedores (Riobamba)
Estas empresas con respecto a lo que se refiere exclusivamente a venta de pasajes en

ruta interprovincial.
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Cuadro 2.5. Competencia en el ambito de transporte interprovincial de

pasajeros.

COMPETENCIA

VELOTAX S.A. 9 9 5 8 9 7 9 8
EXPRESO TULCAN 8 7 7 9 9 7 6 8
MICROTAXI SAN CRISTOH 7 7 8 9 9 9 7 9
PULLMAN CARCHI 6 6 7 7 6 7 4 6
TAX GACELA 6 5 6 6 7 6 5 6
PANAMERICANA 8 9 10 8 7 10 9 8
FLOTA IMBABURA 9 9 10 9 9 9 9 9
EXPRESO TURISMO 6 5 8 6 9 8 4 7
VENCEDORES 6 5 8 7 7 8 4 8

Fuente: Gerencia de Velotax Norte S.A. y entrevistas a expertos

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Ahora en lo que tiene que ver con encomiendas se puede mencionar

e Correos del Ecuador

e DHL

e Servientrega

e Western Unidn (valores)

e Delgado Travel (valores)

e Banco del Barrio (Banco de Guayaquil)

e Banco Mi vecino (Banco Pichincha)

2.2.3.2. Competencia indirecta

Son las empresas que pueden cumplir con la misma necesidad en ofertar el servicio

pero con caracteristicas distintas y con estos parametros se encuentran
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e Comercializadoras de Autos
e Taxi— Lagos (En la ruta Ibarra — Quito)
e Taxi Ejecutivo VIP (Particulares)

e Aeropuerto.

2.3. Analisis actual de la empresa

Velotax Norte S.A. cuenta con una moderna flota de dmnibus que en la actualidad es
de 29 vehiculos, bien equipados y cumpliendo todas las normas de seguridad y
legales impuestas por la Agencia Nacional de Transito; cabe recalcar que durante
toda la vida institucional, la compafiia ha estado en un proceso de actualizacion
constante en lo que concierne especificamente con los vehiculos de transporte; Tiene
su oficina matriz en la ciudad de Tulcan, y sucursales en la parroguia de Julio
Andrade y en la ciudad de Quito. Sirviendo al pablico en su Unico destino que es
entre las ciudades de Tulcan — Quito y viceversa .Ademas cuenta con una importante
infraestructura que incluye Sede Social, un Edificio Administrativo, un garaje,
locales comerciales de arrendamiento y cuatro oficinas para venta de boletos o

pasajes.

2.3.1. Ubicacion

La Sede Social de la empresa Velotax Norte S.A., se encuentra en la via Oriental,
cerca de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi.

El Edificio Administrativo de la Empresa, se ubica en la calle Bolivar y Carabobo,
Sector del terminal.

En lo que tiene que ver directamente con el giro del negocio, la empresa cuenta con
cuatro oficinas de expendio de Boletos o pasajes

En la ciudad de Tulcan dos oficinas, una Exclusiva y una compartida con otras
cooperativas, las dos situadas en el Terminal de Tulcan.

Una oficina exclusiva en la parroquia de Julio Andrade ubicada en la Panamericana

Norte, sector por el que pasa el bus sin salir de su ruta.
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Y en la ciudad de Quito una oficina de venta de boletos exclusiva en el terminal
terrestre de Carcelén.
Cabe recalcar que a excepcion de la Oficina compartida en la ciudad de Tulcan, las

otras tres oficinas cuentan con el servicio de envié de encomiendas.

2.3.2. Constitucion legal

El cinco de Junio de 1975, con resolucion n® 0439 dictada por la Superintendencia de
Compaiiias, y bajo la partida n° 14 del Registro Mercantil, e inscripcion en la notaria
Segunda Cantonal de la ciudad de Tulcan comparecen, catorce hombres, choferes
profesionales, para elevar a escritura publica la constitucion de la empresa, que
laborard en todos los actos concernientes al transporte publico de pasajeros, en
camionetas tipo panel, uniendo las ciudades de Quito — Tulcéan y viceversa y

posteriormente, en &mbito nacional e internacional.

Las unidades motorizadas seran de propiedad de sus socios y su domicilio principal
se determina en la ciudad de Tulcén, y la duracion de la empresa sera de diez afios,
los mismos que podréan prorrogarse el plazo, en mayores o iguales periodos.

La empresa tendréa los siguientes organismos administrativos.

La Junta General
La Presidencia

La Gerencia

En donde el Gerente serd el Representante Legal en todo asunto judicial y

extrajudicial de la empresa.

Luego el primero de Junio de 1994, La Junta General y Extraordinaria de Socios de
la Compafiia en su sesidn celebrada el veintidés de Enero de 1994, resolvié por
unanimidad aprobar la transformacion de Compafia Limitada a una Sociedad
Anonima y por ende la elaboracion de los nuevos estatutos Sociales que regirian a la

Empresa.
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2.3.3. Organigrama estructural

Figura 2.8. Organigrama Estructural Velotax Norte S.A.

Junta General

Directorio

Presidente

Gerente

AT

Area
Operativa

Venta de

Boletos Encomiendas

Area Contable

e

Fuente: Empresa Velotax Norte S.A.

2.3.4. Politica de administracion

La empresa se maneja con una linea de administracion consecutiva y estable, ademas

tiene politicas internas que son la base para un buen y correcto funcionamiento.

La administracion de la Empresa Velotax Norte S.A. estd cargo del Sr. Edwin
Sanchez, en calidad de Presidente; y el Sr. Ramiro Chulde, en calidad de Gerente y

Representante Legal de la Empresa.

Las politicas con las que se desenvuelve la compafiia son fijadas por el directorio y

se rigen segun el reglamento interno aprobado por la Junta General.



2.3.5. Cartera de servicios

La Empresa Velotax Norte S.A., actualmente cuenta con tres productos en su cartera
de servicios, los mismos que ayudan a la mantencion y generacion de ingresos

estando a disposicion del publico en general, son los siguientes:

e Frecuencia Diaria o Distribucién (Tulcan — Quito y viceversa)
e Encomiendas (Bienes o Fondos)

e Transporte Turistico Particular.

2.3.5.1. Encomiendas

Otro de los servicios que Velotax Norte S.A. brinda a sus usuarios y se relaciona con
el transporte interprovincial de pasajeros, es el de Courier o0 mas conocido como
envio de carga o encomienda y que en general hace referencia a: paquetes,
mensajeria, indumentaria, remesas entre otros, los mismos que cuentan con tarifas

fijadas por la gerencia de la empresa.

2.3.5.2. Transporte turistico particular

Este servicio se presta debido a la gran afluencia de demanda para realizar viajes
hacia el interior del pais especialmente, ya sean por turismo, o por obligaciones que
determinada institucion tenga y necesite de movilizacion constante durante el
trayecto de la ruta y no exclusivamente debe efectuarse entre Tulcan y Quito, como
lo dice la frecuencia y permiso de operacion, ya que el servicio se lo brinda a
cualquier parte del pais mediante un permiso exclusivo que lo genera la Agencia

Nacional de Transito.

2.3.5.3. Distribucion

Por medio de la venta de boletos o pasajes hacia los distintos destinos, comprendidos
entre la ciudad de Quito y Tulcén, son de los que la empresa depende para arrancar
con una frecuencia. La medicion de la venta o demanda se la realiza diariamente en
las oficinas, mediante el uso de sus 25 turnos diarios distribuidos durante todo el dia

de acuerdo a lo dispuesto por la Union de Transporte Interprovincial del Carchi.
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Cuadro 2.6. Turnos diarios que ofrece la empresa Velotax Norte S.A.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
TURNOS DIARIOS DE LA EMIPRESA VELOTAX NORTE S.A.

| o

MANANA MANANA
1H45 1H20
2HA45 2H15
4HO0O0 3H30
4H40 4H20
5H40 5H20
6H20 6H10
6H50 6H40
7H40 7H30
8H20 8H20
9HOO0 9H10
9H40 10H10
10H40 11HOO
11H30 11H40
TARDE TARDE
12H20 12H40
13H20 13H30
14HOO 14H20
14H40 15H20
15H50 16H10
16H30 17HOO0
17H10 17H50
18H10 18H20

NOCHE NOCHE
19H45 19H15
20H20 20H20
21HO00 21H30
22H00 23H00

Fuente: Empresa Velotax Norte S.A.

2.3.6. Gestion de marketing

Actualmente la empresa realiza Marketing de una forma muy empirica y
rudimentaria, pues es realizado directamente por la Gerencia y no se encuentra

preparado para un manejo estratégico y profesional en este ambito y esto estd

reflejado en lo que actualmente tienen como publicidad:

Auspicio a un Equipo de Futbol Barrial de la Ciudad de Tulcan, que tiene

como nombre el mismo que el de la empresa.

e Cunas publicitarias en radios locales.
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2.3.7. Operaciones contables

Velotax Norte S.A. Cuenta con un area donde se lleva la contabilidad de la misma
que esta a cargo de la Sra. Ana Lucia Villarreal Ruano como contadora, quien que se
encarga de la contabilizacion y realizacion de balances mensuales de la empresa, asi
mismo realiza cheques de pago a proveedores, liquidaciones mensuales, traspasos y

conciliaciones bancarias.

Recientemente se instald un programa para el manejo de la contabilidad, realizando
asi de una manera méas 6ptima el desarrollo contable y financiero de la empresa.

Dentro del area de contabilidad existe una auxiliar, quien es la Sra. Maria Dolores
Jativa Pazos, encargada de realizar la contabilizacién de movimientos que realiza la

empresa, asi como también da apoyo en los cobros de los locales arrendados.

2.3.8. Condiciones financieras

Velotax Norte S.A. en la actualidad no cuenta con una persona encargada del area
financiera y esto lo realizan de una forma directa, el Gerente General, conjuntamente
con el Presidente y la Contadora quienes son los encargados de la toma de decisiones

en todo lo que contempla las finanzas de la empresa.

2.3.9. Operaciones de recursos humanos

La Empresa en la actualidad no cuenta con una persona encargada de este tipo de
operaciones y esto lo realizan de una forma directa el personal administrativo de la

Empresa, quienes son los encargados de seleccionar de una forma muy rudimentaria

al personal que va a prestar servicio en Velotax Norte S.A.
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CAPITULO 3
INVESTIGACION DE CAMPO

3.1. Misidn y vision propuestas.

Velotax Norte S.A. en la actualidad no presenta una mision y vision empresarial esto
quiere decir que no tienen claro qué es la empresa y hacia donde quieren ir, por este
motivo en el presente trabajo se propondra la siguiente mision y vison empresariales

que van de acuerdo a las necesidades de esta:

Misién:

Velotax Norte S.A. prestara servicios de calidad en donde prime y se logre la
satisfaccion del cliente, y el viaje llegue a convertirse en una experiencia llena de
confortabilidad, seguridad y descanso, mientras genera mayores montos de utilidad
para sus accionistas. Queremos revolucionar el mercado del transporte
interprovincial de pasajeros, siendo los fundadores de una cultura de buen servicio,

en preferencias y gustos de cada uno de los usuarios.

Vision:

Ser lideres en transporte de pasajeros y encomiendas, a nivel provincial, regional y
nacional mediante la incursién en tecnologia, eficiencia y calidad total en cada uno
de los procesos productivos que genera el giro del negocio, asi como crear nuevas
rutas de frecuencia para poder servir de mayor y mejor manera todos los clientes, y
con esto obtener una satisfaccion tanto de ellos como también de nuestros accionistas

por los logros alcanzados.
3.2. Planteamiento del problema
La compafiia de transportes Velotax Norte S.A. no conoce el motivo para que sus

usuarios no adquieran boletos en las oficinas de la empresa y por tanto hagan uso de

los servicios de compafiias de transporte rivales.
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3.3. Objetivos de la investigacion.

3.3.1. Objetivo general

Disefiar un Plan de Marketing que permita a la compafila Velotax Norte S.A.

incrementar sus ingresos, generados de las ventas de pasajes para la ruta de Tulcén -

Quito y viceversa, basandose en una investigacion de mercado que dara como

resultado varias estrategias mercadoldgicas.

3.3.2. Objetivos especificos

Realizar una investigacion de mercado que permita determinar qué requieren
los usuarios de compafiias de transporte y su nivel de satisfaccion con el
servicio recibido.

Analizar las razones que estdn provocando, que usuarios de transporte
interprovincial de pasajeros en la ruta de Tulcan - Quito y viceversa, no
compren boletos en las oficinas de la compafiia Velotax Norte S.A. para asi
disefar las estrategias correspondientes

Definir cuéles son los horarios y los dias en que existe mayor afluencia de
usuarios de este servicio y evitar el inconveniente de la falta de vehiculos que
cubran la demanda que tiene la compafiia.

Establecer si el sistema utilizado por la compafia es adecuado para la
realizacion de reservas de boletos para facilitar su compra.

Determinar si el personal de la compafiia esta en condiciones de brindar un
servicio eficiente en cada una de las funciones desempefiadas.

Disefar estrategias que permitan una mayor captacién de ingresos en la

compafiia Velotax Norte S.A.
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3.4. Marco conceptual

Las condiciones econdémicas y el nivel de satisfaccion del usuario condicionan su

capacidad de seleccion entre las distintas compafiias que ofrecen sus servicios

CAUSA PRESUMIBLE - EFECTO PRESUMIBLE
VAR. INDEPENDIENTES VAR. DEPENDIENTES
Factores del Pais:
Demografico Uso de la empresa para viajar
Politico Legal Satisfaccion de necesidades y
Econdémico g superacion de expectativas
Necesidades de la persona: Distanciamiento con la empresa
Estudios Preferencia por otras empresas
Empleo ~—
Distraccion
Asociacion Familiar
Entorno Social:
Socio — Cultural
Tecnologia
EFECTO PRESUMIBLE VAR.

DEPENDIENTES
Fidelizacién con la empresa:
Satisfaccion de necesidades 'y

superacion de expectativas
OPERATIVIDAD Y GESTION

DE LA EMPRESA

Servicio
Confort
Seguridad

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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3.4.1. Preguntas de la Investigacion

3.4.1.1. Pregunta de direccion

¢Se puede determinar la razén por la cual las ventas de boletos, de la empresa
Velotax Norte S.A han bajado en los Gltimos tres afios?

3.4.1.2. Preguntas de exploracion

e ;La cantidad de vehiculos de la empresa es suficiente para cubrir la demanda
de boletos?
¢El software y equipos de computacion de la compafia permiten realizar
reservas y venta de boletos eficazmente?

e (El personal de boleteria de la compafiia brinda su servicio de manera que
ayude a conservar la clientela?

e ¢La calidad del servicio brindado por la compafia, estd afectando

negativamente la decision de compra de los usuarios?

3.4.1.3. Preguntas investigativas

o ¢Cuales son los motivos de compra de los usuarios?
e ¢ Cual es el perfil del usuario de esta compafiia de transporte?

e (Qué clase de atencion requieren los usuarios al comprar los boletos?

3.5. Hipotesis

1. Los usuarios de este medio de transporte prefieren una compafiia en la que

no deban hacer largas filas en las boleterias

2. La compaiia Velotax Norte S.A. puede abastecer con sus vehiculos la

demanda que tiene.

3. Los equipos de computacion y software de la compafiia Velotax Norte S.A.
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permiten implantar un sistema de ventas y reservas de boletos de acuerdo a

los requerimientos del cliente.

4. Los usuarios se encuentran satisfechos respecto el servicio que brinda el

personal de Velotax Norte S.A.

3.6. Investigacion de mercado

La investigacion de mercado es sumamente importante en la toma de decisiones
empresariales como en las acciones de mercadotecnia. Identifica los factores de
diagnostico, mezcla de mercadeo y de las medidas de desempefio. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 102)

Es la busqueda y andlisis sistemético y objetivo de la informacidn relevante para la
identificacion y solucion de cualquier problema en el campo del marketing. (L6pez-
Pinto, Mas, & Viscarri, 2010, pag. 112)

3.6.1. Tipo de investigacion

3.6.1.1. Segun el ambiente

Segln el Ambiente, la investigacién es de campo, porque por medio de esta se puede
estar en contacto directo con los sujetos a investigar asi como también se realizaran
visitas a la institucion, y la informacion se obtuvo por medio de un cuestionario
conformado con preguntas abiertas y cerradas que fue dirigido a los empleados y

clientes de la empresa y de otras.

3.6.1.2. Segun su finalidad

Segun su finalidad, la investigacion va a ser Aplicada, ya que el objetivo principal va
a ser la aplicacion practica que genere nuevos conocimientos y permita sacar ventaja

sobre la competencia a traveés de ellos.
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3.6.1.3. Segun su alcance temporal

Segun el alcance temporal, la investigacion va a ser sincronica, ya que por medio de
esta se busca conocer el ¢por qué han reducido los ingresos por parte de las ventas de

boletos en los ultimos tres afios? y ¢a qué se debe?

3.6.1.4. Segun la profundidad

Segun la Profundidad, la investigacion va a ser Descriptiva, porque mas alla de una
recoleccion de datos y tabulacién de estos, se busca adentrar en las situaciones,
costumbres y actitudes de los clientes, asi como también de los empleados para poder
llegar a la identificacion de relaciones existentes entre distintas variables que se
presenten a fin de extraer generalizaciones que contribuyan al conocimiento y a la

empresa y el giro de su negocio.

3.6.1.5. Segun su amplitud

Segun su Amplitud, la investigacion sera considerada Microsocioldgica, porque la se
va a realizar exclusivamente a personas que viajan en las empresas de transporte

interprovinciales de pasajeros en la ruta Tulcadn — Quito y viceversa.

3.6.1.6. Segun su caracter

Segun su Carécter, la investigacién sera Cuantitativa, ya que los investigadores no se
van a adentrar en el fenémeno, y solo participaran personas que se encuentran en el
giro del negocio de esta, y se hard uso de la estadistica, con el andlisis de las
encuestas y pruebas piloto a realizarse en los sitios que exista afluencia de pasajeros,

para la ruta Tulcan — Quito o viceversa.

3.6.1.7. Segun su fuente

Segun sus Fuentes, la investigacion va a ser Primaria ya que se va a utilizar las
encuestas a clientes, con el objetivo de identificar el problema, del por qué han
reducido los ingresos generados de la venta de boletos de pasajes en la empresa. Y se

va a utilizar la Investigacién Secundaria porque esta se realizd a través de la
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recopilacién de informacion literaria relacionada con el tema: Libros, Folletos,
Entrevistas, Revistas y Publicaciones de prensa, asi como cualquier documento que

proporciono la informacién necesaria.

3.6.2. Técnicas de investigacion

Cuantitativas

Encuesta, directa a los usuarios de transporte Interprovincial de pasajeros en la ruta
Tulcan — Quito y viceversa para obtener datos estadisticos a travées de la distribucion

de frecuencias.

Cualitativas

Entrevistas, a personas u expertos que convivan o tengan conocimiento del transporte
interprovincial de pasajeros en diferentes areas (Operativa, Administrativa, Ente
regulador, Choferes, Accionistas).

Fuentes bibliograficas, las mismas con las que se obtendra un mayor conocimiento, y
serviran de guia y respaldo para el presente trabajo.

Web, la que servird para obtener mayor conocimiento en el tema propuesto y sera

fuente de investigacion.

3.6.3. Muestra de investigacion

Es un subgrupo de elementos de la poblacién seleccionado para participar en el
estudio (Malhotra, 2004, pag. 314). El proceso de muestrear incluye el uso de una
porcion de la poblacion para formular conclusiones sobre la poblacién total
(Zikmund & Babin, 2009, pag. 409).

3.6.3.1. Delimitacion del campo de investigacion

El plan esta dirigido a todo tipo de publico, simplemente se busca a los usuarios que

necesitan un servicio para viajar habitualmente u ocasionalmente de transporte
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interprovincial ya sea por turismo, trabajo o estudios Y le resulte conveniente utilizar
un bus para su traslado que le brinde calidad y confort el momento del viaje, en la

ruta especifica Tucan- Quito y viceversa.

Segmentos a Estudiar

Limite geogréfico

Provincias de Carchi, Imbabura y Pichincha.

Limite temporal

Anadlisis de Fendmenos presentes, Septiembre/12 a Marzo/13.

Sexo
Hombres y Mujeres indistintamente

Edad
De 15 afios en adelante

Nivel socioeconémico

Todos los niveles socio econémicos.

Segmento Sustancial

En este segmento se tomara en cuenta la poblacion total de las provincias de
Pichincha, Imbabura y Carchi, asi como también las personas que tienen facilidad de

viajar en auto propio, y a partir de estos valores se podré obtener la diferencia de

estos dos grupos, y con este estrato involucrarlo en la investigacion.
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Tabla 3.1. Poblacion en la ciudad de Quito.

Grupos quinguenales de
edad Sexo

Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 12.852 12.603 25.455
De 1 a 4 afios 60.101 57.582 117.683
De 5a 9 afos 74.281 72.742 147.023
De 10 a 14 afios 73.442 71.445 144.887
De 15 a 19 afios 72.673 73.626 146.299
De 20 a 24 afos 77.136 80.505 157.641
De 25 a 29 afos 75.385 79.422 154.807
De 30 a 34 afios 64.604 68.968 133.572
De 35 a 39 afios 53.931 60.353 114.284
De 40 a 44 afos 46.046 52.070 98.116
De 45 a 49 afos 42.457 49.317 91.774
De 50 a 54 afos 34.728 39.999 74.727
De 55 a 59 afos 28.803 33.048 61.851
De 60 a 64 afos 21.894 25.383 47.277
De 65 a 69 afos 16.613 19.901 36.514
De 70 a 74 afos 11.329 14.115 25.444
De 75 a 79 afos 7.740 10.130 17.870
De 80 a 84 afios 5.395 7.617 13.012
De 85 a 89 afios 2.731 4.144 6.875
De 90 a 94 afios 1.114 1.886 3.000
De 95 a 99 afios 304 566 870
De 100 afios y mas 57 108 165
Total 783.616 835.530 1.619.146

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y vivienda 2010).
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Tabla 3.2. Poblacién en la ciudad de Tulcan.

Grupos quinguenales de
edad Sexo
Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 516 454 970
De 1 a 4 afios 2.233 2.239 4.472
De 5 a9 afios 3.003 2.905 5.908
De 10 a 14 afios 3.121 2.950 6.071
De 15 a 19 afios 2.990 2.813 5.803
De 20 a 24 afios 2.452 2.540 4,992
De 25 a 29 afios 2.399 2.567 4.966
De 30 a 34 afios 2.154 2.384 4.538
De 35 a 39 afios 2.038 2.402 4.440
De 40 a 44 afios 1.940 2.190 4.130
De 45 a 49 afios 1.669 1.906 3.575
De 50 a 54 afios 1.245 1.349 2.594
De 55 a 59 afios 968 1.184 2.152
De 60 a 64 afios 769 903 1.672
De 65 a 69 afios 641 757 1.398
De 70 a 74 afios 506 633 1.139
De 75 a 79 afios 340 436 776
De 80 a 84 afios 198 262 460
De 85 a 89 afios 100 137 237
De 90 a 94 afos 25 60 85
De 95 a 99 afios 4 16 20
De 100 afios y mas 1 4 5
Total 29.312 31.091 60.403

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y vivienda 2010).
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Segmento comercial
Como segmento comercial se va a tomar, a todas las empresas Interprovinciales de
pasajeros que tengan su giro del negocio en la ruta Tulcan — Quito y viceversa

exclusivamente, y de acuerdo con este parametro, se llega a la siguiente deduccion:

Cuadro 3.1. Compaiiias de transporte de pasajeros ruta (Tulcan — Quito).

Micro Taxi San Cristobal

Expreso Tulcan

Velotax Norte

Pullman Carchi

Tax Gacela

Panamericana (Quito)

Flota Imbabura (Ibarra)

O Nl O O &~ W N B

Expreso Turismo (lbarra)

9 | Vencedores (Riobamba)

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

En total son nueve empresas con un total de 125 frecuencias diarias que cumplen esta

ruta.

Segmento Errante

Este segmento se llama de esta manera, ya que para obtener este estrato se
considerara a las personas que viajan constantemente entre la ciudad de Quito y

Tulcéan, para realizar distintas actividades tales como: Estudios, trabajo e incluso,

visitas familiares o sociales.
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Tabla 3.3. Flujo migratorio entre provincias Pichincha — Carchi.

Flujo Migratorio entre las provincias de Pichincha y Carchi 2010 segun
provincia donde vivia hace de 5 afios
De Carchi a Pichincha 6.740
De Pichincha a Carchi 3.790

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y vivienda 2010).

3.6.3.2. Universo de la investigacion

La poblacion o universo es el conjunto de todos los posibles elementos que

intervienen en un experimento o en un estudio (Benassini, 2009, pag. 179)

Tabla 3.4. Datos de poblacion real para la investigacion.

POBLACION DE 15 O MAS ANOS

PROVINCIA HABITANTES
Pichincha 1°853.216
Imbabura 271.276
Carchi 114.690

TOTAL 2°239.182

Fuente: INEC (Censo de Poblacion y vivienda 2010).
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

La poblacién total de personas mayores de 15 afios, en las provincias en que se

aplicara la investigacion es de 2°239.182 habitantes.

Tabla 3.5. Vehiculos particulares motorizados matriculados por provincia.

[ VEHICULOS PARICULARES MATRICULADOS |
PROVINCIA HABITANTES
PICHINCHA 252.744
IMBABURA 33.924
CARCHI 12.995

Fuente: Anuario de Estadisticas de Transporte. INEC Tomos de los afios 1968 al 2008.
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Integrantes por familia en Ecuador:

Los hogares ecuatorianos estan conformados por 3,8 integrantes, frente a los 4,2
miembros del 2001, demostrandose una reduccién del tamafio de los hogares en los
ultimos 10 afios, segun los resultados del Censo de poblacién y Vivienda 2010
realizado en noviembre por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

Tabla 3.6. Personas con facilidad de viajar en auto propio.

Personas que tienen facilidad de viajar en auto propio

Vehiculos matriculados en Pichincha, Imbabura y Carchi. | Integrantes por familia en Ecuador Total

299.663 38 1138.719,4

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Tabla 3.7. Personas que no tienen la facilidad de viajar en auto propio.

Personas que no tienen facilidad de viajar en auto propio

Poblacion > de 15 afios en Pichincha, Imbabura y Carchi | Personas que tienen facilidad de viajar en auto propio Total

2'239.182 1138.719.4 1100.462.6

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos).

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Nota: EI Universo va a ser de 1°100.463 personas.

3.6.3.3. Muestra

El tamafio de la muestra depende de tres aspectos:

1. Error permitido

2. Nivel de confianza estimado

3. Caracter finito o infinito de la poblacion.
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Las formulas generales para determinar el tamafio de la muestra son las siguientes

e Para poblaciones infinitas (mas de 100,000 habitantes)

n=3:*_f‘*‘?
E (4.1)

e Para poblaciones finitas (menos de 100,000 habitantes)

e ZPxPsQ*N
E*(N-1)+Z**P=*Q (4.2)

Nomenclatura

n = NUmero de elementos de la muestra

N = Numero de elementos de la poblacidn o universo

P/Q = Probabilidades con las que se presenta el Fendmeno.

Z2 = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido (97%); siempre
se opera con valor zeta 2, luego Z = 2.

E = Margen de error permitido (8%).
Calculo de la muestra

_ (217)*x 0.5 x(0.5)
n= 0.082

1177225
M= 70,0064

n = 183.94
n = 184 personas

Nota: A criterio de los investigadores se decidid cerrar en n= 200 personas para

mayor exactitud en la investigacion.
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3.6.4. Modelo de la herramienta de investigacion

Para la presente investigacion se ha propuesto utilizar 2 herramientas de

investigacion que son:

Encuesta que esta dirigida para el grupo de personas o muestra que usan el
servicio de transporte interprovincial en la ruta Quito — Tulcan y viceversa.

Entrevista, que esta dirigida hacia personas que ofrecen de forma directa o
indirecta el servicio de transporte interprovincial de pasajeros en la ruta,
Quito - Tulcén y viceversa, tales como Dirigentes, socios y personal que

labora en empresas que brindan tal servicio.

3.6.4.1. Entrevistas: bateria preguntas tipo

La entrevista es una serie de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios

para lograr los objetivos del proyecto de investigacion (Mc Daniel & Gates, 2005,

pags. G-2)

Entrevista a chofer

¢Le parece que han bajado las ventas?

¢ Los buses van llenos?

¢QUué inconvenientes piensa que existen en esta empresa para que bajen las
ventas?

¢Cudles cree que son las ventajas que tiene esta empresa para subir las
ventas?

¢Ha recibido quejas o reclamos de los usuarios?

¢Si Ud. fuera directivo de la compafiia de transporte qué cambios realizaria
para mejorar sus funcionamiento?

¢Se suele cumplir a cabalidad con leyes y reglamentos internos de la
compariia?

¢Cree usted que se esta brindando un buen servicio a los usuarios?
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Entrevista a gente de la Empresa o Dirigente

¢Cdémo diria que se ha comportado la demanda de este transporte para la ruta
Tulcan-Quito?

¢Considera necesario que se dicten semanarios de Relaciones Humanas al
personal de la compariia?

¢Segun su criterio se debe implementar campafias de concienciacion vy
orientacion, para que los usuarios de transporte urbano, conozcan sus
derechos y obligaciones?

¢Anteriormente se ha realizado en la compafiia algln trabajo de investigacion
con el fin de aumentar sus ingresos?

¢Cree usted que las leyes de transito y demas han influido en la demanda de
usuarios de la compafia?

¢Qué inconvenientes piensa que existen en esta empresa para que bajen las
ventas?

¢Cuales cree que son las ventajas que tiene esta empresa para subir las

ventas?

Entrevista a unidad de regulacion/autoridad

¢Qué tan frecuentes son los inconvenientes con las compafiias de transporte
de las rutas Tulcan-Quito?

¢ Cual es el principal inconveniente de las compafiias que cubren esta ruta?
¢Considera usted que se deberian realizar campafias de concienciacion para
que los clientes de este tipo de transporte conozcan sus derechos y
obligaciones?

¢Considera necesario un seminario para que el personal de las compafiias de
transporte este constantemente al tanto de las modificaciones en las leyes?
¢Cuales cree que son los articulos o partes de la ley que no son
adecuadamente conocidos o malinterpretados por las comparfiias de
transporte?

¢Qué tanto considera usted que han influido los cambios en las leyes de

transito en la demanda de boletos por parte de los usuarios?
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Entrevista a duefio de unidad que no sea chofer

e ¢Qué opina de la realizacion de este trabajo de investigacién con el objetivo
de incrementar las ventas de boletos?

e ¢Cree usted que se estd brindando un buen servicio a los usuarios?

» ¢Qué inconvenientes piensa que existen en esta empresa para que bajen las
ventas?

e (Cudles cree que son las ventajas que tiene esta empresa para subir las

ventas?
e ;Se suele cumplir a cabalidad con leyes y reglamentos internos de la

compafiia?
Cabe recalcar que a pesar del disefio de la bateria de preguntas conforme se

desarrollo la entrevista surgieron nuevas preguntas o se respondieron con antelacion

otras.

3.6.4.2. La encuesta

La encuesta es una técnica de investigacion en la que se recopila informacion a una

poblacién o muestra de personas a través de un cuestionario (Prieto Herrera, 2009,

pag. 77).

ENCUESTA

Buenos dias, somos estudiantes de la Universidad Politécnica Salesiana. Le

agradecemos por su cooperacion para la siguiente encuesta.

Género: Hombre Mujer

1. ¢Con qué frecuencia viaja esta ruta (Tulcan — Quito) con esta compafia?

Diaria Semanal Quincenal Mensual
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2. ¢Qué dias suele viajar y a qué hora le gustaria que salgan buses en esta

ruta?

Lunesajueves 06:00AM---10:00AM __

Viernes - 10:00AM---13:00PM

Séabado - 13:00PM---17:00PM

Domingo _ 17:00PM---21:00PM
21:00PM---12:00AM
12:00AM---06:00AM

POR QUE

3. ¢En qué compafia viaja usualmente? Escoja una opcién.

Micro Taxi San Cristobal
Expreso Tulcan
Velotax Norte

Pullman Carchi

Tax Gacela

Panamericana (Quito)

Flota Imbabura (Ibarra)

Expreso Turismo (lbarra)

Vencedores (Riobamba)

4. ¢Por qué escogio viajar en esta compafiia? Escoja hasta 2 opciones

Servicio

Comodidad de los asientos del bus
Horarios de salidas

Seguridad en el viaje

Otro

POR QUE
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5. ¢Le gustaria reservar los boletos antes de su viaje y de ser asi cuanto

pagaria por este servicio de reserva?

Sl NO

POR QUE

$0.25
$0.50
$0.75
$1.00__
Otro

6. ¢Qué tan dificil se le ha hecho adquirir boletos en esta compafia?

FACIL COMPLICADO

POR QUE

7. ¢Qué actividades para entretenerse le gustaria que hubiera en el viaje?
Escoja hasta 2 opciones.

PELICULA REFRIGERIO BINGO RIFA
OTRO

8. ¢Cuando usted viaja en esta ruta...? Escoja una opcion

oy durmiendo

Voy comiendo
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Voy viendo television
Voyleyendo

Voy escuchando mdsica

Otro

9. ¢Qué le gustaria que cambie del servicio brindado por la compafiia?

POR QUE

10. Califique a esta compariia de transporte por:
M (MALO) R (REGULAR) B (BUENO) MB (MUY

BUENO)

Atencion en boleteria
Instalaciones de la compafiia
Comodidad de los buses
Puntualidad

Atencion del ayudante y chofer

11. ¢Suele viajar toda la ruta?

Sl NO

¢Si es que no viaja toda la

Por queé

Por qué

Por qué

Por qué

Por qué

ruta, hasta qué sector/donde viaja?

Gracias por la colaboracion.
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3.7. Trabajo de campo

3.7.1. Del equipo de trabajo

Los encuestadores fueron 6 personas de 22 a 28 afios, que recibieron una induccion
de posibles conductas de las personas, y dificultades que podrian encontrar a lo largo
de las encuestas.

3.7.2. Del campo de trabajo

Por motivo de que esta encuesta esta enfocada hacia personas que usan el transporte
interprovincial de pasajeros, se determind ir a encuestar a personas que iban a salir
de viaje o llegaban en cada uno de los terminales, es decir, el Terminal terrestre de

Tulcén y el Terminal terrestre de Carcelén de la ciudad de Quito.

Cuadro 3.2. Recoleccion de datos mediante encuesta.

PASAJEROS USUARIOS DE TRANSPORTE INTERPROVINCIAL n=200
Terminal de Tulcan Terminal de Carcelen (Quito)
Encuestador 12 de Febrero 2013 12 de Febrero 2013 TOTAL
Asignado |Encuestas validas| Asignado |Encuestas validas
A 25 22
B 25 19
C 25 23
D 25 19 25 20
E 25 20 25 21
F 25 20 205
G 25 23
H 25 18
TOTAL 125 103 125 102

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

3.8. Analisis de los resultados
La investigacion generada a través de encuestas ha arrojado datos que se presentan

justificando las interrogantes propuestas en el Capitulo Cuatro y subcapitulos 4.1 —
42-43y4.4.
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3.8.1. Tabulacién y analisis particular de resultados.

1.- ¢, Con qué frecuencia viaja esta ruta (Tulcan — Quito) con esta compafia?

El 35,5% de las personas que usan esta ruta Quito - Tulcan o viceversa la realizan
con una frecuencia quincenal mientras que el otro 35% es de manera mensual, y muy
de cerca le sigue la afluencia semanal con el 29% del universo de clientes.

(Ver anexo — Figura 1)

2.- ¢ Qué dias suele viajar y a qué hora le gustaria que salgan buses en esta

ruta?

Un 50% de los clientes prefieren viajar los dias viernes, mientras que un 27,50%
viajan los sédbados, esto se da por motivo de trabajo y estudiantes universitarios
viajan a visitar a su familia en fin de semana.

(Ver anexos — Figura 2)

La hora que prefieren los usuarios viajar es de 17pm a 21pm con un 27%, seguido
por los horarios de 6am a 10am con un 22,5% y un 21,5% en el horario de 21pm a
12 am, esto se da por motivo de salida de universidades y a la vez salida de jornada
de trabajos.

(Ver anexos — Figura 3)

Las personas prefieren viajar un dia y a un horario determinado porque termina su
jornada laboral o estudiantil en un rotundo 32%, mientras que lo que le sigue es para
llegar temprano con un 12 % y un 10 % indica que es para ir descansando o
durmiendo durante el viaje.

(Ver anexos — Figura 4)
3.- ¢ En qué compainiia viaja usualmente?
Se puede observar que la Empresa que tiene la mayor cantidad de mercado es

Velotax con un 31%, seguida de Expreso Tulcan con un 15% y Micro Taxi San

Cristobal, con un 13%, mientras que el resto de mercado se lo reparten entre la 6
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empresas que tienen esta frecuencia con porcentajes menores al 10% cada una de
ellas.

(Ver anexos — Figura 5)

4.- ¢ Por qué escogid viajar en esta compaiiia?

La mejor razon para viajar en determinada compafia ha sido el horario con un 33%,
seguido muy de cerca por el servicio con un 29%, la seguridad durante el viaje un
13% y un 10% en la comodidad mientras que el mayor rubro en el aspecto de otros
es el de la puntualidad con un 5%.

(Ver anexos — Figura 6)

5.- ¢ Le gustaria reservar los boletos antes de su viaje y de ser asi cuanto pagaria

por este servicio de reserva?

En este punto se puede observar una respuesta muy concreta y con una magnitud
interesante del 86% en donde las personas si desean realizar una reserva de boletos,
contra un 13% que no le gustaria realizar una reserva anticipada a la compra de su
pasaje.

(Ver anexos — Figura 7)

De las personas que si desean realizar una reserva en la compra de pasajes, el motivo
por el que harian uso de este servicio dicen que es para tener un asiento seguro
durante el viaje con el 46%, luego vienen con 19% el evitar hacer filas en el
momento de comprar el boleto y asi ahorrar tiempo, el resto de las personas no tiene
un motivo especifico, por el que hacer una reserva anticipada de compra de pasajes.

(Ver anexos — Figura 8)

De las personas que desean reservar la compra de un boleto para viajar en
determinada empresa, la opcion de mayor agrado en lo que concierne a precio es de
0.25 ctvs. de dolar con un 70%, seguido por un 27% a un precio de 0.50 ctvs. de
ddlar y 0.75 ctvs. de ddlar un 3%.

(Ver anexos — Figura 9)
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6. ¢Qué tan dificil se le ha hecho adquirir boletos en esta compafia?

Una amplia mayoria de los encuestados (89%) considera que el proceso de compra
de sus boletos no ha sido complicado.

(Ver anexos — Figura 10)

De los encuestados que consideran complicada la adquisicion de boletos, se puede
observar que el 42.86% de este grupo piensa que la dificultad que han tenido se debe
a que viajan muchas personas, el 38.10% piensa que las filas que se hacen para
comprar los boletos en ventanillas es un factor determinante para su opinion y el
19.05% toma como razon principal para la dificultad de adquirir boletos la gran
demanda que existe en los dias feriados.

(Ver anexos — Figura 11)

7. ¢Qué actividades para entretenerse le gustaria que hubiera en el viaje

La gran mayoria de personas encuestadas (81.91%) coinciden en que la actividad
principal que les gustaria que se dé durante el viaje es el mirar peliculas en los
televisores colocados en los buses de las compafiias.

(Ver anexos — Figura 12)

En cuanto a las personas a las que les gustaria ingerir algun tipo de refrigerio durante
el viaje, los resultados muestran que no existe una opinién mayoritaria ya que los
encuestados que preferirian realizar esta actividad y los que no la realizarian
representan cada uno aproximadamente la mitad del grupo.

(Ver anexos — Figura 13)

El bingo y las rifas como actividades para el viaje no esta entre los preferidos del
grupo encuestado ya que apenas el 11% le considera al bingo una opcion viable y
solo el 7.5% respondid que le gustaria participar en algun tipo de rifa.

(Ver anexos — Figura 14 Y Figura 15)
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8. ¢ Cuando usted viaja en esta ruta...?

La grafica muestra que la actividad que se realiza mas frecuentemente entre los
encuestados es el dormir durante el trayecto, representando esta opcién el 41.41%;
aparte de dormir los usuarios suelen ver television en el viaje con un 29.29% del
total; otra opcion con un porcentaje similar de encuestados es la de escuchar musica
con un 24.75%; mientras que las personas que prefieren comer o leer en el camino
apenas llegan a un 4.48% de encuestados entre ambas opciones, lo que refleja que no
son actividades del gusto de los usuarios.

(Ver anexos — Figura 16)

9. ¢Queé le gustaria que cambie del servicio brindado por la compafhia?

Al consultarseles que cambiarian del servicio brindado, la mayoria de usuarios
(20.50%) considerd que el servicio no se encuentra en necesidad de realizar cambios
de algun tipo, sin embargo un porcentaje similar de personas consultadas (19%)
opind que deberia mejorar la comodidad de las unidades. Por otro lado, el 13% de
encuestados cree que se deberian cambiar las peliculas proyectadas en el trayecto y
un 11% desearia que mejore la atencién de los cobradores o ayudantes.

(Ver anexos — Figura 17)

10. Califique a esta compafia de transporte por:

Boleteria:

Se puede observar que para la amplia mayoria de usuarios el servicio de boleteria
se merece la calificacion mas alta, mientras apenas cerca de una tercera parte de los
encuestados le da la calificacion de buena a este servicio y solo el 4% le otorga una
calificacién de Regular.

(Ver anexos — Figura 18)

Instalaciones:
Al solicitarles a los encuestados que evallen las instalaciones en las que salen y

arriban hacia su destino una mayoria del 77.5% piensa que se merecen la mejor
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calificacion, al 19.5% del grupo le parece que la calificacion de Buena es
suficiente, mientras que Unicamente el 3% de las personas consultadas le dan la
calificacion mas baja.

(Ver anexos — Figura 19)

Comodidad:

Al observar los resultados de las calificaciones de los usuarios sobre la comodidad
de las unidades, se puede intuir que este aspecto no tiene una opinion fuerte de una
u otra parte ya que para el 49.5% de las personas encuestadas los buses son
cémodos, sin embargo una cantidad similar de gente (42%) opina que la comodidad
que ofrecen las unidades solo se merece una calificacion de Buena. Ademas el
8.5% del total cree que la calificacion merecida es Regular.

(Ver ANEXOS - Figura 20)

Puntualidad:

En cuanto a la puntualidad, el 58.8% piensa que los procesos de la compafiia son
puntuales, aproximadamente la mitad de este grupo considera que la calificacion
correcta debe ser Buena, mientras que el 11% de las personas consultadas creen que
este aspectos debe evaluarse como Regular y Malo.

(Ver ANEXOS - Figura 21)

Atencion Controlador y Chofer:

Al tabular los resultados de la evaluacion de la atencion brindada por el ayudante y
chofer de la unidad se observa que la mayoria de los encuestados (55%) piensan
que el servicio es Bueno pero sin llegar a la calificacion mas alta, en segundo lugar
de preferencia esta la calificacion Regular, lo que refleja un descontento general por
la atencion brindada por los mencionados funcionarios, ya que apenas el 10.5% del
total de consultados considerd otorgar una calificacibn de Muy Buena a este
servicio.

(Ver ANEXOS - Figura 22)
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11.- ¢ Suele viajar toda la ruta?

El 76.5% de las personas encuestadas afirman viajar durante toda la ruta (Quito-
Tulcan o Tulcan-Quito), mientras que el 23.5%, es decir casi la cuarta parte de los
usuarios viajan hasta alguna ciudad o sector ubicado en el trayecto.

(Ver ANEXOS - Figura 23 y Figura 24)

3.8.2. Hallazgos y analisis de las razones.

En el presente trabajo de investigacion se ha podido recolectar datos de mucha
importancia, las mismas que ayudaran a resolver preguntas dentro del marco

conceptual de la investigacién como las antes planteadas.

3.8.2.1. Hipotesis

La hipdtesis es una informacién o una preposicion ain no comprobada acerca de un

factor o fendmeno que es de interés para el investigador (Naresh, 2008, pag. 53).

1.- Los usuarios de este medio de transporte prefieren una compafia en la que

no deban hacer largas filas en las boleterias

Figura 3.1. Cruce calificacion de la boleteria — Le gustaria reservar su boleto.

Bar Chart

120 Legustariareservarboletos

M si
E No

100

80

60—

Count

40

ma
Regular Bueno Muy Bueno

Califiquelaatencionenboleteria

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 3.2. Cruce calificacion de la boleteria — motivacion de reservar su boleto.

Bar Chart

40— Cdigo motivacion si
reserva
Tener seguro el asiento
Evitar hacer filas
Ahorrar tiempo
Le parece buena idea por
s

30— distintos motivo:
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20—
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Califiquelaatencionenboleteria

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Como refleja (Figura 5.1) a los usuarios les gustaria con un (86.5%) que existiera un
sistema de reserva de boletos, motivados con un (46.24%) (Figura 5.2) por la
posibilidad de tener asegurado el asiento que van a ocupar durante el trayecto.

Otras motivaciones comprenden el evitar hacer filas y el ahorro de tiempo.

Al hacer relacion al motivo y calidad para solicitar la reserva de boletos los
resultados muestran que los usuarios que la califican de Muy buena son quienes mas
consideran necesario un sistema de reserva de boletos, por lo que se concluye que
esta opcion de reservarlos con anterioridad no se debe a un inconformismo de los
usuarios, ya que a pesar de que les parece que se esta dando un buen servicio en este
aspecto desearian mejoras que les brinden una mayor facilidad como el conocer con
anticipacion el asiento que van a ocupar y el evitar las filas en boleterias,
conllevando ambos procesos un ahorro significativo de tiempo para la persona que

va a viajar.
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2.- La compafilia VELOTAX NORTE S.A. puede abastecer con sus vehiculos la

demanda que tiene.

Figura 3.3. Cruce hora que viaja — dias que viaja.

Bar Chart
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Al cruzar las horas y dias en que los encuestados desean viajar tal como se aprecia
(Figura 5.3) se tiene como resultado que los dias y horarios preferidos por los
usuarios son: Viernes en horario de 17pm-21pm, viernes en horario de 21pm-12-am
y sébado en horario de 6 am a 10am. Con estos resultados se concluye que los
usuarios de este transporte eligen horarios que les permitan aprovechar el fin de
semana, ya que saliendo de su ciudad un viernes en la tarde y noche, saben que
estaran el sdbado temprano en su destino, y siendo algo similar con las personas que
optan por viajar sabado antes del mediodia. Tras esto se puede evidenciar que los

dias en que existe una mayor demanda para la ruta de pasajeros son viernes y sabado.
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Figura 3.4. Cruce hora que viaja — empresa en la que viaja.

Bar Chart
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 3.5. Cruce dias que viaja —empresa en la que viaja.

Bar Chart
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Al comparar la informacion de los dias y las horas preferidas para viajar con la
compafiia en que viajaba cada consultado, con el objeto de observar cémo se
comportan los usuarios de Velotax Norte S.A. (Figura 5.4 y Figura 5.5). Se puede
evidenciar que los dias escogidos por sus usuarios, asi como las horas en que suelen

viajar coinciden plenamente con la conclusion recalcada anteriormente al evaluar los
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resultados generales. Ya que viajan mas los dias viernes y sabados, y en horarios de
6am-10am y 17pm-21pm.

Figura 3.6. Cruce motivo que complica compra boletos — empresa en la que

viaja.

Bar Chart
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Para la resolucion de esta hipotesis también se ha tomado en cuenta la pregunta
correspondiente a qué tan facil o complicado se les ha hecho a los usuarios adquirir
boletos (Figura 5.6), con el fin de conocer por qué se les ha hecho complicado
comprar boletos de la compafiia a los encuestados que se decidieron por esta opcion.
Para esto se ha realizado el cruce entre los motivos para que les parezca complicado
y la compafiia en la que viajan. Tras analizar estos resultados se concluye que los
usuarios de Velotax Norte S.A. consideran que es complicado adquirir boletos
debido a que mucha gente viaja en esta compafiia y en menor cantidad, debido a la

gran demanda de usuarios durante los feriados.

3.- Los equipos de computacién y software de la compafia VELOTAX NORTE

S.A. permiten implantar un sistema de ventasy reservas de boletos
De acuerdo a lo observado en las instalaciones de Velotax Norte S.A., la compafiia

no cuenta con un sistema computarizado para lo que tiene que ver con venta de

boletos y mucho menos con reserva de estos, en la actualidad tienen una forma
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rudimentaria, consistente en llevar manualmente en un cuaderno el registro de las

ventas de boletos (Ver Anexos — Fotografias F17).

Con esto se puede afirmar que la empresa no tiene un equipo de cémputo que
permita registrar de manera bésica las ventas y reservas y debido a esto puede verse
afectado negativamente el deseo de los usuarios de viajar en la compafiia.

Figura 3.7. Cruce cuanto pagaria por reserva boleto — empresa en la que viaja.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

En esta situacion se debe considerar la disposicion de los usuarios a pagar un valor
extra por la reserva de sus asientos. Demostrado en (Figura 5.7), ya que indica que
los clientes de esta empresa estan dispuestos a pagar 0.25 ctvs. de ddlar por reservar
un boleto.

En conclusion se puede recalcar que no es absolutamente necesario un sistema
computarizado para la toma de reservas en este tipo de servicio, sin embargo si se
deberia contar con gréaficas que permitan facilitar las reservaciones realizadas por los
clientes, y en este aspecto la compafiia actualmente no tiene las herramientas

necesarias.
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4.- La compafiia brinda un servicio eficiente y de calidad

Figura 3.8. Cruce aspectos escogidos para el viaje —empresa en la que viaja.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Los datos reflejan (Figura 5.8) que el horario (hora de salida del bus) con un 32.4%
es uno de los factores fundamentales para la buena calificacion por parte de los

usuarios del servicio.

Ademas el 14.6% de los encuestados considera que se garantiza seguridad en el
viaje, refiriéndose al cumplimiento de leyes y reglamentos de transito por parte del
chofer asi como también al control de los pasajeros que abordan el bus durante el
trayecto. En referencia a Velotax Norte S.A. la tendencia por darle importancia a

estos aspectos se mantiene.
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Figura 3.9. Cruce aspectos escogidos para el viaje — empresa en la que viaja.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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O No se suban vendedores o
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Se observa (Figura 5.9) que los usuarios consideran que Velotax Norte S.A. debe

mejorar las condiciones de comodidad de sus asientos, ya que este aspecto es el que

mas inconformidad genera entre los clientes de la compafiia. Ademas consideran que

se deberia extender el servicio hasta el terminal ubicado en Quitumbe. En lo

referente a la puntualidad del servicio brindado no existen problemas ya que una

notable mayoria esta satisfecha en este aspecto y lo considera muy bueno.
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Figura 3.10. Cruce atencion ayudante y chofer —empresa en la que viaja.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Algo importante de destacar, es la baja calificacion recibida por los choferes y
cobradores de la compafiia (Figura 5.10), ya que los usuarios consideraron que no se
les esta atendiendo de la mejor manera y por tanto piensan que este inconveniente se
deberia corregir para conseguir un servicio de mayor calidad. En conclusion la
empresa tiene puntos fuertes en el servicio prestado que le ha permitido mantener la
clientela y el prestigio actual, asi como existen problemas que le pueden generar

mayores inconvenientes si no son solucionados a tiempo.
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3.9. FODA

FORTALEZAS

Los usuarios de este servicio prefieren viajar en Velotax Norte S.A., lo que refleja
Fl que la compafiia mantiene un buen posicionamiento

Velotax Norte S.A. es la Unica compafiia que vende sus boletos en una boleteria
Fo |exclusiva, ademas de la boleteria compartida con el resto de cooperativas que

cubren la ruta Tulcan-Quito y viceversa.

Tiene una cantidad de frecuencias que permite a los usuarios viajar en la hora que
- mas les convenga.

Los usuarios tienen la percepcion de que la compafia ofrece un viaje seguro,
F4 | debido a que se realizan cacheos al ingreso a las unidades en el terminal, ademas se

respetan a cabalidad las leyes de transito.
F5 : . - . -

Los usuarios consideran que la atencion en boleterias es eficiente

Para los usuarios, la compafiia se destaca por su puntualidad en el arribo y salida de
& unidades.
F7 | Se realizd en el 2012 una renovacion del 80% del parque automotor.
Fg |Lacompaiiia no permite el ingreso de vendedores ambulantes a las unidades, con el

objeto de garantizar la seguridad de los pasajeros.

OPORTUNIDADES

O1 |Existe una fuerte demanda en la ruta Tulcan-Quito y viceversa los dias viernes y

sébados.

En los horarios de 5pm a 9pm, 6am a 10am y de 21pm a 12am existe la mayor
oz demanda de boletos

El buen servicio ofrecido es un factor de decision para que el usuario elija la
3 compaiiia en que va a viajar

A los usuarios les gustaria tener la posibilidad de reservar los boletos para su viaje.
o Por motivos como el ahorro de tiempo en hacer filas y en escoger el asiento
05 Los usuarios, en su mayoria, estan dispuestos a cancelar un valor de $0.25 por un

servicio de reserva de boletos
06 | A los usuarios les agrada ver peliculas durante el trayecto, ademas quieren tener la

posibilidad de adquirir y servirse un refrigerio dentro de la unidad.
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o7

El terminal de Carcelén es relativamente nuevo y es del agrado de los usuarios,
debido a su confort y seguridad.

o8

La carretera entre Quito y Tulcan se mantiene en éptimas condiciones debido a que
es administrada por la empresa privada Panavial.

09

A raiz de la implantacion de una boleteria Unica se han regularizados los precios de
los boletos, evitando asi la competencia desleal entre las compaiiias.

Existe una gran cantidad de contratos para viajes turisticos de grupos hacia

O10 | Esmeraldas, que justifican una potencial apertura de frecuencia hacia dicha

provincia.

DEBILIDADES

D1 Los usuarios consideran que las unidades no ofrecen la comodidad que ellos

esperan.

Existe un inconformismo en los usuarios sobre la atencion brindada por los
D2 choferes y cobradores de la compafiia

Las unidades de la compafiia llegan y salen exclusivamente del terminal de
D3 |Carcelén, lo que genera inconformidad en los clientes que desean que exista una

ruta hacia el terminal Quitumbe

En la oficina exclusiva de la compafiia no se mantiene un orden de las encomiendas
D4 |@ser enviadas, y suelen ubicarse en el paso de los clientes

No se realizan capacitaciones al personal de la compafiia en aspectos como buena
D5 | atencion al cliente y relaciones humanas

Nunca se ha realizado un manejo de marketing estratégico y operativo con el
Pe objetivo de mejorar los ingresos

Las unidades suelen viajar con un volumen de musica o de pelicula alto, lo que
D7 provoca que los usuarios que buscan descansar no lo logren hacer
o8 La comparfiia no cuenta con un sistema electrénico de registro de las ventas o

reservas de clientes.

AMENAZAS

Al

Los usuarios no suelen viajar diariamente, prefieren viajar con una frecuencia
semanal, quincenal y mensual. Ya que viajan por motivos como visita a familiares,

tras cumplir las jornadas estudiantiles o laborales
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A2

Los usuarios tienen la percepcion que siempre existe una gran cantidad de pasajeros
y por lo tanto piensan que se va a llenar la unidad sin que alcancen a comprar sus
boletos.

A3

Los usuarios consideran que las filas que se tienen que hacer para adquirir los
boletos le hacen méas complicado el proceso de la compra.

A4

El terminal terrestre de Tulcan no cuenta con seguridad privada, a diferencia del
resto de terminales del pais.

A5

El comercio informal entre Colombia y Ecuador ha disminuido en los ultimos afios

por la politica tributaria y aduanera vigente

A6

El turismo en la provincia del Carchi no se promociona adecuadamente, provocando
que no exista una motivacion para las personas de otras ciudades en viajar hacia

dicha provincia

A7

Existen ocasiones en que no se respetan las frecuencias asignadas para cada
compafiia y salen buses de forma ilegal en horas que no les corresponde, sin que se
de algun control o sancion.

A8

El municipio de Ibarra no permite mediante ordenanza que las compariias que
cubren la ruta Quito-Tulcén y viceversa suban o bajen pasajeros dentro de dicha
ciudad, provocando que las compafiias de esta ruta tengan una desventaja ante la
compafiia Flota Imbabura, que es la Unica que puede recoger y llevar pasajeros

dentro de Ibarra
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i CAPITULO 4
OBJETIVOS Y DISENO ESTRATEGICO DEL PLAN DE MARKETING

4.1. Determinacion de objetivos

Por motivo de que Velotax Norte S.A., es una empresa que brinda el servicio de
transporte interprovincial de pasajeros, con fines de lucro, su principal objetivo es el
de tener altas ventas en lo que tiene que ver con pasajes o0 boletos, para asi obtener la
mayor cantidad de ingresos para cada uno de sus socios.

Basados en esto, la meta a la que quiere llegar la Empresa Velotax Norte S.A. es el
de incentivar el mayor numero de clientes o pasajeros que existan en el mercado, sin
fijarse su condicion social, cultural, ni racial a hacer uso de sus unidades y el servicio
que ofrece en la ruta Quito — Tulcan y viceversa. Esta meta significa que se debe
incentivar eficazmente (invitar y convencer) a cada pasajero o cliente a que se
familiarice con el servicio brindado, y poder entrar en la mente de cada uno de ellos
mediante la buena imagen que se genera por medio de cada persona que haga uso del

servicio, durante el trayecto del viaje.

La estrategia para alcanzar esta meta, es la de crear una actitud mas acogedora y
comoda en el ambiente del bus, para que los clientes se sientan como en su casa;
crear una postura de la calidad total, mediante la combinacion de buses o unidades
comodas, excelente servicio y confort durante el viaje. Y asi poder iniciar
actividades para invitar a otros a conocer mejor los servicios que ofrece Velotax
Norte S.A.

Ahora, de acuerdo a la realidad del mercado, el entorno y las condiciones ya
mencionadas de la empresa Velotax Norte S.A., este Plan de Marketing plantea

varios objetivos.

Cabe mencionar que no es posible alcanzar objetivos a corto plazo (en plazo menor a
un afo) considerando el lapso minimo de un afio en la rotacion de las actividades
promocionales y generadoras de mayor calidad en servicio. Esto quiere decir que a
partir del segundo afio se empezardn a ver con mayor claridad los resultados,
especialmente en lo que tiene que ver con ingresos para los accionistas en lo

referente a la venta de pasajes.
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4.2.0bjetivos

OBJETIVOS

METAS

TIEMPO

Incrementar el nimero
de clientes en todas las

frecuencias diarias.

Conseguir una afluencia de 24 personas (60 % de todo el bus)
que viajen toda la ruta, como minimo en turnos del fin de
semana (especialmente viernes y domingos en horarios de la
tarde y los sabados en horarios de la mafiana) y 16 personas
(40% de la capacidad del bus) en las frecuencias entre semana.

Metas a conseguir a partir de 1 afio
posterior a la presentacion del presente
plan al Directorio de la empresa y si

existe su aplicacion.

Formar una relacién de
mayor fraternidad vy

profesionalismo entre

Realizar una presentacion de Ganancias proyectadas y de las

estrategias que se van a usar para lograr las mismas.

Realizar convenciones en las que el fin sea la actualizacion de

conocimientos y a la vez sirvan de integracion e identificacion

Metas a conseguir a partir de 1 afio
posterior a la presentacion del presente

plan al Directorio de la empresa y si

la Empresa y los _ o
. con las metas de la empresa. existe su aplicacion.
accionistas.
Realizar un | Remodelacion de las oficinas en la fachada e interiores. A partir del afio y medio posterior a la

mantenimiento de

Instalacion de una sala de espera en la oficina de Tulcan.

aplicacion del presente plan.
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instalaciones, muebles

- enseres y equipos.

Implementar un sistema en la sala de espera que conste de un
equipo de sonido y un televisor, para mayor comodidad de

usuarios, mientras llega la unidad o bus.

Incremento de luminarias internas

Redisefio y conceptualizacion del color en los rétulos

exteriores de cada oficina y en la noche iluminacion de estos.

Formar una relacion
mas estrecha y
duradera  entre la

Empresa y los clientes.

Promocién de la confianza en el conductor de cada unidad
mediante la presentacion puntos que posee en la licencia y un

historial personal de él, en la empresa.

Incentivo del uso del servicio en pro desarrollo de la empresa

y la sociedad a través de la interaccion y beneficio mutuo.

Lograr una participacion activa de los clientes en la
proposicion de nuevos servicios 0 sugerencias, mediante un
buzén, y asi permitan crear un ambiente de familiaridad y

fidelidad.

Se alcanzard paulatinamente segln
consecucién de metas en un lapso de 2

afios a partir de aplicacion del plan.
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Incrementar el nimero

de clientes.

Incrementar el nimero de clientes a 28 personas (el 70% de
todo el bus) que viajen toda la ruta, en los fines de semana y
los dias entre semana subir a 20 personas (50% de la capacidad

del bus) en venta de pasajes de Boleteria.

Al 2° afio posterior a la aplicacion del

Plan Inicial.

Incrementar el niumero de clientes a 32 personas (el 80% de
todo el bus) que viajen toda la ruta, en los fines de semana y
los dias entre semana subir a 22 personas (55% de la capacidad

del bus) en venta de pasajes de Boleteria.

Al 3° afio posterior a la aplicacion del

Plan Inicial.

Incrementar el numero de clientes a 34 personas (el 85% de
todo el bus) que viajen toda la ruta, en los fines de semana y
los dias entre semana subir a 24 personas (60% de la capacidad

del bus) en venta de pasajes de Boleteria.

Al 4° afio posterior a la aplicacion del

Plan Inicial.
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Incrementar el numero de clientes a 36 personas (el 90% de

todo el bus) que viajen toda la ruta, en los fines de semana y 3 ] L
Al 5° afio posterior a la aplicacion del

los dias entre semana subir a 26 personas (65% de la capacidad

Plan Inicial.

del bus) en venta de pasajes de Boleteria.
Posicionar a Velotax
Norte S.A., como
empresa  lider  en|Captar el mayor nimero de clientes, en el mercado, que hagan
transporte uso de transporte interprovincial de pasajeros y que prefieran | Aproximadamente a partir de 5 afios
interprovincial de | viajar en Velotax Norte S.A. posteriores a la aplicacién del Plan
pasajeros Inicial

(reconocimiento  por
Gestion administrativa)

en la zona norte del

pais.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

86



Este proceso de desarrollo continuo en niveles de afluencia y captacién de maés
clientes a la empresa de transportes Velotax Norte S.A., permitir4 obtener una mayor
cantidad de recursos que promuevan la obtencion de mas inmuebles que reduzcan los
costos operativos de las unidades (bomba de gasolina, terminal propio en la ciudad
de Quito, etc.) y por conceptos de mantenimiento de los otros inmuebles que en la
actualidad posee.

4.3.Elaboracién y seleccidn de estrategias.

A verse reflejado en el plan de accidn que sera desarrollado con mayor profundidad

en capitulos posteriores
4.4.Analisis FODA

Mediante este analisis se puede llegar al desarrollo de una vision clara de la posicion
de la empresa y asi extraer los elementos mas importantes del andlisis interno y

externo.

4.4.1. Matriz FCE (factores claves del éxito)

Tabla 4.1. Matriz Factores claves del éxito Velotax Norte S.A.

MATRIZ FCE |
FCE EN LA INDUSTRIA IMPORTANCIA
Participacion del mercado 9

Crecimiento de la participacion de mercado
Costos Operacionales

Calidad Total (atencion al cliente)

Imagen de la Marca (Empresa)

Lealtad de los Usuarios
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

O |00 |01 (O [0
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4.4.2. Matriz PAI (priorizacion de fortalezas y debilidades)

Cuadro 4.1. Matriz priorizacion fortalezas Velotax Norte S.A.

MATRIZ PAI
> @ o)
¥ 2 & 9/ o 2
& SEL R So & /® ©
o & ° KON R4 Q}Q §6.06 «¥ Q§O
R/ EF S FEC Fo & &0/ 0
S/ S SI ST L LS AT VL
LE/ LI CFCEFLS /Y
IMPORTANCIA 9 8 9 5 8 6
FORTALEZAS:
La compafiia no permite el ingreso de
vendedores ambulantes a las unidades,
con el objeto de garantizar la seguridad
de los pasajeros. 8 7 0 10 8 9 |29 | P8

Los usuarios de este servicio prefieren
viajar en Velotax del Norte S.A., lo que
refleja que la compaiia mantiene un buen
posicionamiento 10 10 6 1 10 8 |[357| P2

!e otax !orte !! €S la unica compania

que vende sus boletos en una boleterfa
exclusiva, ademés de la boleterfa
compartida con el resto de cooperativas
que cubren la ruta Tulcan-Quito y
viceversa. 10 9 0 9 7 7 |305] P7
Tiene una cantidad de frecuencias que
permite a los usuarios viajar en la hora
que mas les convenga. 9 10 5 8 8 9 (364 P1

Los usuarios tienen la percepcion de que
la compafita ofrece un viaje seguro,
debido a que se realizan cacheos al
ingreso a las unidades en el terminal,
ademés se respetan a cabalidad las leyes 9 8 0 9 9 8 |[310| P6
Para los usuarios, la compafiia se
destaca por su puntualidad en el arribo y

salida de unidades. 10 9 0 10 9 9 338 | P4
Se realizd en el 2012 una renovacion del

80% del parque automotor. 10 9 4 5 10 8 |[351|P3
RECURSOS HUMANOS

Los usuarios consideran que la

atencion en boleterias es eficiente 6 5 9 10 7 8 329 [ P5

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 4.2. Matriz priorizacion debilidades Velotax Norte S.A.

MATRIZ PAI

|[FACTORES CLAVES DE EXITO EN INDUSTRIA

IMPORTANCIA

DEBILIDADES:

Las unidades de la compafiia llegan y
salen exclusivamente del terminal de
Carcelén, lo que genera inconformidad
en los clientes que desean que exista
una ruta hacia el terminal Quitumbe

299

P4

La compafifa no cuenta con un sistema
electrénico de registro de las ventas o
reservas de clientes.

Nunca se ha realizado un manejo de
marketing estratégico y operativo con
el objetivo de mejorar los ingresos

Los usuarios consideran que las
unidades no ofrecen la comodidad que
ellos esperan.

297

P5

10

316

P2

10

308

P3

En la oficina exclusiva de la compafiia
no se mantiene un orden de las
encomiendas a ser enviadas, y suelen
ubicarse en el paso de los clientes

165

P8

Las unidades suelen viajar con un
volumen de misica o de pelicula alto,
lo que provoca que los usuarios que
buscan descansar no lo logren hacer

Existe un inconformismo en los
usuarios sobre la atencion brindada por
los choferes y cobradores de la
compafiia

195

P7

10

329

P1

No se realizan capacitaciones al
personal de la compafifa en aspectos
como buena atencion al cliente y
relaciones humanas

10

293

P6

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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4.4.3. Matriz EAI (evaluacion de nivel de competitividad de la
empresa)

Cuadro 4.3. Matriz evaluacion competitividad Velotax Norte S.A.

MATRIZ EAI
Cofcscn alfcaen)| "ol |t

LISTADO DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES Importancia
FORTALEZAS:
Tiene una cantidad de frecuencias que permite a los usuarios viajar en la hora
que més les convenga. 364 0,0787 2 0,1574
Los usuarios de este servicio prefieren viajar en Velotax del Norte S.A., lo que
refleja que la compafiia mantiene un buen posicionamiento 357 0,0772 1 0,0772
Se realizd en el 2012 una renovacion del 80% del parque automotor. 351 0,0759 4 0,3036
Para los usuarios, la compafiia se destaca por su puntualidad en el arribo y
salida de unidades. 338 0,0731 4 0,2924
Los usuarios consideran que la atencion en boleterias es eficiente 329 0,0712 3 0,2135

Los usuarios tienen la percepcion de que la compafiia ofrece un viaje seguro,
debido a que se realizan cacheos al ingreso a las unidades en el terminal,
ademas se respetan a cabalidad las leyes de trénsito. 310 0,0670 4 0,2682
Velotax Norte S.A. es la Unica compafiia que vende sus boletos en una boleteria
exclusiva, ademas de la boleteria compartida con el resto de cooperativas que

cubren la ruta Tulcan-Quito y viceversa. 305 0,0660 4 0,2638
La compafifa no permite el ingreso de vendedores ambulantes a las unidades,

con el objeto de garantizar la seguridad de los pasajeros. 296 0,0640 2 0,1280
DEBILIDADES:

Existe un inconformismo en los usuarios sobre la atencion brindada por los

choferes y cobradores de la compafila 329 0,0712 1 0,0712
Nunca se ha realizado un manejo de marketing estratégico y operativo con el

objetivo de mejorar los ingresos 316 0,0683 1 0,0683
Los usuarios consideran que las unidades no ofrecen la comodidad que ellos

esperan. 308 0,0666 3 0,1998

Las unidades de la compafifa llegan y salen exclusivamente del terminal de
Carcelén, lo que genera inconformidad en los clientes que desean que exista una

ruta hacia el terminal Quitumbe 299 0,0647 2 0,1293

La compafifa no cuenta con un sistema electrénico de registro de las ventas o

reservas de clientes. 297 0,0642 1 0,0642

No se realizan capacitaciones al personal de la compafiia en aspectos como

buena atencion al cliente y relaciones humanas 293 0,0634 1 0,0634

Las unidades suelen viajar con un volumen de miisica o de pelicula alto, lo que

provoca que los usuarios que buscan descansar no lo logren hacer 195 0,0422 2 0,0843

En la oficina exclusiva de la compafifa no se mantiene un orden de las

encomiendas a ser enviadas, y suelen ubicarse en el paso de los clientes 165 0,0357 1 0,0357
TOTAL 4852 1,0493 2,4204

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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4.4.4. Matriz PAE (priorizacion de oportunidades y amenazas)

Cuadro 4.4. Matriz priorizacion oportunidades Velotax Norte S.A.

IMPORTANCIA [

OPORTUNIDADES

Existe una fuerte demanda en la ruta
Tulcén-Quito y viceversa los dias
viernes y sabados.

305

P3

En los horarios de 5pm a 9pm, 6am
a 10amy de 21pma 12am existe la
mayor demanda de boletos

297

P4

El buen servicio ofrecido es un
factor de decision para que el
usuario elija la compafiia en que va a
Viajar

10

339

P1

A los usuarios les gustarfa tener la
posibilidad de reservar los boletos
para su viaje. Por motivos como el
ahorro de tiempo en hacer filas y en
escoger el asiento

10

P2

Los usuarios, en su mayoria, estan
dispuestos a cancelar un valor de
$0.25 por un servicio de reserva de
boletos

274

P6

A los usuarios les agrada ver
peliculas durante el trayecto, ademas
quieren tener la posibilidad de
adquirir y servirse un refrigerio
dentro de la unidad.

290

P5

Existe una gran cantidad de
contratos para viajes turisticos de
grupos hacia Esmeraldas, que
justifican una potencial apertura de

233

P7

frecuencia hacia dicha Erovincia.

A raiz de la implantacion de una
boleteria Unica se han regularizados
los precios de los boletos, evitando
asi la competencia desleal entre las
compafifas.

10

139

P9

El terminal de Carcelén es
relativamente nuevo y es del agrado
de los usuarios, debido a su confort
y seguridad.

201

P8

La carretera entre Quito y Tulcan se
mantiene en 6ptimas condiciones
debido a que es administrada por la
empresa privada Panavial.

129

P10

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 4.5. Matriz priorizacion amenazas Velotax Norte S.A.

MATRIZ PAI

IMPORTANCIA 9 8

AMENAZAS

Los usuarios no suelen viajar Hlarlamente, pre !eren

Viajar con una frecuencia semanal, quincenal y
mensual. Ya que viajan por motivos como visita a 2 2
familiares, tras cumplir las jornadas estudiantiles o
laborales

98

P7

Los usuarios tienen la percepcion que siempre existe
una gran cantidad de pasajeros y por lo tanto piensan | o 7
que se va a llenar la unidad sin que alcancen a
comprar sus boletos.

P1

Los usuarios consideran que las filas que se tienen que
hacer para adquirir los boletos le hacen més 8 8
complicado el proceso de la compra.

288

P2

Existen ocasiones en que no se respetan las
frecuencias asignadas para cada compafiia y salen
buses de forma ilegal en horas que no les
corresponde, sin que se de algin control o sancion.

277

P3

El terminal terrestre de Tulcan no cuenta con

seguridad privada, a diferencia del resto de terminales | 1 1
del pais.

193

P5

El comercio informal entre Colombia y Ecuador ha
disminuido en los Gltimos afios por la politica tributaria| 1 1
y aduanera vigente

108

P6

El turismo en la provincia del Carchi no se
promociona adecuadamente, provocando que no 1 1
exista una motivacion para las personas de otras
ciudades en viajar hacia dicha provincia

90

P8

El municipio de Ibarra no permite mediante ordenanza
que las compafiias que cubren la ruta Quito-Tulcan y
viceversa suban o bajen pasajeros dentro de dicha
ciudad, provocando que las compaiifas de esta ruta 8 9
tengan una desventaja ante la compafifa Flota
Imbabura ya que es la Unica que puede recoger y
llevar pasajeros dentro de Ibarra

251

P4

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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4.4.5. Matriz EAE (evaluar el grado de atractividad del ambiente
externo)

Tabla 4.2. Matriz atractividad ambiente externo.

Calificacion | Calficacion | EY343C0N | gce tividad
Total (1) Ponderada de la ) Ponderada

LISTADO DE OPORTUNIDADEZ Y AMENAZAS Importancia
OPORTUNIDADES

El buen servicio ofrecido es un factor de decision para que el usuario elija la compafiia en

que va a viajar 339 0,0859 3 0,2578
A los usuarios les gustarfa tener la posibilidad de reservar los boletos para su viaje. Por

motivos como el ahorro de tiempo en hacer filas y en escoger el asiento 332 0,0842 3 0,2525
Existe una fuerte demanda en la ruta Tulcan-Quito y viceversa los dias viernes y sabados. 305 0,0773 2 0,1546
En los horarios de 5pma 9pm, 6ama 10amy de 21pma 12amexiste la mayor demanda de

boletos 297 0,0753 2 0,1506
A los usuarios les agrada ver peliculas durante el trayecto, ademas quieren tener la

posibilidad de adquirir y servirse un refrigerio dentro de la unidad. 290 0,0735 2 0,1470
Los usuarios, en su mayorfa, estan dispuestos a cancelar un valor de $0.25 por un servicio

de reserva de boletos 274 0,0695 1 0,0695
Bxiste una gran cantidad de contratos para viajes turisticos de grupos hacia Esmeraldas,

que justifican una potencial apertura de frecuencia hacia dicha provincia. 233 0,0591 3 0,1772
El terminal de Carcelén es relativamente nuevo y es del agrado de los usuarios, debido a su

confort y seguridad. 201 0,0510 4 0,2038
A raiz de la implantacion de una boleteria Ginica se han regularizados los precios de los

boletos, evitando asi la competencia desleal entre las compafiias. 139 0,0352 4 0,1409
La carretera entre Quito y Tulcén se mantiene en 6ptimas condiciones debido a que es

administrada por la empresa privada Panavial. 129 0,0327 1 0,0327
AMENAZAS

Los usuarios tienen la percepcién que siempre existe una gran cantidad de pasajeros y por

lo tanto piensan que se va a llenar la unidad sin gue alcancen a comprar sus boletos. 301 0,0763 1| 0,0763
Los usuarios consideran que las filas que se tienen que hacer para adquirir los boletos le

hacen més complicado el proceso de la compra. 288 0,0730 1 0,0730
Existen ocasiones en que no se respetan las frecuencias asignadas para cada compafiia y

salen buses de forma ilegal en horas que no les corresponde, sin que se de algin control o

sancion. 277 0,0702 2| 0,1404
El municipio de Ibarra no permite mediante ordenanza que las compaiifas que cubren la

ruta Quito-Tulcan y viceversa suban o bajen pasajeros dentro de dicha ciudad,

provocando que las compafifas de esta ruta tengan una desventaja ante la compafiia Flota

Imbabura ya que es la Unica que puede recoger y llevar pasajeros dentro de Ibarra. 251 0,0636 1 0,0636
El terminal terrestre de Tulcan no cuenta con seguridad privada, a diferencia del resto de
terminales del pais. 193 0,0489 2| 0,0978
El comercio informal entre Colombia y Ecuador ha disminuido en los Gltimos afios por la

politica tributaria y aduanera vigente. 108 0,0274 1 0,0274
Los usuarios no suelen viajar diariamente, prefieren viajar con una frecuencia semanal,

quincenal y mensual. Ya que viajan por motivos como visita a familiares, tras cumplir las
jornadas estudiantiles o laborales. 98 0,0248 1| 0,0248
El turismo en la provincia del Carchi no se promociona adecuadamente, provocando que

no exista una motivacion para las personas de otras ciudades en viajar hacia dicha

provincia. 90 0,0228 1 0,0228

TOTAL 4145 1,0507 2,1128

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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4.4.6. Matriz PC (evaluar las fortalezas y debilidades de la
competencia y detectar a los més importantes y méas
cercanos).

Tabla 4.3. Matriz deteccion competidores mas importantes y cercanos

MATRIZ PC
FACTORES CLAVE DE EXITO EN LA IMPORTANCIA IMPORTANCIA [ MICROTAXI SAN
INDUSTRIA (FCE) PONDERADA CRISTOBAL
EFECTIVIDAPONDERA  [EFECTIVIDAPONDERA  {EFECTIVIDAI]PONDERA
Participacion del mercado 9 0,200000 3 0,600000 2 0,400000 3 0,600000
Crecimiento de la participacion de merca 8 0,177778 3 0,533333 2 0,355556 3 0,533333
Costos Operacionales 9 0,200000 2 0,400000 1 0,200000 2 0,400000
Calidad Total (atencion al cliente) 5 0,111111 2 0,222222 2 0,222222 3 0,333333
Imagen de la Marca (Empresa) 8 0,177778 4 0,711111 3 0,533333 4 0,711111
Lealtad de los Usuarios 6 0,133333 1 0,133333 1 0,133333 2 0,266667
TOTAL 45 1,000000 2,6

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

4.4.7. Matriz PEYEA (matriz de posicion estratégica).

Figura 4.1. Gréfica Matriz PEYEA.

POSICION ESTRATEGICA INTERNA|
Fuerzafinanciera (FF) | EeX | Ee¥ | FF
Apalangami [ 5 5 | 1% | 4
liquinez] 156% 5 PERAILAGRESIND
Capital de trabajo 482114 5 3
iz 3
FROMEDIC 4.75) 2| {2.5;1.
Ventaja Competitiva [VC) i
ign en el mercado L pefiia tieneuns fuerte perticipacidn enel mercado, -1 1 i
Calidad del servicio| | la g 3 satistechs con el servicio| -2|
Utlnacidnde a czpacidad de i Existen compafiizs con menos i - Ve 3 2 Y
Control sobre |os proveedares y distribuidares) Existe una excelente relacidn mn los proveedores| -1 -1
PROMEDIO|  -1.25
POSICION ESTRATEGICA EXTERNA| -2
Estabilidad del Ambiente (EA) Contl se reallzan reformas 2 las leyes de trinsito -5
Camblos tecnoldgioos| Los cambios tecnoldgicos se dan con lentitud en |aindustria -3| -3|
Tesa de infladidn Fruador cernd 2012 pon una inflacié |ded,16% -3
Escala de precios de productos mmpetidores| Lo preci regulados porn ente decontrgl -2| -4
Barreras p raren el mercado No existen barreras muy licadas para ingresar 2l mercado -4
PROMEDIO| -3 EA
Fuerza de la Industria (FI)
Potencial de crecimiento| Depende de |as frecuencias asignadas 3
Potencial de tilidades| §i existe un potendal de wiilidades 5
bilietad finzng En los il timos afias no hen existido f que d bilicen | L 3
Conocimientos tecnoldgions| No es de mucha importzncia para la 1 ndustria el conociniento ensi| 2|
FROMEDIC 3.75]

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

La Empresa Velotax Norte S.A. esta en magnifica posicion para usar las fortalezas,
aprovechar las oportunidades, asi como también superar debilidades. Se aconsejan
estrategias de crecimiento, expansion, penetracion del mercado, desarrollo de
productos y mercados asi como también la diversificacion.

Adaptado a la Matriz PEYEA de Fred R. David (David, 1997).
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4.5.Clasificacion de las estrategias

Una vez descrita la relacion entre elementos que favorecen o afectan a la empresa

Velotax S.A., es posible definir el tipo de estrategias que este Plan de Marketing

propone

Estrategias de Ventas - Generacion de recursos y Crecimiento

Dar a conocer como la empresa Velotax Norte S.A. generaria impulsos y
como satisfacer las necesidades de sus fieles actuales y potenciales, a traves
de los servicios que ofrece, permitiéndole obtener una mayor participacion en

el mercado del transporte interprovincial de pasajeros.

Estrategias de Fidelizacidn y Posicionamiento entre clientes existentes

Esta ayudaran a que los clientes y usuarios de la empresa Velotax Norte S.A.,
prefiera sus servicios y los diferencie de la competencia (otras empresas de
servicio de transporte interprovincial de pasajeros) manejando la informacion
existente en su mente; que éste experimente sus servicios por la percepcién
que tenga de los mismos, y de la capacidad que les atribuya para satisfacer

sus necesidades.

Estrategias de Comunicacion y publicidad

Buscan definir con claridad qué es la Empresa Velotax Norte S.A. y qué
ofrece, haciéndola conocer a los clientes (actuales y potenciales) a través de
medios de comunicacion o vallas publicitarias que estén al alcance

econémico de la empresa.

Estrategias de Captacion de fieles nuevos
Contemplan cémo los diferentes canales de ventas de Velotax Norte S.A.

atraeran y conservaran de forma eficiente y con éxito a nuevos clientes.

Estrategia de Desarrollo de Marca
El desarrollo de esta estrategia se establece sobre la base del capital que la
marca Velotax Norte S.A. posee y sobre los efectos que éste ejerce sobre los

clientes y su comportamiento. De este modo, mayor sera la calidad percibida
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por los clientes en los servicios que la empresa ofrece, y cuanto mas elevada
sea su notoriedad y més amplia la base de usuarios, habrd mas posibilidades

de extender la marca.

Estrategias de Competitividad

La competitividad es la capacidad que tiene la Empresa Velotax Norte S.A.,
para mantener sistematicamente ventajas comparativas que permitan
alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicion. Se fundamenta en la
habilidad, recursos, conocimientos, atributos que tiene la Empresa y que
carecen los competidores o tienen en menor medida, lo que permite

rendimientos superiores.
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CAPITULO 5

PLAN DE ACCION (DESARROLLO, ALTERNATIVAS DE EJECUCION)

Para la consecucion de las estrategias anteriormente planteadas, el presente Plan de

marketing propone realizar las siguientes actividades:

NOMENCLATURA

ACTIVIDAD

AC1

Implantar un itinerario o sistema, en donde se de preferencia a los
buses con mayor capacidad de asientos, en los horarios y dias en los

que existe mayor afluencia de usuarios.

AC2

Ofrecer un servicio VIP, con la implantacién de tres unidades nuevas
y con menor capacidad de asientos, en el horario que exista
preferencia de los usuarios, el servicio sera directo, sin paradas en
ningan lugar de la ruta, para asi optimizar y reducir el tiempo de
duracion del viaje, y para obtener un boleto solamente se lo hara

mediante reserva previa.

AC3

Se optard por introducir en cada una de las unidades, asientos
ergondémicos, los mismos que se cambiara la esponja 2 veces al afio,
para asi evitar posibles desgastes y buscar una mejor posicion para el
televisor y parlantes del autobus para asi poder ofrecer mayor

comodidad durante la ruta del viaje.

AC4

Se incluira en cada una de las unidades un sistema de parlantes
personalizado para cada par de asientos, esto quiere decir que el
usuario podra suspender el audio ya sea de la pelicula o de la musica

presentada en el viaje.

AC5

Promulgar un sistema computarizado para ventas de boletos, para asi
obtener mayor eficacia y eficiencia en este proceso, ademas para

tener datos historicos de ventas y frecuencias mas usuales.

AC6

Optimizar una reserva de boletos sistematizada, en donde se pueda
elegir el namero de asiento de cada cliente, ademas de garantizar el
servicio a la hora y fecha prevista. Con un costo maédico de 0,25

ctvs. De délar.
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AC7

Implementar un servicio de mini bar, a bordo del autobus, el mismo
que ofreceréd productos envasados, enlatados y de dificil caducidad,
esto con el objetivo de evitar malos olores y brindar mayor seguridad
a los usuarios para impedir de forma definitiva el ingreso de
vendedores ambulantes, asi mismo los productos seran provistos por
la empresa para tener un control de calidad y regulacion de precios
(cada bus pagara a la empresa $2 ddlares por motivo de bodegaje,

pero este valor aumentara cada afio en 0,50 ctvs. de dolar.).

AC8

Para brindar de mejor manera el servicio de mini bar, se impulsara,
con la atencién de una sefiorita azafata, la misma que cumplira esta

labor, asi como también, el cobro de los pasajes en el bus.

AC9

Se proporcionard mayor nimero de capacitaciones (3 ) durante el
afio en las que sera obligatoria la participacion tanto de Chofer,
Ayudante y Agentes de Boleteria, en las que se tratara, ley de

trénsito, atencion al cliente, Seguridad vial, Calidad total etc.

AC10

Ofrecer el servicio de transporte o cumplimiento de ruta hasta la
terminal terrestre de Quitumbe, con el objetivo de satisfacer la

demanda de los usuarios que viven al sur de la ciudad de Quito.

AC11

Entregar cupones con descuentos o promociones para hacer uso en la
empresa, ya sea en el mini bar o en una futura de compra de pasajes
en Velotax Norte S.A.

AC12

Informar trimestralmente a los clientes los servicios y promociones

que ofrece la compariia Velotax Norte S.A., mediante flyers.

AC13

Reactivar la frecuencia que la empresa Velotax Norte S.A. tenia en
la ruta Tulcan — Atacames (via San Lorenzo), para evitar que las
unidades en el mes descansen cada una 4 dias, y aprovechar este

nuevo mercado el cual sera explotado al ser pioneros en esta ruta.

AC14

Convocar a todas las cooperativas de transporte interprovincial de
pasajeros (Unién de Cooperativas del Carchi), a una reunién para
exponer una estrategia en donde se pueda promocionar el turismo
hacia la provincia del Carchi, mediante gigantografias de los lugares
mas representativos de esta, que seran mostradas en cada una de las

unidades, el mismo que sera propuesto al Ministerio del Turismo con
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el objetivo de conseguir un apoyo econémico para adquirir las
gigantografias, y un auspicio a entidades publicas o privadas para
cada cooperativa, por incluir un logo de la institucién o empresa en

cada una de estas fotografias.

Incentivar a viajar con mayor frecuencia mediante la promocion de:
Por cada 5 boletos presentados, en la ruta Quito — Tulcan o

viceversa, durante el Gltimo mes (de una sola persona), se dara un

AC15
boleto gratis en la misma ruta u otra de menor valor, para uso de él,
sus padres, sus hijos o su cényuge en los dias de Lunes a Jueves.
AC16 Mantener el gasto realizado en campafias publicitarias radiales y de

patrocinio al equipo de futbol de una liga barrial de la localidad.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

5.1.Influencia de las estrategias en las actividades

Las actividades propuestas aportan a la consecucién de las estrategias planteadas con
anterioridad, es asi que una misma actividad puede integrarse a varias estrategias

como se observa a continuacion.

o Estrategias de Ventas - Generacion de recursos y Crecimiento:
ACl, AC2, AC3, AC4, AC6, AC7, AC9, AC10, AC11, AC12, AC13,
AC14, AC15.

e Estrategias de Fidelizacion y Posicionamiento entre clientes existentes
AC1, AC2, AC3, AC4, AC5, AC6, AC7, AC8, AC9, AC13.

e Estrategias de Comunicacion y publicidad
AC12, AC15, AC16.

o Estrategias de Captacion de clientes nuevos
AC1, AC2, AC3, AC4, AC6, AC7, AC10, AC12, AC13, AC15.

e Estrategia de Desarrollo de Marca
AC2, AC6, AC7, AC8, AC11, AC12, AC13.
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e Estrategias de Competitividad
AC2, AC3, AC4, AC9, AC13.

5.2.Plan de medios

Para la consecucién de las actividades propuestas se ha tomado en cuenta 3 recursos

de medios.

Medios alternativos: Papeleria publicitaria (flyers, hojas para la reserva de
boletos, marcadores).

Produccion interna: Recursos propios de la compafiia Velotax Norte S.A.
Produccion externa: Bienes y/o servicios (imprenta, proveedores de
mecanica, esponjas, mano de obra etc.) de terceros necesarios para la
consecucion de actividades.

De esta manera son necesarios ciertos recursos; varios de propiedad de la

compafiia Velotax Norte S.A. y otros que deben ser adquiridos segln las

necesidades.
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Cuadro 5.1. Detalle de costos y fuente de recursos necesarios del Plan de Marketing.

TRANGPORTES VELOTAX NORTE 5.

Plan de Accion de Medios del presente Plan de Marketing
|

frecuencias més usuales.

INVERSION
COSTO ANUAL NIVEL DE AUTO ENCARGADO DE
NOMENCLATURA ACTIVIDAD TIEMPO PERIODO RESPONSABLE PERSONAS RECURSOS MATERIALES | COSTO ANUAL NETA EVALUACION
ACCIONISTA | FINANCIAMIENTO EVALUAR
EMPRESA
Implanltarun mngrano 0 istema, o dondg sede preferenqaalos buses con et Eqin e Congin o w - S0
ACt capecidad de asientos, en los horarios y dfas en los que existe mayor afluenciade | - Conliwo Cono Presdente Socios Conductores Nivelde gests Diectora e Enpresa.
s Papeer a0 o ] S0
Ofrecer un servicio VI, con [a implantacin de tres unidades nuevas y con menor
{capacidad de asientos, en el horario que exista preferencia ce los usuarios, el senvicio S
AC2 serd directo, sin paradas o ningﬂn |ugar (elaruta, para as gptimizar yreducir el [ Coino Contnuo Gerente Socio, Conductores Unidades de ransporte 000 000 M $000 Vel mi:?;:ne e Enpresa.
tiempo de duracion del viaje, ypara obtener un boleto solamente se lo hard mediante
TESEIV previa.
Se incentivara a a renovacion parcial de los asientos de los buses, los mismos que se Esos 4400 il Gl $2000
- callmb|aral|.a'esponja2vece_s l afo, para asi evitar p95|bles de§gastesybuscaruna — - S S NP D
mejor posicidn para l televisor y parlantes del autobids para ast pocer ofrecer mayor enpesa
comodidad durante la ruta del v aje' Mano de Obra (cambio de Esponjas) 3800 14000 % $174000
o . . . ) Bocinas personeles 180000 00 L $000
Se incluird en cada una de I2s unidades un sistema de bocinas personalizado para
ACt cada par de asientos, esto quiere decir que el usuario poré suspender el audio ya sea|  Conlico Cartinwo Accionista o protariodelbus.| s, Conductores Nive e sasfaccion el usterio | Presiente | Gerene
de a pelicula 0 asu vez de la misica presentada en el vigje
Mano de Obra (Instacion d bocinas) 9000 10000 (% $000
Promulgar un sistema computarizado para ventas de boletos, para asf obtener mayor
ACS eficacia y eficiencia en este proceso, ademés para tener datos histGricos de ventasy | - Conuo Continwo Gerente Personal de boktera Equigo e computacin (ACY) 00 00 100% $000 Nive e reservas realzacas Camisaro
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ACL2

Informar trimestraimente 2 los clienes oS sewviciosy promacione que ofece
comptia Velotax Nor SA, mediate Fyrs

Triestal

Merzo, i, Septmre

Gerente

Acafetes, Condctores,Persorel

Fiyrs

200

0

$5000

Nivel d Usaricsirteresas s
HOMOCiNgS

Camiari

ACI3

Reactivarl frecuencia que a empresa Velotax Norte SA. tea en lauta Tlcin-
Atacames (ia SanLorenzo) a misma ue sala 1 vehiculo cada 15 dis, pra
evitar Que s unidades en e mes descanen cada una s, a U vez provechar
g5t nuevo mercado el cual erdexplotac a er poneros enestaruta

Cortino

Cortingo

Presidete | Gerete

Socis, Concietores

Costos aracubr frectencie

51380

Jiti)

§00

Nivelde vies enf ntaa
Esmerakts

Diectoriode f Empresa.

ACH4

Convocar atodas s coopertivas e transport nteprovincal de pesjers (Unidn
tk Cooperaive del Carchi),  una reunin para exponer unaesfrategaendonde se
DUeda promocorer el turismo ecia a rovinci dl Carhi, mediants gigantogyeies
(o ugares més represetativosce est, Que serdn mostadas en cadauna e a5
Uicades, f mismo queserpropuest a Ministerio el Turismo con el objtivo de
COMSEQuir U 3poyo econdmico paraaduiri a5 gigantogefia,yun ausicio
enicades piblicas o privadas paracada cooperativa, por iclur n logo e a
intituid o empresa en cadaune  estas otografis,

Antgl

Presient / Gerete

Socig

brezk

Ll

0

sam

Aprobecionde proyecto presentado

Diectorode f Empresa.

ACtS

Incenivara vijar con mayor frecuencia mediane a promocian d: “Por cada
oletos prescatados, en aruta Quit - Tulcdn o vicevers, urante el dlimo mes (de
Una 501 persona), e dara un boleto grai n [ misma ruta ot e menor valor,
pera 050 e l mismo, Sus padres, s ijos 0 u conyuge” en los cies de Lunes a
Jeves,

Trimestl

Erero, Jumo, Agst, Ocutre

Gerente

Asatas Conductre, Persorl

Pago a accionstaspr pramecin.

0

0

$28800

Nivel d usarics reresados enel
(esciento

Comiario.

ACL6

Mentener el getorelizadoen campafs publiciaias rdialesy de patrocinio o
equipo de futhol de una fga barial  alocalcad

Aniel

o

Presiente

Gerente

Cufs radis.

0

0

15000

Petrocioa Equipo

15000

0

§15000

Nivel g usaris gue ilzznel
it

Comsari

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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5.3. Fuentes de financiamiento

5.3.1. Financiamiento externo

Debido al giro del negocio de la compafiia, existen estrategias cuyos gastos van a ser
cubiertos por los duefios de los buses, ademas de gastos cancelados en un 50% por la
empresa y por los duefios de las unidades. Sin embargo esto representa valores que
no son dados a manera de préstamo, sino como inversion para mejorar la imagen de

la empresa y que se vera reflejada en un aumento de los ingresos en el periodo.

5.3.2. Financiamiento interno

Como se observé anteriormente en el cuadro del Plan de medios, un 26% debe ser
cubierto por Velotax Norte S.A. con el fin de recuperar la inversion con el

incremento de los ingresos de la compafiia y la mejora de la imagen de la empresa

Este 26% corresponde a USD$8,019 anuales, los mismos que seran cubiertos de
acuerdo a una planificacion de desembolsos.
Para esta planificacion de desembolsos, se ha dividido los costos en cuatro grupos:

o Costos de actividades continuas

e Costos de actividades trimestrales

o Costos de actividades cuatrimestrales

e Costos de actividades anuales

Cuadro 5.2. Detalle costos de actividades continuas

Costos Continuos
Actividad Costo por actividad
AC1 $420.00
AC6 $ 265.00
ANUAL $ 685.00
MENSUAL $57.08

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.3. Detalle costos de actividades trimestrales.

Costos actividades trimestrales

Actividad Costo por actividad
AC12 $900.00
AC15 $ 288.00
ANUAL $1188.00
TRIMESTRAL $297.00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 5.4. Detalle costos de actividades cuatrimestrales

Costos actividades cuatrimestrales

Actividad Costo por actividad
AC9 $900.00
AC11 $216.00
ANUAL $1,116.00
CUATRIMESTRAL $372.00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 5.5. Detalle costos de actividades anuales

Costos actividades anuales

Actividad Costo por actividad
AC14 $40.00
AC16 $ 750.00
ANUAL $790.00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

5.4.Sistema de evaluacion y control

Como se mencioné en la Planificacion de Medios, se ha asignado parametros para

evaluar el éxito de las actividades propuestas.
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ENCARGADO

ACTIVIDAD RESPONSABLE EVALUACION /CONTROL DE EVALUAR
AC1 Implantar un itinerario o sistema, en donde se de | Presidente Trimestralmente se evalua la Directorio de la
preferencia a los buses con mayor capacidad de afluencia de clientes, o compra de empresa.
asientos, en los horarios y dias en los que existe pasajes en el sistema, y asi
mayor afluencia de usuarios. determinar los dias y horarios en el
que concurre de forma mayoritaria
personas a hacer uso del servicio.
AC2 Ofrecer un servicio VIP, con la implantacion de | Gerente Semestralmente y de acuerdo a la Directorio de la

tres unidades nuevas y con menor capacidad de
asientos, en el horario que exista preferencia de
los usuarios, el servicio seré directo, sin paradas
en ningun lugar de la ruta, para asi optimizar y
reducir el tiempo de duracion del viaje, y para
obtener un boleto solamente se lo hara mediante

reserva previa.

concurrencia o éxito que tenga esta

propuesta.

Empresa.
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AC3

Se optaré por introducir en cada una de las

Presidente o

Mensualmente, cada que termine una

Comision de

unidades, asientos ergonémicos, los mismos que | Gerente. vuelta por todos los turnos (29) Disciplina de la
se cambiara la esponja 2 veces al afio, para asi conjuntamente con una revision Empresa.
evitar posibles desgastes y buscar una mejor general del autobus.
posicion para el televisor y parlantes del autobus
para asi poder ofrecer mayor comodidad durante
la ruta del viaje.
AC4 Se incluiréd en cada una de las unidades un Accionista o Trimestralmente, en el que se Presidente o
sistema de parlantes personalizado para cada par | propietario del comprobaré el perfecto Gerente.
de asientos, esto quiere decir que el usuario bus. funcionamiento de este sistema.
podra suspender el audio ya sea de la pelicula o
de la masica presentada en el viaje.
AC5 Promulgar un sistema computarizado para ventas | Gerente Mensualmente, verificar y dar Comisario.

de boletos, para asi obtener mayor eficacia y
eficiencia en este proceso, ademas para tener
datos histdricos de ventas y frecuencias mas

usuales.

mantenimiento a estos equipos de

cémputo.
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AC6 Optimizar una reserva de boletos semi - Gerente. Mensualmente, verificar y dar Comisario.
sistematizada, en donde se pueda elegir el mantenimiento a estos equipos de
numero de asiento de cada cliente, ademas de cémputo.
garantizar el servicio a la hora y fecha prevista.
Con un costo modico de 0,25 ctvs. de dolar.
AC7 Implementar un servicio de mini bar, a bordo del | Accionista o Diariamente se revisara el stock de Presidente o

autobus, el mismo que ofrecera productos
envasados, enlatados y de dificil caducidad, esto
con el objetivo de evitar malos olores y brindar
mayor seguridad a los usuarios para impedir de
forma definitiva el ingreso de vendedores
ambulantes, asi mismo los productos seran
provistos por la empresa para tener un control de
calidad y regulacion de precios (cada bus pagara
a la empresa $2 ddlares por motivo de bodegaje,
pero este valor aumentara cada afio en 0,50 ctvs.
de dolar.).

propietario del
bus, chofer y
controlador/a del

bus.

productos pero sobre todo la
limpieza del lugar de expendio.

El cobro de bodegaje sera diario el
momento de salida del bus por los

recaudadores en boleteria.

Gerente.
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AC8 Para brindar de mejor manera el servicio de mini | Accionista o Presencia, conducta, amabilidad, Comision de
bar, se impulsara, con la atencion de una sefiorita | propietario del buen trato con el cliente. Disciplina de la
azafata, la misma que cumplira esta labor, asi bus. Empresa.
como también, el cobro de los pasajes en el bus.

AC9 Se proporcionara mayor numero de Gerente Cada 4 meses, y sera evaluado Directorio de la
capacitaciones (3 ) durante el afio en las que sera mediante un cuestionario al final de | Empresa.
obligatoria la participacion tanto de Chofer, cada capacitacion, y se procedera a
Ayudante y Agentes de Boleteria, en las que se entregar un certificado en caso de ser
tratard, ley de transito, atencion al cliente, aprobado.

Seguridad vial, Calidad total etc.

AC10 | Ofrecer el servicio de transporte o cumplimiento | Presidente o Nivel de afluencia de clientes y Directorio de la
de ruta hasta la terminal terrestre de Quitumbe, Gerente. pasajeros. Empresa.
con el objetivo de satisfacer la demanda de los
usuarios que viven al sur de la ciudad de Quito.

AC11 | Entregar cupones con descuentos o promociones | Gerente. Tres veces al afio durante los meses | Comisario.

para hacer uso en la empresa, ya sea en el mini
bar 0 en una futura compra de pasajes en Velotax
Norte S.A.

de Abril, Noviembre y Diciembre.
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AC12 | Informar trimestralmente a los clientes los Gerente. Trimestralmente se controlara Comisario.
servicios y promociones que ofrece la compafiia mediante supervision.
Velotax Norte S.A., mediante Flyers.
AC13 | Reactivar la frecuencia que la empresa Velotax | Presidente o Nivel de afluencia de clientes y Directorio de la
Norte S.A. tenia en la ruta Tulcan — Atacames Gerente. pasajeros. Empresa.
(via San Lorenzo), para evitar que las unidades
en el mes descansen cada una 4 dias, y
aprovechar este nuevo mercado el cual sera
explotado al ser pioneros en esta ruta.
AC14 | Convocar a todas las cooperativas de transporte | Presidente o Nivel de afluencia de las empresas Directorio de la

interprovincial de pasajeros (Unién de
Cooperativas del Carchi), a una reunién para
exponer una estrategia en donde se pueda
promocionar el turismo hacia la provincia del
Carchi, mediante gigantografias de los lugares
mas representativos de esta, que seran mostradas
en cada una de las unidades, el mismo que sera
propuesto al Ministerio del Turismo con el

objetivo de conseguir un apoyo econémico para

Gerente.

de transporte interprovincial de

pasajeros del Carchi.

Empresa.
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adquirir las gigantografias, y un auspicio a
entidades publicas o privadas para cada
cooperativa, por incluir un logo de la institucion

0 empresa en cada una de estas fotografias.

AC15

Incentivar a viajar con mayor frecuencia
mediante la promocién de: Por cada 5 boletos
presentados, en la ruta Quito — Tulcdn o
viceversa, durante el Gltimo mes (de una sola
persona), se dard un boleto gratis en la misma
ruta u otra de menor valor, para él, sus padres,
sus hijos o su cényuge en los dias de Lunes a

Jueves.

Gerente.

Cuatro veces durante el afio, en los

meses enero, junio, octubre y agosto.

Comisario de la

empresa.

AC16

Mantener el gasto realizado en campafias
publicitarias radiales y de patrocinio al equipo de

futbol de una liga barrial de la localidad.

Presidente

Anualmente se verificara mediante la
observacion (Patrocinio con logo en
uniforme deportivo) y comprobacion
de la repeticion de comerciales

(Cufias Publicitarias).

Comisario

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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En forma general en su contenido, el éxito de estas actividades se evalua al lograr el
incremento de afluencia a los servicios que presta la Empresa Velotax Norte S.A.,
esta evaluacion deberia ser realizada por varios dirigentes asignados a través del

reporte que arroje el sistema en la venta de pasajes.

Varias de las actividades también se las puede medir a través de la observacion y la
capacidad de afluencia de los clientes para realizar su reserva o compra del servicio

de transporte interprovincial de pasajeros.

Otra forma de evaluacion propuesta, es la comparacion de la situacion actual de
venta de pasajes y con la situacion posterior a la intervencién de la Empresa Velotax
Norte S.A. Esta intervencion directa en los clientes promueve la confianza,
desarrolla la fidelizacion, y por ende la satisfaccion a la Empresa Velotax Norte S.A.
y promociona la imagen en el Mercado.

5.5.Plan anti contingencias

En lo que tiene que ver con este plan anti contingencias, es importante manejar
estrategias que no estanquen las actividades que se han propuesto ya sea por no tener
la capacidad de solventarlas econémicamente o y apoyo por parte de los accionistas

o duefios de los autobuses.

o En el caso de carecer de fondos para cubrir los costos en que incurrir la
empresa para la consecucién de las actividades propuestas, es recomendable
solicitar el auspicio de este a los propios accionistas, 0 se puede presentar un
plan en donde se refleje el monto al que van a incurrir cada duefio del bus y
los beneficios que va a generar poniendo en préactica el plan presentado.

Si el problema en cambio se presenta por falta de colaboracion por parte de
los accionistas o duefios de los omnibuses, se podria recurrir prioritariamente
a un plan de Alianza Estratégica con empresas que provean de productos
necesarios (Esponjas, parlantes, capacitaciones, flyers etc.), al igual que
donadores empresariales o negocios locales a cambio de ofrecer un lugar para
muestrario de publicidad ya sea en las oficinas, en los buses o en los edificios

que la empresa posee.
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e Si el apoyo con alianzas estratégicas, o empresas afines no fuera posible, un
sistema en el que se reglamente un ahorro diario de cada bus, con una cuota
minima, bastard para poder asumir los costos que generard este plan y

encaminaria a la empresa a generar mayor valor.

Por otro lado se puede tomar como contingencia, al cambio de directiva de la
Empresa, ya que este se presenta cada dos afos y la llegada de una nueva directiva

incurre en nuevas decisiones o criterios de llevar la empresa.

En este caso y para no interrumpir el plan propuesto, seria conveniente buscar
informacion que permita conocer la personalidad y forma de trabajo del nuevo
personal Directivo, para presentarle la informacion respecto a los procesos de
marketing de la Empresa Velotax Norte S.A., de la manera mas apropiada, y en este
caso convencer y vender la idea, para que continle e incluso mejorar la gestion de

marketing que la compafiia adoptado.
5.6.Beneficios del plan

Ya que el objetivo técnico de este Plan de Marketing es generar mayores beneficios
en varios ambitos de la Empresa Velotax Norte S.A., como elemento base de estos
efectos se encuentra el lograr el incremento de la demanda de los servicios que

brinda la compafiia, ocasionando:

e EIl aumento de ventas de pasajes en boleteria, y por ende el aumento de
ingresos para cada accionista.

e La generacion de una mayor interaccion entre Empresa y clientes, con la
propuesta de un mejor ambiente de confort, seguridad y confianza total entre
ellos durante el viaje mientras se busca insertar el criterio del cliente en las
actividades de la Empresa.

El fortalecimiento de la marca Velotax Norte S.A. y su posicionamiento entre
el mercado del transporte interprovincial de pasajeros, con un efecto de
comunicacion a sus allegados, promocionando a la Empresa entre los clientes

potenciales y clientes actuales.
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5.6.1. Beneficios del plan para cada accionista

5.6.1.1. Antecedentes

Los datos presentados a continuacion son los que actualmente maneja la empresa, y
los que se ha podido investigar en la actualidad.

Cuadro 5.6. Detalle nivel de ingresos promedio para cada accionista que recibe
en la actualidad 2012.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A,
Promedio Ingreso en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)

Ko 2012

| s

DETALLE M TOTAL

WNES | WARTES | WIERCOLES| JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO

BusA 0O | 90 | 00 | 0 | 60 | 380 | W0 | 455
BusB MO | 0 | 950 | mo | w0 | ®0 | m0 | wn
BusC 90 | 950 | B0 | 250 | 00 | %0 | Wm0 | w7
BusD o0 | 200 | M0 | 200 | 60 | %50 | %0 | w1
Buse W0 | 100 | 1880 | 19800 | %400 | 20 | B0 | UL
TOTAL 90 | 1990 | 80 | 2340 | 3520 | %940 | %0 | 28

Fuente: Accionistas Empresa Velotax Norte S.A.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

En base a la investigacion realizada, mediante un seguimiento aleatorio a 5 buses de
la empresa en horario de salida distintos durante una semana, se puede observar que
el promedio que arroja de ingreso diario por motivo de venta de boletos y cobro de

pasajes en ruta es de $243.20, cabe recalcar que esto es solamente de ingresos, no se

toman en cuenta los egresos.
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Cuadro 5.7. Detalle nivel de utilidad promedio para cada accionista que recibe

en la actualidad 2012.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2012
Enero - Diciembre 2012

INGRESOS Diario Mensual (26 dias) Anual
Promedio Ingreso 243,20 6323,20 75878,40
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2012). 79,33
$75.957,73

— Diario Mensual (30 dias) Anual
Sueldo Chofer 20,00 600,00 7200,00
Sueldo Controlador 13,33 400,00 4300,00
IESS Patronal 121,50 1458,00
Mantenimiento 425,00 5100,00
Mensualidad 6,05 181,50 2178,00
DIESEL 50,00 1300,00]  15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 16,00 416,00 4992,00
GARAIJE 4,00 104,00 1248,00
LAVADA DEL BUS 4,00 104,00 1248,00
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00
|[TOTAL INGRESOS | $9.823,33]
|TOTAL INGRESOS MENSUAL | $81861

Fuente: Accionistas Empresa Velotax Norte S.A.
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.8. Detalle promedio de valores por pasajes cobrados en ruta 2012.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio de valores por ingresos de pasajes cobrados en ruta (Tulcan - Quito y viseversa)

BUSA BUSB T ws
NUMERO  [TULCAN-QUITQQUITO-TULCAN | TULCAN-QUITO|{QUITO-TULCAN [TULCAN-QUITO [QUITO-TULCAN [TULCAN-QUITO |QUITO-TULCAN
VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR

1 4550 4,00 4,00 4,50 4,00 4,00 4,00 4,50
2 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
3 3,50 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
4 3,50 4,00 4,00 3,00 4,00 4,00 4,00 4,00
5 3,50 4,00 4,00 2,50 4,00 4,00 4,00 4,00
6 3,00 4,00 3,50 2,50 4,00 3,50 4,00 3,50
7 3,00 3,50 3,50 2,50 3,50 3,00 3,50 3,00
8 2,50 3,50 3,50 2,00 3,00 3,00 3,50 3,00
9 2,50 3,00 3,50 2,00 3,00 2,50 3,50 3,00
10 2,50 3,00 3,00 2,00 2,50 2,50 3,50 2,00
1 2,00 3,00 3,00 1,50 2,50 2,50 3,50 2,00
12 2,00 2,50 3,00 1,50 2,50 2,00 3,00 2,00
13 1,50 2,50 3,00 1,00 2,00 2,00 2,50 2,00
1 1,50 2,00 3,00 1,00 2,00 2,00 2,50 2,00
15 1,50 2,00 2,50 1,00 2,00 2,00 2,50 1,50
16 1,50 2,00 2,50 1,00 2,00 2,00 2,50 1,00
17 1,00 2,00 2,50 1,00 2,00 2,00 2,00 1,00
18 1,00 1,50 2,50 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00
19 1,00 1,50 2,00 0,50 1,00 2,00 2,00
20 1,00 1,50 2,00 1,00 2,00 2,00
21 1,00 1,00 2,00 1,00 2,00 2,00
2 0,50 1,00 2,00 1,00 1,50 1,50
3 1,00 2,00 0,50 1,00 1,50
% 1,00 2,00 0,50 1,00 1,00
% 1,00 2,00 1,00 1,00
% 1,00 2,00 0,50 1,00
7 1,00 2,00 0,50 1,00
2 1,50 0,50
P 1,00
30 1,00
3
B
3
3
3%
3%
3
38
39
40

PROMEDIO 218 2,39 2,68 2,03 2,38 231 2,57 2,64
PROMEDIO TOTAL $2,40

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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En base a la investigacion realizada, mediante un seguimiento aleatorio a 4 buses de
la empresa en horario de salida distintos, se observé que en el promedio que arroja de
ingreso diario por motivo de cobro de pasajes en ruta es de $2.40, cabe recalcar que
esto es solamente de ingresos, y existe varios valores por motivo de que conforme el

bus va avanzando su ruta, este va disminuyendo el valor de cobro hacia el destino.

Cuadro 5.9. Detalle nivel de financiamiento promedio para cada por motivo de

cambio de unidad.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio del Financiamiento de cada accionista para cambio de unidad.

N° TIEMPO DE DEUDA EN meses |CUOTA MENSUAL
BUS 1 36 1050,00
BUS 2 24 1300,00
BUS 3 36 1000,00
BUS 4 36 1100,00
BUS 5 36 1000,00
BUS 6 48 850,00
BUS 7 24 1320,00
BUS 8 36 1080,00
BUS 9 36 1000,00
BUS 10 36 1110,00
BUS 11 24 1400,00
BUS 12 48 870,00
BUS 13 24 1350,00
BUS 14 36 1000,00
BUS 15 36 1040,00
BUS 16 36 1100,00
BUS 17 24 1390,00
BUS 18 36 1000,00
BUS 19 36 980,00
BUS 20 48 830,00
BUS 21 36 1020,00
BUS 22 48 800,00
BUS 23 36 1000,00
BUS 24 36 1050,00
BUS 25 24 1420,00
BUS 26 36 960,00
BUS 27 24 1500,00
BUS 28 24 1400,00
BUS 29 36 950,00
TOTAL 34,34 1098,97

NOTA: Los autores decidieron trabajar con $1100,00 délares de cuota mensual de la
deuda de cada accionista.

Fuente: Accionistas Empresa Velotax Norte S.A.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
En la actualidad todos los accionistas de la empresa permanentemente adquieren una

deuda para la compra de buses nuevos, por este motivo buscan un financiamiento,

que en general lo realizan con instituciones que dan este tipo de servicios.
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5.6.1.2. Proyecciones

Cuadro 5.10. Detalle nivel de utilidad promedio para cada accionista proyectado (2012-2017).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista proyeccion 2013-2017

2012 2013 2014 2015 2016 2017

ING RESOS
Promedio Ingreso Venta de pasajes. 75878,4 85593,60 92153,60 95296,00 101286,40 103280,00
Utilidades Repartidas entre Accionistas. 79,33 1032,02 1483,26 1873,75 2333,49 2754,47
Ingresos Mini Bar. 0,00 17971,20 20217,60 22464,00 22464,00 22464,00
Ingresos Frecuencia (Tulcan Atacames). 0,00 544,00 640,00 640,00 640,00 640,00
75957,73 105140,82 114494,46 120273,75 126723,89 129138,47
[EGrReSes T r 7 1
Sueldo Chofer 7200,00 7743,60 8495,97 9292,72 9254,46 9812,51
Sueldo Controlador 4800, 00 5162,40 5663,98 6195,15 6169,64 6147,03
IESS Patronal 1458,00 1568,08 1720,43 1881,78 1874,03 1939,08
Mantenimiento 5100,00 5312,16 5533,15 5872,88 6117,19 6371,67
Mensualidad 2178,00 3600,00 4320,00 5040,00 5040,00 5040,00
Inversion Minibar 0,00 15912,00 16573,94 17263,42 17981,57 18729,61
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 0,00 624,00 780,00 936,00 1092,00 1248,00
Esponjas para asientos 0,00 80,00 83,33 86,79 90,41 94,17
Mano de Obra para cambio de esponjas 0,00 60,00 62,50 65,10 67,80 70,62
sistema de PARLANTES 0,00 200,00 208,32 216,99 226,01 235,41
instalacion PARLANTES personalizadas 0,00 100, 00 104,16 108,49 113,01 117,71
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 0,00 186,21 186,21 186,21 186,21 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 0,00 214,15 223,06 232,34 242,00 252,07
DIESEL 15600,00 15600,00 15600,00 15600,00 15600,00 15600,00
PEAJES 5990,40 5990,40 5990,40 5990,40 5990,40 5990,40
ALIMENTACION 4992,00 5199,67 5415,97 5641,28 5875,96 6120,39
GARAJE 1248,00 1299,92 1353,99 1410,32 1468,99 1530,10
LAVADA DEL BUS 1248,00 1299,92 1353,99 1410,32 1468,99 1530,10
FRECUENCIA 3120,00 3120,00 3120,00 3120,00 3120,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 13200,00 13200, 00 13200,00 13200, 00 13200,00 13200, 00
| e6134490| sea72,50| s9989,40| 93750,128| 9517867 9733508

[TOTAL UTILIDAD

9823,33

18668,32

24505, 06

26523,57

31545,22

31803,39

ITOTAL UTILIDAD VIENSUAL

818,61

1555,69

2042,09

2210,30

2628,77

2650,28

Fuente: Accionistas Empresa Velotax Norte S.A.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.11. Detalle inversion y detalle de productos para Mini bar.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos asumidos por cada Accionista con la Inplantacion del Mini Bar en cada Unidad
Anualmente desde su implementacion

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

[ | | 2013 [ 2014 2015 2016 [ 2017
Productos |costo medida unidades [inversion$ |precio Venta Normal 80%|Utilidad 80%Venta 90% Utilidad 90%  [Venta 100% Utilidad venta 100% |Venta100% |Utilidad venta 100%Venta 100% | Utilidad venta 100%
|gaseosas 0,35 365ml 40 14,00 0,50 16,00 2,00 18,00 4,00 20,00 6,00 20,00 5,76 20,00 5,53
jugos 0,45 350ml 20 9,00 0,60 9,60 0,60 10,80 1,80 12,00 3,00 12,00 2,88 12,00 2,77
papas chips 0,25 80g 35 8,75 0,35 9,80 1,05 11,03 2,28 12,25 3,50 12,25 3,36 12,25 323
Ealletas 0,15 85g 20 3,00 0,20 3,20 0,20 3,60 0,60 4,00 1,00 4,00 0,96 4,00 0,92
chupetes 0,10 unidad 100 10,00 0,15 12,00 2,00 13,50 3,50 15,00 5,00 15,00 4,80 15,00 4,61
masmelos 0,25 10g 2 6,25 0,35 7,00 0,75 7,88 1,63 8,75 2,50 8,75 2,40 8,75 2,30
Total Diario 51,00 57,60 6,60 64,80 13,80 72,00 21,00 72,00 20,16 72,00 19,36
17971,20 20217,60 22464,00 22464,00 22464,00

Cuadro 5.12. Detalle nivel de utilidad promedio por implementacién del mini bar en el bus.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Utilidad para cada Accionista anual por Mini Bar.

Anualmente desde su implementacion

~ INVERSION UTILIDAD
ANO ANUAL VENTAS ANUAL
2013 15912,00 17971,20| 2059,20
2014 16573,94 20217,60| 3643,66
2015 17263,42 22464,00| 5200,58
2016 17981,57 22464,00( 4482,43
2017 18729,61 22464,00[ 3734,39
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Cuadro 5.13. Detalle itinerario para nueva ruta (Tulcan — Atacames).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Intinerario Proyecto Ruta "Tulcan - Atacames y viseversa"

Aino 2013
N° de dias 2
DETALLE HORA DIA
Horario de Salida Tulcan 00h00 Sabado
Hora de llegada a Atacames 06h00 Sabado
Horario de Salida Atacames 13h00 Domingo
Horario de llegada a Tulcan 19h00 Domingo

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 5.14. Detalle promedio utilidad nueva ruta (Tulcan — Atacames).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Utilidad en Ruta (Tulcan - Atacames y viseversa)

Afio 2013 en adelante
[neResos |
DETALLE RUTA TOTAL
Tulcan - Atacames | Atacames - Tulcan
Precio Pasaje 8 8 16
Capacidad bus 40 40 80
TOTAL 320 320 $ 640,00
DETALLE Tulcan - Atacames | Atacames - Tulcan TOTAL
DIESEL 30,00 30,00 60,00
PEAJES 4,00 4,00 8,00
ALIMENTACION (3 DIAS) 24,00 24,00 48,00
HOSPEDAJE CHOFER 30,00 0,00 30,00
HOSPEDAJE CONTROLADOR 30,00 0,00 30,00
GARAJE 3,00 3,00 6,00
LAVADA DEL BUS 2,00 2,00 4,00
PAGO DE DIARIO (3 DIAS MENSUALIDAD) 18,15 0,00 18,15
FRECUENCIA 5,00 5,00 10,00
TOTAL $214,15
VENTA DE BOLETOS DIFERENCIA Utilidad 2 dias Utilidad c/dia
UTILIDAD VENTA 85% DE BOLETOS aiio 1 544,00 - 214,15 329,85 164,93
UTILIDAD VENTA 100% DE BOLETOS afio2{ 640,00- 214,15 425,85 212,93

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.15. Detalle inversion anual por parte del accionista para llevar a cabo el plan de marketing.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos asumidos por cada Accionista con la Inplantacion del presente Plan de Marketing
Anualmente desde su implementacion

Unidades ) Costo | Costo | Total Asumidopor | Valorasumido (Buses que
Recurso Origen o L. L. DETALLE
Anuales Unitario | Total |Grupo de Accionistas| Cada / Accionista | haran uso
Esponjas para asientos 4640|Adquisicion 2,00] 4640,00 2320,00 80,00 29,00
Mano de Obra para cambio
) P 3480[Servicios profesionales 1,50] 3480,00 1740,00 60,00 29,00
de esponjas
Sistema de bocinas 20|Adquisicion 10] 200,00 1800,00 200,00 9
Instalacion bocinas o
i 1|Adquisicion 100] 100,00 900,00 100,00 9
personalizadas
Mini Bar 1|Adquisicion 51| 51,00 1479,00 51,00 29
Servicio de refrigeraciony . -, Pago que se hard ala Compania porque ellos
o 312|Servicios Adquiridos 2| 624,00 18096,00 624,00 29 i .
bodega Minibar seran los encargados de brindar este servicio
Saldran 3 buses diarios en turnos exclusivos,
Conbustible Carcelen- o uno en la mafiana otro en la tarde y un
, } 1080{Adquisicion 5 186,21 5400,00 186,21 9
Quitumbe y viseversa ultimo enla noche, hasta ver el
comportamiento del mercado.
Costos y gastos para cubrir o Saldra un bus cada 2 semanas, hasta ver el
, 1|Adquisicion 21415 214,15 5139,60, 214,15 24 )
frecuencia Esmeraldas comportamiento del mercado.
TOTAL COSTOS Y GASTOS $1515,36

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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5.6.2. Beneficios del plan para la empresa.

5.6.2.1. Antecedentes

Cuadro 5.16. detalle balance general 2010.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

BANCOS

GARANTIA OFICINA QUITO
CERTIFICADO DE APORTACION FENACOTIP
GARANTIA OFICINA JULIO ANDRADE
CTAS POR COBRAR ARRIENDOS 2010
CTAS POR COBRAR ACCIONISTAS 2010
ACTIVOFLIO

TERRENOS

EDIFICIO SEDE SOCIAL

EDIFICIO "VELOTAX"

GARAJE "VELOTAX"

EQUIPO DE OFICINA

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE COMPUTACION

(-) DEPRECIACION ACUMULADA
ANTICIPO SOFTWARE CONTABLE

TOTAL DE ACTIVOS

10070,25
148,74
473,60
100,00

1369,62
313,20

410,04
2255,52
17772,58
62266,00
330,39
13478,16
6317,58

-17890,22

300,00

TRANSPORTES "VELOTAX NORTE S.A"
BALANCE GENERAL
01DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2010

1247541

88211,05

100686,46

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

CTAS POR PAGAR ARR. QUITO 2009
CTAS POR PAGAR ARR. QUITO 2010
GARANTIA POR PAGAR LOCALES
EMPLEADOS 15%

IMPUESTO A LARENTA 2011
QOTROS PASIVOS CORRIENTES
ALPRESUPUESTO 2011

PATRIMONIO

CAPITALSUSCRITO

APORTES SOCIOS FUTURAS CAPITALIZACIONES
RES.CAPITAL

UTILIDADES RETENIDAS

PERDIDA DELEJERCICIO 2007

UTILIDAD DEL EJERCICIO 2009

UTILIDAD EJERCICIO 2010

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
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268304
4000,00
400,00
381,97
541,12
393
8,3

13866,64
66547,12
9460,09
230,45
-1790,67
643,43
1477,88

8249,59

92436,94

100686,53



Cuadro 5.17. Detalle balance de resultados 2010.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
BALANCE DE RESULTADOS
01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2010

INGRESOS
RUBRO DETALLE Deudor | Acreedor
MENSUALIDADES ($175,52 x 29 Unidades x 12 meses ) 61079,80
FRECUENCIAS ($ 31,28 x 29 Unidades x 12 meses) 10883,96
INGRESO COURIER 42355,90
ARRIENDO LOCALES 7523,15
OTROS INGRESOS 1918,34
EGRESOS
SUELDOS 44346,88
SUELDOS COURIER Y ). ANDRADE 8771,19
REMUNEACIONES 5752,86
VACACIONES 1471,17
IESS 8645,35
GASTOS ADMINISTRATIVOS 7021,67
SERVICIOS BASICOS 3303,68
ARRIENDOS OFICINAS QUITO, JULIO ANDRADE Y TULCAN 2526,30
PUBLICIDAD 1008,40
OTROS EGRESOS 38095,03
TOTALES 121443,03 | 123761,15
UTILIDAD BRUTA 2318,12
Utilidad Antes de Interes e impuestos 2318,12
15% participacion trabajadores 347,72
Utilidad antes de Impuesto 1970,40
25% Impuesto alarenta 492,60
Utilidad Neta 1477,80

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.
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Cuadro 5.18. Detalle balance general 2011.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

BANCOS

GARANTIA OFICINA QUITO
CERTIFICADO DE APORTACION FENACOTIP
GARANTIA OFICINA JULIO ANDRADE
CTAS POR COBRAR ARRIENDOS 2011
CTAS POR COBRAR ACCIONISTAS 2011
ACTIVOFLIO

TERRENOS

EDIFICIO SEDE SOCIAL

EDIFICIO "VELOTAX"
GARAJE"VELOTAX"

EQUIPO DE OFICINA

MUEBLES Y ENSERES

EQUIPO DE COMPUTACION

(-) DEPRECIACION ACUMULADA
ANTICIPO SOFTWARE CONTABLE
ANTICIPO SOFTWARE CONTABLE
ANTICIPO HONORARIOS CONTABLES
ANTICIPO HONORARIOS REGLAMENTO

TOTAL DE ACTIVOS

10250,52
148,74
533,60
100,00

159,75
1174,60

410,04
225,52
17772,58
62266,00
3301,39
13478,16
6317,58

-17890,22

300,00
1288,80
500,00
150,00

TRANSPORTES "VELOTAX NORTE S.A"
BALANCE GENERAL
01DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2011

13367,21

90149,85

103517,06

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
ALPRESUPUESTO 2012
GARANTIA POR PAGAR LOCALES
EMPLEADOS 15%

EMPLEADOS 15% 2011
IMPUESTO A LARENTA 2011
QOTROS PASIVOS CORRIENTES
ANTICIPO IMPUESTO RENTA 2011

PATRIMONIO
CAPITALSUSCRITO

APQRTES SOCIOS FUTURAS CAPITALIZACIONES

RES.CAPITAL

UTILIDADES RETENIDAS
PERDIDA DELEJERCICIO 2007
UTILIDAD DEL EJERCICIO 2009
UTILIDAD EJERCICIO 2010
UTILIDAD EJERCICIO 2011

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
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617,39
400,00
23880
59,27
844,71
-39,36

-1111,74

13866,64
66547,12
9460,09
2345
179067
19787
1623,36
5313

8546,07

94970,99

103517,06



Cuadro 5.19. Detalle balance de resultados 2011.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
BALANCE DE RESULTADOS
01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2011

INGRESOS
RUBRO DETALLE Deudor | Acreedor

MENSUALIDADES (5173,04 x 29 Unidades x 12 meses ) 60218,40
FRECUENCIAS (S 34,42 x29Unidades x 12 meses) 11977,50
INGRESO COURIER 52884,60
ARRIENDO LOCALES 8531,94
OTROS INGRESQS 1731,42
EGRESOS
SUELDOS 50250,13
SUELDOS COURIER Y J.ANDRADE 10504,27
REMUNEACIONES 7728,10
VACACIONES 1660,91
IESS 10420,88
GASTOS ADMINISTRATIVOS 7791,01
SERVICIOS BASICOS 3446,89
ARRIENDOS OFICINAS QUITO, JULIO ANDRADE Y TULCAN 10587,10
PUBLICIDAD 814,80
OTROS EGRESOS 28164,66
TOTALES 131368,75 | 135343,86

UTILIDAD BRUTA 3975,11
Utilidad Antes de Interes e impuestos 3975,11
15% participacion trabajadores 596,27
Utilidad antes de Impuesto 3378,84
25% Impuesto ala renta 844,71

Utilidad Neta 2534,13

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.
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Cuadro 5.20. Detalle balance general 2012.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

BANCOS 14783,28
GARANTIA OFICINA QUITO 148,74
CERTIFICADO DE APORTACION FENACOTIP 593,60
GARANTIA OFICINA JULIO ANDRADE 100,00
CTASPOR COBRAR 233,87
CTASPOR COBRAR ACCIONISTAS 2011 218,60
ACTIVOFIIO

TERRENOS 410,04
EDIFICIO SEDE SOCIAL 20555
EDIFICIO "VELOTAX" 177172,58
GARAJE"VELOTAX" 62266,00
EQUIPO DE OFICINA 330139
MUEBLES Y ENSERES 14076,75
EQUIPO DE COMPUTACION 631758
(-) DEPRECIACION ACUMULADA -25807,81
ANTICIPO SOFTWARE CONTABLE 1288,80
ANTICIPO HONORARIOS REGLAMENTO 500,00

TOTAL DE ACTIVOS

TRANSPORTES "VELOTAX NORTE S.A"
BALANCE GENERAL
01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2012

20278,09

82380,85

102658,94

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE
ALPRESUPUESTO 2013

GARANTIA POR PAGAR LOCALES
EMPLEADOS 15%

EMPLEADQS 15% 2012

IMPUESTO A LA RENTA 2012

OTROS PASIVOS CORRIENTES
ANTICIPO IMPUESTO RENTA 2011
ANTICIPO HONORARIOS CONTABLES

PATRIMONIO

CAPITALSUSCRITO

APORTES SOCIOS FUTURAS CAPITALIZACIONES
RES.CAPITAL

PERDIDAS RETENIDAS

UTILIDAD RETENIDAS

UTILIDAD EJERCICIO 2012

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO
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11373,88
400,00
238,80
555,00
786,25
-35,36

-1228,26

-500,00

13866,64
66547,12
9460,09
-5513,65
4353,68
235875

11586,31

91072,63

102658,94



Cuadro 5.21. Detalle balance de resultados 2012.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
BALANCE DE RESULTADOS
01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 2012

INGRESOS
DETALLE Deudor | Acreedor
MENSUALIDADES ($181,73 x 29 Unidades x 12 meses ) 63243,58
FRECUENCIAS (S 3541 x29Unidades x 12 meses) 12324,00
INGRESO COURIER 49853,22
ARRIENDO LOCALES 9156,00
OTROS INGRESOS 1052,00
EGRESOS
SUELDOS 68341,51
VACACIONES 2402,03
REMUNEACIONES 7445,15
IMPUESTOS 1333,98
IESS 7531,76
FONDOS DE RESERVA 3863,31
LIQUIDACION EMPLEADOS 3402,84
GASTOS ADMINISTRATIVOS 6624,15
SERVICIOS BASICOS 3461,61
ARRIENDQS OFICINAS QUITO, JULIO ANDRADE Y TULCAN 4513,76
PUBLICIDAD 802,40
OTROS EGRESOS 23923,97
(-) GASTOS NO DEDUCIBLES -1717,67
TOTALES 131928,80 | 135628,80
UTILIDAD BRUTA 3700,00

Utilidad Antes de Interes e impuestos 3700,00
15% participacion trabajadores 555,00
Utilidad antes de Impuesto 3145,00
23% Impuesto a la renta 723,35

UTILIDAD PARA DISTRIBUCION 2421,65
5% Reserva Legal 121,08
Utilidad Neta Socios 2300,57
UTILIDAD PARA CADA SOCIO $79,33

FUENTE: Empresas Velotax Norte S.A.
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6.6.2.2. Proyecciones

Cuadro 5.22. Detalle proyeccion estado de resultados integral (2013-2017).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

PROYECCION ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

2013-2017
INGRESOS PARCIAL MONTO TOTAL PARCIAL MONTO TOTAL PARCIAL MONTO TOTAL PARCIAL | MONTO TOTAL PARCIAL MONTO TOTAL
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 198296,68 198296,68 22709159 22709159 255940,08 255940,08 284847,50 284847,50 313894,42 31389442
Mensualidades 104400,00 125280,00 146160,00 167040,00 187920,00
Frecuencias 12836,68 13370,69 13926,91 14506,27 15109,73
Servicio de Courier 51927,11 54087,28 56337,31 58680,94 61122,07
Arriendo Locales 9536,89 9933,62 10346,86 10777,29 11225,63
Servicio de Refrigeracion y Minibar 18096,00 22620,00 27144,00 31668,00 36192,00
Servicio de Reserva de Boletos 1500,00 1800,00 2025,00 2175,00 2325,00
COSTO DE VENTAS MONTO TOTAL PPERATIVO MONTO TOTAL |OPERATIVO MONTO TOTAL PPERATIVO MONTO TOTAL PPERATIVO  MONTO TOTAL
Costo primo 51088,71 58273,89) 54853,95 62332,21 58616,93 66400,46) 62380,14 70341,64 66141,66  74434,36)
Sueldo personal operativo 33697,75 36181,28 38663,31 41145,50 43626,57
Decimo Tercero 2808,15 3015,11 3221,94 3428,79 3635,55
Decimo Cuarto 2766,13 2970,00 3173,74 337749 3581,15
Aporte Patronal 4094,28 4396,03 4697,59 4999,18 5300,63
Fondos de reserva 2808,15 3015,11 3221,94 3428,79 3635,55
Provicion Vacaciones 1404,07 1507,55 1610,97 1714,40 1817,77
Provicion Liquidacion 3510,18 3768,88 4027,43 4285,99 4544,43
CIF
Arriendo 4701,53 4897,12 5100,84 5313,03 5534,05
Arriendos OficinaTulcan 559,96 583,26 607,52 632,80 659,12
Arriendos Quito 1670,73 1740,23 1812,62 1888,03 1966,57
Arrendos Julio Andrade 2470,84 2573,63 2680,69 2792,21 2908,36
Servicios Bésicos 2343,65 244114 2542,70 2648,47 2758,65
Energia Electrica 708,53 738,00 768,70 800,68 833,99
Telefono 1167,49 1216,06 1266,65 1319,34 1374,23
Agua Potable 467,62 487,08 507,34 528,45 550,43
Depreciacion Equipo de Computacion 140,00 140,00 140,00 0,00 0,00
GANANCIA BRUTA 140022,79 164759,38| 189539,62 214505,86 239460,06
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OTROS INGRESOS

Publicidad Coop. Tulcan

Alquiler Sillas, CD Movily salon de la empresa.

GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos, salarios y demés remuneraciones.

Steldo personal administrativo
Decimo Tercero

Decimo Cuarto

Aporte Patronal

Fondos de reserva

Provicion Vacaciones
Provicion Liguidacion

Gastos de Gestion.

Agasajos accionistas, trabajadores y clientes.
Formularios y Utiles de Oficina

Viticos y Movilizacion

Utiles de Aseo

Estados de Cuenta

Servicios Basicos
Energia Electrica
Telefono
Agua Potable

Arriendo (Instalaciones Propias)

PARCIAL

677,04
281,23

30450,94
308,24
242031
492,44
3081,24
1540,62
3851,54

6899,71
5164,87
2457,78
42386
14978

381,52
628,65
251,80

MONTO
958,27

MONTO

48918,38

15096,00

1261,96

0,00

TOTAL
958,27

TOTAL GASTOS

93464,25

PARCIAL

105,20
29293

32695,17
3308,32
2598,75
482354
3308,32
1654,16
413540

186,74
5379,73
2560,02
44149
156,01

397,39
654,80
262,21

MONTO
998,14

MONTO

52523,66

15724,00

131446

0,00

TOTAL
998,14

TOTAL GAST

9746440

PARCIAL

734,54
305,12

0S

34938,06
353527
201702
515443
3535,21
1767,64
4419,09

748571
5603,52
2666,52
459,86
162,50

41392
682,04
213,18
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MONTO
1039,66

MONTO

56126,79

16378,11

1369,14

0,00

TOTAL
1039,66

TOTAL GASTOS

104306,67

PARCIAL

765,10
31781

37181,08
3162,24
295530
5485,34
3162,24
1881,12
4702,80

797,12
5836,63
201745
418,99
169,26

431,14
710,42
28455

MONTO
1082,91

MONTO

50730,13

1705944

1426,10

0,00

TOTAL
1082,91

PARCIAL

796,93
331,03

TOTAL GASTOS

108148,68

3942310
3989,10
313351
5816,11
3989,10
1994,55
4986,38

8121,48
6079,43
2892,99
498,91
176,30

449,07
739,97
296,38

MONTO
11279%

MONTO

63331,85

17769,12

148543

0,00

TOTAL
127,96

TOTAL GAS

113764,62




Impuestos, contribuciones y otros 138947 144728 1507,48 1570,19 1635,51
Impuesto predial 387,03 403,13 419,90 43131 455,56
Pago Camara de Comercio 50,00 52,08 54,24 56,50 58,85
Pago Supr Cias. 70,83 73,78 76,84 80,04 83,37
Pago Patente Municipal 264,16 275,15 286,60 298,52 310,94
Impuestos y contribuciones 7291 7595 79,10 8240 85,82
Diferencia Impuesto a la Renta 544,55 567,20 590,80 615,37 640,97
GASTO MARKETING 7599,00 7915,12 824439 8587,35 894459
GASTO CONVENCIONES Y JUNTAS 1750,00 1458,24 1518,90 1582,09 1647,90
EQUIPOS DE COMPUTACION 420,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MUEBLES Y ENSERES 930,00 31248 1695,10 0,00 0,00
OTROS EGRESOS 16099,43 16769,16 17466,76 1819338 18950,22
Adecuacion y mantenimiento Terminal. 111113 1157,35 1205,50 1255,64 1307,88
Mantenimiento Maquinaria y Equipo 51,87 54,03 56,28 58,62 61,06
Ropa de trabajo 2039,89 212475 221314 2305,21 2401,10
Festividades de la Empresa. 711,36 740,95 771,78 803,88 837,32
Agasajo Navidefio 8904,01 927442 9660,24 10062,10 10480,69
Utilidades afio anterior. 621,09 646,92 673,83 701,87 731,06
Gasto depreciacion 2660,08 2110,74 2886,00 3006,06 313111
UTILID (PERD) ANTES PARTICIPACION 47516,81 68293,11 86272,60 107440,08 12682339
15% Participacion trahajadores 712752 1024397 12940,89 16116,01 1902351
GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS 40389,29 58049,15 73331,71 91324,07 107799,89)
Impuesto a la renta 22% 8885,64 12770,81] 16132,98 20091,30, 2371597
UTILIDAD PARA DISTRIBUCION 31503,65 45278,34 57198,73 71232,77 8408391
Reserva legal 5% 1575,18 226392, 2859,94) 3561,64) 4204,20
UTILIDAD NETA SOCIOS 2992846 43014,42 54338,80 67671,14 79879,71
IUTILIDAD PARA CADA SOCIO $1.032,02 $1.483,26 $1.873,75 $2.33349 $2.754,47

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.23. Detalle inversion anual por parte de la empresa para llevar a cabo el plan de marketing.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos y gastos asumidos por la Empresa con la Inplantacion del presente Plan de Marketing
Anualmente desde su implementacion

Recurso Unidades Anuales |Origen Costo Unitario|Costo Total |Total Asumido por la compaiiia |DETALLE

Equipos de computacidn 1|Adquisicién 420,00 420,00 420,00

Papeleria (Preferencia Horarios) Adquisicion 30,00 30,00 30,00

Esponjas para asientos 4640(Adquisicion 2,000 4640,00 2320,00

Mano de Obra para cambio de esponjas 3480(Servicios profesionales 1,50  3480,00 1740,00

Papeleria (Reserva semi automatizada) 10600|Adquisicion 0,03 265,00 265,00

Capacitaciones 3|Servicios profesionales 300,00 900,00 900,00

Descuento 10% 3|Descuento 72,00 216,00 216,00{Descuento a aplicarse en Abril, noviembre y diciembre
Flyers 1500|Adquisicion 0,60 900,00 900,00

Break (propuesta de Proyecto Turismo). 20|Adquisicion 2,00 40,00 40,00

Descuento fidelidad 4{Descuento 72,00 288,00 288,00|Descuento a aplicarse en enero, junio, octubre y agosto
Cufias Radiales (anual) 12|Adquisicion 62,50 750,00 750,00

Patrocinio Equipo de Futhol 1|Adquisicion 150,00 150,00 150,00

Total Gasto Empresa $7.599,00

Total Inversion (Equipo de Computo) $420,00

Total Asumido por la Empresa $8.019,00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.24. Detalle ingresos por reserva de boletos para el plan de marketing.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Ingresos por reserva de Boletos para el presente Plan de Marketing

ANO DIAS Reservas en c¢/dia| Turnos al dia Reservasal Rese[vas al Reiervas al TOTALS
mes afo afioen$
2013 Lunes - Jueves 8 25 200 2400 $600,00
Viernes - Domingo 12 25 300 3600{ $900,00 | $1.500,00
2014 Lunes - Jueves 10 25 250 3000{ $750,00
Viernes - Domingo 14 25 350 4200| $1.050,00 | $1.800,00
2015 Lunes - Jueves 11 25 275 3300| $825,00
Viernes - Domingo 16 25 400 4800 $1.200,00 | $2.025,00
2016 Lunes - Jueves 12 25 300 3600| $900,00
Viernes - Domingo 17 25 425 5100| $1.275,00 | $2.175,00
5017 Lunes - Jueves 13 25 325 3900| $975,00
Viernes - Domingo 18 25 450 5400{ $1.350,00 | $2.325,00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.25. Detalle costo de personal de la empresa para llevar a cabo el plan

de marketing.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos en Personal con la Inplementacion del presente Plan de Marketing

Ao |sueldos Decimo  |Decimo  |Aporte  |Fondosde |Provision |Provision
tercero  |cuarto patronal _|Reserva  |Vacaciones |Liquidacion
VENTAS
2012 | 31332,18] 2611,01]  2571,95| 3806,86|  2611,01 1305,51 3263,77
2013 | 33697,75| 2808,15|  2766,13| 4094,28|  2808,15 1404,08 3510,18
2014 | 36181,28| 301511] 2970,00f 439,03 301511 1507,56 3768,89
2015 | 38663,31| 3221,94]  3173,74| 469759  3221,9% 1610,97 4027,43
2016 | 4114550] 3428, 79| 3377,49| 4999,18| 342879 1714,40 4285,99
2017 | 43626,57| 363555 3581,15| 5300,63|  3635,55 1817,78 4544,44
ADMINISTRATIVO

2012 | 28313,28| 2864,93| 225046 4177,07|  2864,93 1432,47 3581,17
2013 | 30450,94( 3081,24[  2420,37| 449244 308124 1540,62 3851,54
2014 | 32695,17| 330832| 2598,75| 4823,53|  3308,32 1654,17 4135,40
2015 | 34938,06| 353527| 2777,03| 515443 353527 1767,64 4419,09
2016 | 37181,08] 3762,24| 295531 548534  3762,24 1881,12 4702,80
2017 | 39423,10[ 3989,10[ 3133,52| 5816,11|  3989,10 1994,56 4986,37

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.26. Detalle concepto de origen de la cuenta gastos muebles y enseres.

Gastos Muebles y enseres con la Inplementacion del presente Plan de Marketing

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Anualmente segtn se detalla en lel presente cuadro

Muebles y Enseres

Gasto

Periodo

Cotizacion

prioridad por periodo

2013

2014

2015

2016

2017

Realizar un mantenimiento
de instalaciones, muebles -
enseres y equipos.

Remodelacion de las oficinas en la fachada e
interiores (mano de obra y pintura).

Instalacion de una sala de espera en la
oficina de Tulcan (10 Sillas y mesa de
centro).

Implementar un sistema en la sala de espera
que conste de un reproductor dvd y un
televisor, para mayor comodidad de
usuarios, mientras llega la unidad o bus.

Incremento de luminarias internas (Bombillos
fiuorecntes y boquillas).

Redisefio y conceptualizacion del color en
los Rotulos Exteriores de cada oficina y en la
noche iluminacion de estos.

A partir del afio y
medio posterior a
laaplicacion del
presente plan.

1500

2015

1500

300

2013

300

630

2013

630

50

2014

50

250

2014

250

TOTAL GASTO MUEBLES Y ENSERES

2730

930

300

1500

Fuente: Cotizaciones de Proveedores.

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5.27. Detalle concepto de origen de la cuenta gastos convenciones y juntas.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Gastos Convenciones y juntas con la Inplementacion del presente Plan de Marketing
. . . . Prioridad
Convenciones y juntas Gasto Periodo Cotizacion . 2013 2014 2015 2016 2017
por periodo
Realizar una presentacion de Ganancias
proyectadas y de las estrategias que se vana
usar para lograr las mismas (Alimentacion,  |Metas a conseguir 350,00 2013,00 350,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Alquiler Proyector y Compra de a partir de 1 afos
Formar una relacionde  |marcadores). posterior a la
mayor fraternidad y , - presentacion del
- Realizar convenciones en las que el fin sea
profesionalismo entre la ., . presente plan al
. actualizacion de conocimientos y a la vez . .
Empresa y los accionistas. | . . e Directorio de la
sirvan de integracion e identificacion con las empresa y si existe
metas de la empresa (Gasto Alquiler de >ays 1400,00|  Anual 1400,00 1458,24 1518,90 1582,09 1647,90
L . . |su aplicacion.
Instalaciones incluido alimentacion por un dia
y Honorarios al motivador).
TOTAL GASTO CONVENCIONES Y JUNTAS 1750,00 1750,00]  1458,24|  1518,90|  1582,09 1647,90

Fuente: Cotizaciones a proveedores

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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CONCLUSIONES

Desde la constitucion de Velotax Norte S.A. los procesos operativos y de
promocion se han llevado de manera empirica, sin un control establecido que

permita un eficiente uso de los recursos y un resultado satisfactorio.

La incomodidad de los asientos de las unidades es el principal motivo para

que los usuarios no prefieran viajar en la compafiia Velotax Norte S.A.

Los socios de la compafiia Velotax Norte S.A. no han realizado planes o
investigaciones con el fin de buscar maneras de invertir en mejorar los
procesos de la compafiia, existe un conformismo con la situacién actual

aunque los ingresos han disminuido en los ultimos afios.

Es notoria la rentabilidad que les quedaria como resultado a los socios de
Velotax Norte S.A. con la aplicacién del Plan de Marketing propuesto, por lo

que todo gasto incurrido en su aplicacion seria una inversion recuperable.

El manejo eficiente y la mejora en sus procesos (boleteria, servicio al cliente
en las unidades, mercadeo, otros), permitiria a Velotax Norte S.A. cimentar

su posicion y brindaria mayores posibilidades de un crecimiento constante.

La capacidad de atraccion y retencién de usuarios, depende de que se
mantenga un trabajo conjunto y continuo de Velotax Norte S.A. que no debe
limitarse a la informacién en el presente plan de marketing, sino que requiere

control permanente y actualizacion de acuerdo a las necesidades.

La importancia de conocer y manejar adecuadamente los procesos de
atencion al cliente, trae consigo un cambio de politicas y actividades que
requiere la cooperacion y disciplina de todos los involucrados en dichos
procesos, ya que hasta ahora no se le daba la relevancia debida a la manera de
atender y satisfacer las necesidades de los usuarios, con orientacién a superar

sus expectativas.
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RECOMENDACIONES

Aplicar el presente plan de marketing propuesto para la Empresa Velotax
Norte S.A., posterior a la comunicacion y aprobacién de la Junta General y

miembros representativos del Directorio de dicha empresa.

Concientizar ante todo a las personas que participan directamente en el giro
del negocio o en este plan de marketing, sobre la forma adecuada de tratar de
cambiar tendencias, procesos y actividades propias del mercado de
transporte interprovincial de pasajeros, dada la importancia de la misma en la

empresa y crecimiento de esta.

Capacitar al personal administrativo, sobre estrategias de comunicacion
efectiva, andlisis del consumidor o usuario (pasajero), técnicas de ventas

(oferta de servicios), nuevas herramientas de comunicacion (TICs).

Desarrollar una actitud de tecnificacion, modernizacion, actualizacion,
apertura y aceptacion de las ciencias administrativas como apoyo a la gestion
de la Empresa Velotax Norte S.A.

Fomentar las actividades de estrategias comunicacionales y publicitarias que
permitan afianzar la relacion entre los directivos, socios, empleados,
choferes, controladores y clientes, llegando a desarrollarse en conjunto una

relacién muy sélida y tener a esta como una fortaleza muy marcada.

Solicitar la asesoria de profesionales técnicos que conozcan el giro del
negocio de transporte interprovincial de pasajeros, tanto en la rama
administrativa, como también en la técnica, y asi llegar a obtener un
desarrollo eficiente en los procesos de gestion de la empresa y las actividades

a desarrollarse.
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Aplicar la gestion administrativa-financiera y gerencial presentada en este
plan de marketing, de una manera responsable y obligatoria, para asi obtener
el mejor uso de recursos y poder comunicar a la junta de accionistas la

disposicion o carencia de estos.

Solicitar una auditoria de todos los gastos en los que se ha incurrido, asi
como también los recibos o comprobantes de venta de por lo menos el Gltimo
afio, a fin de controlar la situacion real de la empresa Velotax Norte S.A. y
los resultados obtenidos en esta investigacion.

Dado la importancia de los clientes para obtener los recursos econémicos
necesarios para la gestion de la Empresa, y de los socios de forma indirecta,
se les tiene que prestar mayor importancia, ya que ellos son los primeros a

quien se puede acudir en caso que se presentaren imprevistos financieros.

Se recomienda a las autoridades de la Empresa, que se lleve una supervision
continua en todo lo que tiene que ver la evaluacion y control de las
actividades, para asi poder lograr obtener los objetivos y metas propuestas
tanto en ventas como también en el sistema de gestion administrativa y llegar

a obtener una fidelidad en todos los clientes.

Es recomendable que las peliculas asi como también la musica presentada
durante el viaje sean actuales, claras, entendibles y para pasajeros de todas las
edades que estén imagen del televisor estén en dptimas condiciones y asi
evitar fallas técnicas en el sistema de audio y video.
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ANEXOS

FOTOGRAFIAS

F1. Exterior Oficina Unica — Venta de Boletos (Tulcan).

—

———

BOLETERIA
UNICA
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F3. Oficinas Cerradas de otras empresas — Terminal (Tulcén).

S
Protegemos T oRRAMOS en ProCred

W .

F4. Zona de Abordaje al Bus — Todas las Empresas (Tulcén).
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F5. Zona de Abordaje al Bus — Todas las Empresas (Tulcan).

F6. Fachada Frontal Oficina Exclusiva de Velotax Norte S.A. (Tulcan).
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F7. Fachada Posterior Oficina Exclusiva de Velotax Norte S.A. (Tulcéan).
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F9. Estanteria de Encomiendas Velotax Norte S.A. (Tulcan).
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F10. Sala de espera oficina Exclusiva Velotax Norte S.A. (Tulcan).
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F11. Bodega para Encomiendas Empresa Velotax Norte S.A. (Tulcéan).

F12. Zona de Abordaje al Bus — Empresa Velotax Norte S.A. (Tulcan).
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F13. Zona de desembarque — Empresa Velotax Norte S.A. (Tulcan).
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F15. Letrero Oficina Velotax Norte S.A. (Terminal Carcelén — Quito).
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F17. Cuaderno de Contabilizacion de venta de boletos Oficina Velotax Norte

S.A. (Terminal Carcelén

Quito).
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F18. Estanteria de Encomiendas Oficina Velotax Norte S.A. (Terminal Carcelén

— Quito).



F19. Equipo primeros auxilios (botiquin y extintor terminal Carcelén — Quito).

F20. Lista de precios encomiendas empresa Velotax Norte S.A.

e

| COMPARIA DE TRANSPORTE
VELOTAX NORTE S.A.

LISTA DE PRECIOS

[SOBRE-CARTA-OFICIO-MANILA| | $2,50
POR PESO B

DE A VALO

0 LIBRAS 1 LIBRA_ 3,00 U

1 LIBRA 10 LIBRAS |

11 LBRAS | 50

U LIBDRAS |
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FIGURAS

Figura 1. ¢ Frecuencia que viaja la ruta Tulcan — Quito o viceversa?

Conquefrecuenciaviajalaruta
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 2. ;/Qué dias viaja en la ruta Tulcan — Quito y viceversa?
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 3. ¢ En qué hora prefiere viajar la ruta Tulcan — Quito y viceversa?
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 4. ; Motivacion por viajar ese dia y esa hora?

Codigo de Motivacion hora dia

| Le gusta viajar en la
tarde/noche
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H_._ym da igual la hora
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i|| viaja
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|_Termina jornada laboral o
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 5. ¢ En qué companiia viaja?
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 6. Codigos aspectos escogidos para el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 7. Preferencia de reservar boletos.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
Figura 8. Preferencia aspectos porque reservar boletos.
Cdigo motivacion sireserva
50
40
t 30+
a
2
2
20
107
11.56%
| 4.05% |
0
Tener sle uro el Evitar halcer filas Ahorrarl tiempo Le pare:;e buena Mo da Injoti\m
asiento idea pg;.distirrtos especifico
motivos

Cdigo motivacion si reserva

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 9. Valor dispuesto a pagar usuario por reserva de boletos.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 10. Dificultad el momento de compra de boletos.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 11. Aspectos del porque es complicado la compra de boletos.

Cod por que complicado
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 12. Aspectos gustos ver peliculas como actividad en el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 13. Aspectos gustos tomar refrigerio como actividad en el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 14. Aspectos gustos jugar bingo como actividad en el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 15. Aspectos gustos jugar rifas como actividad en el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 16. Aspectos actividad que realiza durante el viaje.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 17. ; Qué cambiaria en el servicio de transporte?

Cod que cambiaria

Lo se suban vendedores
o pasajeros en la via

m%m:um: mas rutas
[=

| Se pueda reservar los
tickets

11.00%

| Wejor atencicn del
cobrador

5.00%

|_=e venda refrigerio en las
unidades

[1 50%]

Hnstalen calefaccion

350%

| Se renueven las
unidacdes

1

Mo se viaje con el
Fvolumen de la musica
muy alto

3500

|1 Legue hasta el terminal
Quitumbe

2050

o cambiaria nada

13.00%,

| Cambien las peliculas
presentadas en el viaje

E.00%

| Salgan con mas rapidez
las unidades

19.00%

| Tenga una mayor
comodidad

5.50%

[FGue baje el precio

257

207

b

£ 159

o

adlad

=

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Figura 19. Calificacion instalaciones de la empresa.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
Figura 20. Calificacion comodidad de los buses.
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Figura 21. Calificacion puntualidad.
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Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
Figura 22. Calificacion atencion controlador y chofer.
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Figura 23. Necesidad de viajar toda la ruta.

Sueleviajartodalaruta

807

G0

Percent

209

1 I
Si Mo

Sueleviajartodalaruta

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Figura 24. Hasta que sector o ciudad viaja.

Hastaquesectorviaja

80—
G0
)
[=
1]
2
o 40 76.50%
20
I oo I | 5 el 7.00%
o 5.50% drnere b Jncner b 200 6.00% 2 a0
T T - - ——7T T | E— T
Ibarra Bolivar Cunguer Huaca lbarra Jullio San Gabriel
Andrade

Hastaquesectorviaja

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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CUADROS

Cuadro 1. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2013
(Lunes — Jueves).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Primer Afio Proyectado (Lunes a Jueves)

DETALLE - RUTA - TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 153,60
Boletos vendidos Boleteria (40% Bus) 16,00 16,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,00 2,00 96,00
Pasajes en camino (entre ruta) 24,00 24,00
Total $ 249,60

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 2. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2013
(Viernes — Domingo).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Primer Ao Proyectado para (Viernes, Sabado y Domingo)

DETALLE G TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 230,40
Boletos vendidos Boleteria (60% Bus) 24,00 24,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,40 2,40 76,80
Pasajes en camino (entre ruta) 40% 16,00 16,00
Total 307,20

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 3. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2013.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Ingresos Promedio para cada Accionista afio 2013
Enero - Diciembre 2013

N° dias al Afio (26 dias*12 meses) 312
Frecuencia N° dias al afo Utilidad Diario Utilidad al Ao
Lunes aJueves 178 249,60 44428,80
Viernes Sabado y Domingo 134 307,20 41164,80
TOTAL 312 $ 85.593,60

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 4. Detalle Nivel de Utilidad Promedio para cada accionista afio 2013.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2013
Enero - Diciembre 2013

INGRESOS Diario Mensual (26 dias ) Anual
Promedio Ingreso. 7132,80 85593,60
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2013). 1032,02
Mini Bar (80% Ventas). 17971,20
Frecuencia (85% Boletos) (Tulcan Atacames). 544,00
$ 105.140,82
Sueldo Chofer 21,51 645,30 7743,60
Sueldo Controlador 14,34 430,20 5162,40
IESS Patronal 130,67 1568,08
Mantenimiento 442,68 5312,16
Mensualidad 10,00 300,00 3600,00
Inversion Minibar 51,00 1326,00 15912,00
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 2,00 52,00 624,00
Esponjas para asientos 80,00
Mano de Obra para cambio de esponjas 60,00
sistema de PARLANTES 200,00
instalacion PARLANTES personalizadas 100,00
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 214,15
DIESEL 50,00 1300,00 15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 16,67 433,31 5199,67
GARAJE 4,17 108,33 1299,92
LAVADA DEL BUS 4,17 108,33 1299,92
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00

[ToTAL UTILIDAD |

|  s1s.66832]

|TOTAL UTILIDAD MENSUAL |

|  $1.55569|

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 5. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista

(Lunes — Jueves).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Segundo Ao Proyectado (Lunes a Jueves)

afo 2014

DETALLE - RUTA - TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 192,00
Boletos vendidos Boleteria (50% Bus) 20,00 20,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,00 2,00 80,00
Pasajes en camino (entre ruta) 20,00 20,00
Total $272,00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 6. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2014

(Viernes — Domingo).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Segundo Afio Proyectado para (Viernes, Sabado y Domingo)

DETALLE ; RUTA : TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 268,80
Boletos vendidos Boleteria (70% Bus) 28,00 28,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,40 2,40 57,60
Pasajes en camino (entre ruta) 12,00 12,00
Total 326,40

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 7. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2014.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Ingresos Promedio para cada Accionista aiio 2014
Enero - Diciembre 2014

N° dias al Afio (26 dias*12 meses) 312,00
Frecuencia N° dias al afo Utilidad Diario Utilidad al Aiio
Lunes a Jueves 178,00 272,00 48416,00
Viernes Sabado y Domingo 134,00 326,40 43737,60
TOTAL 312,00 $92.153,60

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 8. Detalle Nivel de Utilidad Promedio para cada accionista afio 2014.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2014
Enero - Diciembre 2014

INGRESOS Diario Mensual (26 dias ) Anual
Promedio Ingreso 7679,47 92153,60
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2014). 1483,26
Mini Bar (90% Ventas) 20217,60
Frecuencia (100% Boletos) (Tulcan Atacames) 640,00
$114.494,46

[eResos [ Diario Mensual (30 dias ) Anual
Sueldo Chofer 23,60 708,00 8495,97
Sueldo Controlador 15,73 472,00 5663,98
IESS Patronal 143,37 1720,43
Mantenimiento 461,10 5533,15
Mensualidad 12,00 360,00 4320,00
Inversion Mini Bar 53,12 1381,16 16573,94
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 2,50 65,00 780,00
Esponjas para asientos 83,33
Mano de Obra para cambio de esponjas 62,50
sistema de bocinas 208,32
instalacion bocinas personalizadas 104,16
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 223,06
DIESEL 50,00 1300,00 15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 17,36 451,33 5415,97
GARAJE 4,34 112,83 1353,99
LAVADA DEL BUS 4,34 112,83 1353,99
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00
[ToTAL UTILIDAD | | | $24.505,06|
[TOTAL UTILIDAD MENSUAL | | | $2.042,09]

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 9. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2015

(Lunes — Jueves).
TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Tercer Aiio Proyectado (Lunes a Jueves)

DETALLE , RUTA _ TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 480 480 211,20
Boletos vendidos Boleteria (55% Bus) 22,00 22,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,00 2,00 64,00
Pasajes en camino (entre ruta) 16,00 16,00
Total $275,20

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 10. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2015

(Viernes — Domingo).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Tercer Afio Proyectado para (Viernes, Sabado y Domingo)

eResos ]

DETALLE RUTA TOTAL

Tulcan - Quito Quito - Tulcan

Precio Pasaje 4,80 4,80 307,20
Boletos vendidos Boleteria (80% Bus) 32,00 32,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,40 2,40 38,40
Pasajes en camino (entre ruta) 8,00 8,00
Total 345,60
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 11. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2015.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Ingresos Promedio para cada Accionista afio 2015
Enero - Diciembre 2015

N° dias al Afio (26 dias*12 meses)

312

Frecuencia N° dias al afio Utilidad Diario Utilidad al Airo
Lunes a Jueves 178 275,20 48985,60
Viernes Sabado y Domingo 134 345,60 46310,40
TOTAL 312 $95.296,00
Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 12. Detalle Nivel de Utilidad Promedio para cada accionista afio 2015.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2015
Enero - Diciembre 2015

INGRESOS Diario Mensual (26 dias ) Anual
Promedio Ingreso 95296,00
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2015). 1873,75
Mini Bar (100% Ventas) 22464,00
Frecuencia (100% Boletos) (Tulcan Atacames) 640,00
$120.273,75
_ Diario Mensual (30 dias ) Anual
Sueldo Chofer 25,81 774,39 9292,72
Sueldo Controlador 17,21 516,26 6195,15
IESS Patronal 156,81 1881,78
Mantenimiento 489,41 5872,88
Mensualidad 14,00 420,00 5040,00
Inversion Mini Bar 55,33 1438,62 17263,42
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 3,00 78,00 936,00
Esponjas para asientos 86,79
Mano de Obra para cambio de esponjas 65,10
sistema de parlantes 216,99
instalacion parlantes bipersonal. 108,49
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 232,34
DIESEL 50,00 1300,00 15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 18,08 470,11 5641,28
GARAJE 4,52 117,53 1410,32
LAVADA DEL BUS 4,52 117,53 1410,32
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00
[ToTAL UTILIDAD | | | $26.523,57
[TOTAL UTILIDAD MENSUAL | | | $2.210,30|

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 13. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2016
(Lunes — Jueves).
TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Cuarto Afio Proyectado (Lunes a Jueves)

DETALLE RUTA TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 230,40
Boletos vendidos Boleteria (60% Bus) 24,00 24,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,00 2,00 64,00
Pasajes en camino (entre ruta) 16,00 16,00
Total $294,40

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 14. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2016

(Viernes — Domingo).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Cuarto Afio Proyectado para (Viernes, Sabado y Domingo)

DETALLE RUTA TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 326,40
Boletos vendidos Boleteria (85% Bus) 34,00 34,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,40 2,40 38,40
Pasajes en camino (entre ruta) 8,00 8,00
Total 364,80

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 15. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2016.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Ingresos Promedio para cada Accionista aiio 2016
Enero - Diciembre 2016

N° dias al Afio (26 dias*12 meses)

312

Frecuencia N° dias al afio Utilidad Diario  |Utilidad al Afio

Lunes aJueves 178 294,40 52403,20
Viernes Sabado y Domingo 134 364,80 43883,20
TOTAL iV} $101.286,40

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 16. Detalle Nivel de Utilidad Promedio para cada accionista afio 2016.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Ingresos Promedio para cada Accionista afio 2016
Enero - Diciembre 2016

N° dias al Afio (26 dias*12 meses)

312

Frecuencia

N° dias al afio

Utilidad Diario

Utilidad al Aiio

Lunes a Jueves 178 294,40 52403,20
Viernes Sabado y Domingo 134 364,80 48883,20
TOTAL 312 $ 101.286,40

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2016
Enero - Diciembre 2016

INGRESOS Diario Mensual (26 dias ) Anual
Promedio Ingreso 101286,40
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2016). 2333,49
Mini Bar (100% Ventas) 22464,00
Frecuencia (100% Boletos) (Tulcan Atacames) 640,00
$126.723,89
[Eereses [ oiario Mensual (30 dias ) Anual
Sueldo Chofer 25,71 771,21 9254,46
Sueldo Controlador 17,14 514,14 6169,64
IESS Patronal 156,17 1874,03
Mantenimiento 509,77 6117,19
Mensualidad 14,00 420,00 5040,00
Inversion Mini Bar 57,63 1498,46 17981,57
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 3,50 91,00 1092,00
Esponjas para asientos 90,41
Mano de Obra para cambio de esponjas 67,80
sistema de parlantes 226,01
instalacion parlantes bipersonal. 113,01
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 242,00
DIESEL 50,00 1300,00 15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 18,83 489,66 5875,96
GARAJE 4,71 122,42 1468,99
LAVADA DEL BUS 4,71 122,42 1468,99
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00
[ToTAL UTILIDAD [ [ [ $31.545,22|
[TOTAL UTILIDAD MENSUAL | | | $ 2.628,77|

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 17. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2017

(Lunes — Jueves).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Quinto Afio Proyectado (Lunes a Jueves)

DETALLE : RUI - TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 4,80 4,80 249,60
Boletos vendidos Boleteria (65% Bus) 26,00 26,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,00 2,00 56,00
Pasajes en camino (entre ruta) 14,00 14,00
Total $305,60

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 18. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2017
(Viernes — Domingo).

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Promedio Ingresos en Ruta (Tulcan - Quito y viseversa)
Quinto Ario Proyectado para (Viernes, Sabado y Domingo)

DETALLE : RUTA : TOTAL
Tulcan - Quito Quito - Tulcan
Precio Pasaje 480 480 345,60
Boletos vendidos Boleteria (90% Bus) 36,00 36,00
Promedio Precio pasaje (entre ruta) 2,40 2,40 19,20
Pasajes en camino (entre ruta) 4,00 4,00
Total 364,80

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.

Cuadro 18. Detalle Nivel de Ingresos Promedio para cada accionista afio 2017.
TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Ingresos Promedio para cada Accionista afio 2017
Enero - Diciembre 2017

N° dias al Afio (26 dias*12 meses) 312
Frecuencia N° dias al afio Utilidad Diario  |Utilidad al Afio
Lunes aJueves 178 305,60 54396,80
Viernes Sabado y Domingo 134 364,80 48883,20
TOTAL 312 $103.280,00

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 19. Detalle Nivel de Utilidad Promedio para cada accionista afio 2017.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.

Ingresos Promedio para cada Accionista afio 2017

Enero - Diciembre 2017

N° dias al Afio (26 dias*12 meses)

312

Frecuencia

N° dias al afio

Utilidad Diario

Utilidad al Afo

Lunes a Jueves 178 305,60 54396,80
Viernes Sabado y Domingo 134 364,80 48883,20
TOTAL 312 $ 103.280,00
TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Utilidad Promedio para cada Accionista afio 2017
Enero - Diciembre 2017

INGRESOS Diario Mensual (26 dias ) Anual
Promedio Ingreso 103280,00
Utilidades Repartidas entre Accionistas (2017). 2754,47
Mini Bar (100% Ventas) 22464,00
Frecuencia (100% Boletos) (Tulcan Atacames) 640,00
$ 129.138,47

Eereses [  Diario Mensual (30 dias ) Anual
Sueldo Chofer 27,26 817,71 9812,51
Sueldo Controlador 17,08 512,25 6147,03
|ESS Patronal 161,59 1939,08
Mantenimiento 530,97 6371,67
Mensualidad 14,00 420,00 5040,00
Inversion Mini Bar 60,03 1560,80 18729,61
Servicio de refrigeracion y bodega Minibar 4,00 104,00 1248,00
Esponjas para asientos 94,17
Mano de Obra para cambio de esponjas 70,62
sistema de parlantes 235,41
instalacion parlantes bipersonal. 117,71
Conbustible Carcelen-Quitumbe y viseversa 186,21
Costos y gastos para cubrir frecuencia Esmeraldas 252,07
DIESEL 50,00 1300,00 15600,00
PEAJES 19,20 499,20 5990,40
ALIMENTACION 19,62 510,03 6120,39
GARAJE 4,90 127,51 1530,10
LAVADA DEL BUS 4,90 127,51 1530,10
FRECUENCIA 10,00 260,00 3120,00
FINANCIAMIENTO DE LA UNIDAD 1100,00 13200,00
[ToTAL UTILIDAD [ [ $ 31.803,39|
[ToTAL UTILIDAD MENSUAL [ [ $2.650,28|

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 20. Detalle Costo de Personal Administrativo de la Empresa Velotax
Norte S.A.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos en Personal Administratvo con la Inplantacion del presente Plan de Marketing
Desde su implementacion
Cargo: Contador
N° Personas: 1

1 430,32 | 5163,85 | 430,32 318,00 627,41 430,32 215,16 537,90 7722,%
2 462,04 | 554443 | 462,04 349,48 673,65 462,04 231,02 577,54 8300,19
3 493,73 | 592478 | 493,73 384,08 719,86 493,73 246,87 617,16 8880,21
4 52543 | 630515 | 52543 422,10 766,08 525,43 262,71 656,79 9463,68
5 557,11 | 668535 | 557,11 463,89 812,27 557,11 278,56 696,39 10050,68

Cargo: Auxiliar Contable
N° Personas: 1

1 375,67 | 4508,04 | 37567 318,00 547,73 375,67 187,84 469,59 6782,53
2 40336 | 4840,28 | 403,36 349,48 588,09 403,36 201,68 504,20 7290,45
3 431,03 | 517233 | 431,03 384,08 628,44 431,03 215,51 538,78 7801,20
4 458,70 | 550439 | 458,70 422,10 668,78 458,70 229,35 573,37 8315,40
5 486,36 | 583630 | 486,36 463,89 709,11 486,36 243,18 607,95 8833,15

Cargo: Conserje
N° Personas: 2

1 320,00 | 3840,00 | 320,00 318,00 466,56 320,00 160,00 400,00 5824,56 11649,12
2 343,58 | 412301 | 343,58 349,48 500,95 343,58 171,79 429,48 6261,88 12523,75
3 367,15 | 440585 | 367,15 384,08 535,31 367,15 183,58 458,94 6702,06 13404,13
4 390,73 | 4688,70 | 390,73 422,10 569,68 390,73 195,36 488,41 7145,70 14291,41
5 41429 | 4971,43 | 41429 463,89 604,03 414,29 207,14 517,86 7592,92 15185,85

Cargo: Presidente
N° Personas: 1

1 500,00 | 6000,00 | 500,00 318,00 729,00 500,00 250,00 625,00 8922,00
2 536,85 | 6442,20 | 536,85 349,48 782,73 536,85 268,43 671,06 9587,60
3 573,68 | 6884,13 | 573,68 384,08 836,42 573,68 286,84 717,10 10255,93
4 610,51 | 732610 | 610,51 422,10 890,12 610,51 305,25 763,14 10927,73
5 647,32 | 776786 | 647,32 463,89 943,79 647,32 323,66 809,15 11603,00

Cargo: Gerente
N° Personas: 1

1 500,00 | 6000,00 | 500,00 318,00 729,00 500,00 250,00 625,00 8922,00
2 536,85 | 6442,20 | 536,85 349,48 782,73 536,85 268,43 671,06 9587,60
3 573,68 | 688413 | 573,68 384,08 836,42 573,68 286,84 717,10 10255,93
4 610,51 | 732610 | 610,51 422,10 890,12 610,51 305,25 763,14 10927,73
5 647,32 | 776786 | 647,32 463,89 943,79 647,32 323,66 809,15 11603,00

Cargo: Comisario
N° Personas: 1

1 400,00 | 4800,00 | 400,00 318,00 583,20 400,00 200,00 500,00 7201,20
2 429,48 | 5153,76 | 429,48 349,48 626,18 429,48 214,74 536,85 7739,97
3 45894 | 550731 | 45894 384,08 669,14 458,94 229,47 573,68 8281,56
4 488,41 | 5860,88 | 488,41 422,10 712,10 488,41 244,20 610,51 8326,60
5 517,86 | 621429 | 517,86 463,89 755,04 517,86 258,93 647,32 9375,18

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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Cuadro 21. Detalle Costo de Personal de Ventas de la Empresa Velotax Norte
S.A.

TRANSPORTES VELOTAX NORTE S.A.
Costos en Personal de Ventas con la Inplantacion del presente Plan de Marketing
Desde su implementacion
Cargo: Recaudadores
N’ Personas: 8

1| 3452 | 389420 | 3245 | 31800 | 47314 | 34N 162,26 405,65 5902,28 83
10| 43| 418100 | 34843 | 34948 | 0802 | M4 70 435,54 634532 5076257
3| 034 | 6803 | 37234 | 38408 | S48 | I3 186,17 465,42 679123 5432988
4] 3624 | 45488 | 3%24 | 4210 | STI; | 3% 193,12 495,30 10,60 519478
5 | 4013 | 504160 | 4013 | 4638 | 6125 | 4013 20007 525,17 769354 61548 33

Elaborado por: Alex Rodriguez / Byron Ron.
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ARTICULOS

Al. Articulos de Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial.

Son drganos del transporte terrestre, transito y seguridad vial, los siguientes:

a) El Ministerio del sector;

b) La Comisién Nacional de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial y sus
6rganos desconcentrados;

Y,

c) La Direccion Nacional de Control del Transito y Seguridad Vial y sus érganos
desconcentrados.

Art. 16.- La Comision Nacional del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial
es el ente encargado de la regulacion y control del transporte terrestre, transito y
seguridad vial en el pais, con sujecién a las politicas emanadas del Ministerio del
sector. Tendra su domicilio en el Distrito Metropolitano de Quito.

La Comisién Nacional del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial es una
entidad auténoma de derecho publico, con personeria juridica, jurisdiccion nacional,
presupuesto, patrimonio y régimen administrativo y financiero propios.

Art. 22.- Son funciones y atribuciones del Presidente del Directorio de la Comisién
Nacional del Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, las siguientes:

a) Cumplir y hacer cumplir la Constitucion, la presente Ley, los reglamentos y las
disposiciones del Ministerio del sector y del Directorio de la Comision Nacional del
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial,

b) Representar al Estado ante los organismos internacionales relacionados con el
transporte terrestre, transito y seguridad vial;

c) Definir el orden del dia, convocar y presidir las sesiones del Directorio;

d) Suscribir con el Secretario del Directorio, las actas de las sesiones y las
resoluciones adoptadas; v,

e) Las demas que le correspondan conforme a la Ley, los reglamentos y las que le
delegue el Directorio de la Comision Nacional del Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial.

Referente a la recalificacion de choferes encontramos en dicha ley.
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Articulo 150.- Los personas que hayan obtenido el titulo de conductor profesional o
no profesional deberdn obligatoriamente rendir las siguientes pruebas ante la
Agencia Nacional de Transito o sus correspondientes Unidades Administrativas:
tedricas, practicas, psicosensomeétricas, examenes médicos asi como evaluaciones
psicologicas. EI examen médico previsto sera un examen visual, el mismo que

también podra ser realizado a través de equipos psicosensométricos.

Y sobre los limites de velocidad, siendo un factor fundamental en el servicio
prestado por la compafiia, la ley dice que.

Articulo 191.- Los limites maximos y rangos moderados de velocidad

vehicular permitidos en las vias publicas, con excepcion de trenes y

autocarriles, son los siguientes.

Cuadro A. Velocidad para vehiculos livianos, motocicletas y similares:

Tipo de via Limite maximo Rango moderado (Art. Fuera del rango
142.g de la Ley) moderado (Art. 145.¢
dela Ley)
Urbana 30 Knvh =50 Km/h - <60 Km/h =0 Km'h
Perimetral 00 Kmvh =00 Km/h - <120 Km/h =120 Km/h
Rectas en carreteras 100 Km/h =100 Km/h - <135 Km/h > 135 Km/h
Curvas en carreteras 60 Km/h =60 Km/h - <75 Km/h =75 Kmh

Fuente: Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.
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Cuadro B. Para vehiculos de transporte publico de pasajeros:

Tipo de via Limite maximo Rango moderado (Art. Fuera del rango
142.z de la Ley) moderado (Art. 145.¢
de la Ley)
Urbhana 40 Km/h =0 Km/h - <50 Km'h =50 Km/h
Perimetral T0 Km/h =10 Km/h - <100 Km/h =100 Km/h
Rectas en Carreteras 90 Km/h 20 Km/h - <115 Km/h =115 Km/
Curvas en carreteras S0Km/h =50 Km/h - <65 Km'h =65 Km/h

Fuente: Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial.

Finalmente se encuentra en esta la ley un articulo que detalla los derechos del usuario

de este tipo de transporte.

Articulo 291.- Sin perjuicio de los derechos establecidos en el Art. 201 de la
Ley Orgénica de Transporte Terrestre, los usuarios del servicio de transporte

publico de pasajeros tienen derecho a.

1. Exigir a los operadores y controladores que no se fume dentro de las
unidades de transporte;

2. Exigir de los operadores mantener un volumen adecuado de las radios, de manera
que no perturbe a los pasajeros y pasajeras;

3. Exigir que la unidad de servicio de transporte no lleve mas pasajeros del
nimero permitido por sobre la capacidad establecida en la Ley Organica de
Transporte Terrestre y el presente Reglamento, para lo cual las unidades deberan
contar con un dispositivo visible, que alerte a los pasajeros el momento en que la
capacidad haya llegado a su limite;

4. Tener a disposicion y de forma visible la informacion sobre las caracteristicas y
razén social del vehiculo, asi como la identificacion de su conductor;

5. Realizar el embarque y desembarque sobre el costado derecho de la calzada y

antes de un cruce, en los casos en que no se cuente con paradas sefialadas durante un
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largo trayecto de la ruta del transporte intracantonal, intraprovincial,
intrarregional, interprovincial e internacional;

6. Exigir del operador transportar sus bicicletas en las unidades de transporte
publico intracantonal, intraprovincial, intrarregional, interprovincial e
internacional, sin ningln costo adicional, para lo cual las unidades deberdn estar
dotadas de estructuras portabicicletas.

7. EXigir que se recoja y desembarque pasajeros, Unicamente en las paradas

utilizadas para el efecto.

Art. 292.- Sin perjuicio de las obligaciones establecidas en la Ley Organica de
Transporte Terrestre, los usuarios o pasajeros del servicio de transporte publico
tienen las siguientes obligaciones:

1. Dar aviso a un agente de transito o de la policia nacional, o a la falta de este
reportar telefonicamente a una estacion de policia o de servicio de emergencias, en el
caso de sospechar que el conductor de una unidad de servicio de transporte publico
esté realizando su labor bajo la influencia del alcohol, sustancias estupefacientes,
narcolépticas o psicotropicas, para lo cual deberd dar los datos que permitan
identificar el vehiculo;

2. Abstenerse de ingresar a la unidad de servicio de transporte publico cuando se
haya hecho la advertencia de que este esta completo;

3. Abstenerse de ocupar los estribos o pisaderas del transporte publico para viajar;

4. Abstenerse de distraer al conductor durante la marcha del vehiculo;

5. Abstenerse de llevar consigo cualquier animal, salvo que exista en el vehiculo
lugar destinado para su transporte. Se exceptlan esta prohibicion, siempre bajo su
responsabilidad, a los invidentes acompafiados de perros especialmente adiestrados
como lazarillos, los mismos que deberan viajar provistos de bozal,

6. Abstenerse de transportar consigo materias, objetos peligrosos o armas en
condiciones distintas de las establecidas en la regulacién especifica sobre la materia
y sin los permisos respectivos;

7. Dar aviso al operador o al controlador del transporte sobre pasajeros que tengan
actitudes que atenten contra la moral de terceros, que lleven consigo materias,
objetos peligrosos o armas;

8. Exigir del operador realizar el embarque y desembarque de pasajeras y pasajeros

de forma adecuada y velando por la seguridad de los mismos, es decir: efectuar las
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paradas y arrancadas sin sacudidas ni movimientos bruscos, deteniéndose
completamente lo mas cerca posible del borde derecho de la calzada;
9. Exigir al operador abstenerse de proveer de combustible a la unidad de transporte

que conduce, con pasajeros en su interior.
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