Metadata, citation and similar papers at core.ac.uk

Provided by Repositorio de Tesis USAT

UNIVERSIDAD CATOLICA SANTO TORIBIO DE MOGROVEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DISCITE
"9 BENEFACERE

Ll

PROPUESTA DE NEGOCIO PARA EL SERVICIO DE TAXI
EN LA CIUDAD DE CHICLAYO TENIENDO EN CUENTA DISTINTOS
ELEMENTOS CON BASE TECNOLOGICA

TESIS PARA OPTAR EL TITULO DE

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

AUTORES
DANTE FRANK SILVESTER FERNANDEZ MIRANDA
RONALD JOEL QUEREVALU CESPEDES

ASESOR
Dr. CARLOS ALBERTO LEON DE LA CRUZ

Chiclayo, 2019


https://core.ac.uk/display/288159002?utm_source=pdf&utm_medium=banner&utm_campaign=pdf-decoration-v1

DEDICATORIA

A mis padres Augusto y Enma por todo el apoyo brindado
a lo largo de todo este tiempo con mucho amor,

a Enma Karo y Maria Jose, a mis hermanos y

a todas aquellas personas que confiaron

en mi persona.

Ronald Querevall

Dedico este trabajo de investigacién a mis padres, por el apoyo moral e
incondicional que mostraron durante mi trayecto por la Universidad, y a
todas las personas que de una u otra manera

me alentaron para nunca rendirme y seguir adelante.

Dante Fernandez



AGRADECIMIENTO

Agradecemos en primer lugar a Dios por darnos la sabiduria y las ganas de
superacion, a nuestros padres, hermanos, familiares por creer en nosotros; y

a nuestro Asesor por su apoyo durante el desarrollo de este proyecto.



RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo de investigacion: Determinar la
importancia y factibilidad de una propuesta de negocio para el servicio de taxi en la ciudad de
Chiclayo teniendo en cuenta los distintos elementos con base tecnoldgica, cuyo método utilizado
fue la aplicacion de focus group para clientes y taxistas, mientras que con algunos empresarios se
realizaron entrevistas personales, llegando a la conclusion que la propuesta de negocio planteada
es factible y viable en la ciudad de Chiclayo, debido a las exigencias del mercado y a la inseguridad
ciudadana. Segun el analisis del focus group que fue realizado con una pequefia muestra, se obtuvo
como resultado que entre los principales motivos que tienen las personas para tomar un servicio de
taxi son la rapidez, seguridad, entrega de comprobantes en caso de empresas y algunos casos se

menciono que toman el servicio debido a la poca transitabilidad de vehiculos en ciertas zonas

Palabras claves: Servicio de Taxi, Propuesta de negocio, Tecnologia, Inseguridad, Clientes,

Mercado.



ABSTRACT

The objective of this research work was to determine the importance and feasibility of a business
proposal for the taxi service in the city of Chiclayo, taking into account the different elements with
the technological base, the method used as the application of the focal group for clients and taxi
drivers, while with some businessmen it is possible to make the appointments personal, to reach
the conclusion that the proposed business proposal is feasible and feasible in the city of Chiclayo,
due to the demands of the market and the citizen insecurity. According to the analysis of the focus
group that was carried out with a small sample, the result was obtained as a result. It was mentioned
that the service is due to the little traffic of vehicles in certain areas.

Keywords: Taxi Service, Business Proposal, Technology, Insecurity, Customers, Market.
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I. INTRODUCCION

En un mundo globalizado en el cual se encuentran inmersas las empresas buscando dia a dia la
competitividad, es importante hablar de modelo de negocio que es aquel que describe como una
organizacion crea, entrega y captura valor, y es esencial para toda organizacion que desea ser
exitosa, ya sea que se trate de un nuevo negocio o de una empresa establecida, pues permitio
reflexionar sobre el funcionamiento y se identifico alternativas innovadoras que pudo ser punto de
diferencia ante la competencia, con el afan de encontrar una ventaja competitiva y agregarle valor
al producto y/o servicio; teniendo en cuenta los siguientes elementos como: el segmento de
clientes: a quien fue dirigido; el problema: que es lo que se buscé resolver; la propuesta de valor:
aquello que se planted ofrecer a los potenciales clientes; la solucidn: mas inteligente que se entrego
a nuestros clientes; los canales: los méas adecuados para contactar a los clientes de acuerdo a su
perfil; flujo de ingresos: que es la forma como se genera dinero; estructura de costes: en que se
incurre; las métricas: que no hacen méas que orientar si se esta bien enfocado o no, y las ventajas:
que son aquellas dificiles de copiar y genere un barrera de entrada a otros competidores, con el

objeto de penetrar en un determinado segmento de mercado.

En la ciudad de Chiclayo, las diferentes empresas que brindan el servicio de taxi, utilizan elementos
convencionales en el manejo de sus operaciones, sin embargo el reciente ingreso de un nuevo
elemento que no es nada mas que un aplicativo instalado en celulares de Gltima generacién en el
mercado local, esta haciendo diferente el estilo de solicitar un taxi e incluso al verse un mercado
saturado se tratd de analizar cada aspecto relacionado a dicho sector de manera que resulta
interesante y factible seguir invirtiendo. Con lo mencionado y haciendo una sintesis del panorama
local del mercado Chiclayano en cuanto al servicio de taxi, cabe sefialar el desinterés mostrado por
parte de las autoridades en lo concerniente para plantear barreras de entrada que permitan mantener
al mercado Chiclayano como un mercado regulado, debido a que no existen normas que regulen
este sector ya que en la actualidad existen un nimero incalculable de taxis que circulan en nuestra
ciudad entre taxis formales e informales. El presente trabajo de investigacion tuvo por finalidad
realizar una propuesta de negocio para el mercado local en el servicio de taxi; teniendo en cuenta

el andlisis de distintos elementos tecnoldgicos y la aplicacion de los focus group en: clientes y
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taxistas; donde se tomé en cuenta las necesidades y preferencias de los mismos. Asi mismo se

hicieron entrevista a algunos empresarios del rubro.

Teniendo como objetivos del estudio: Determinar la importancia y factibilidad de una propuesta
de negocio para el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo teniendo en cuenta los distintos
elementos con base tecnoldgica; Identificar las ventajas y desventajas de los elementos
tecnoldgicos en el servicio de taxi; Explorar las necesidades y preferencias del cliente al momento
de abordar un taxi en la ciudad de Chiclayo; Identificar los canales preferidos en el servicio de taxi

en la ciudad de Chiclayo.
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II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. SERVICIO DE TAXI Y MODELIZACION

El servicio de taxi aunque parezca un tema poco interesante resulta ser de gran
importancia a partir de diferentes puntos de vista: Empresas de taxi, Conductores,
Clientes y el Gobierno, no significa un problema reciente sino que ha venido siéndolo
desde afios atrds, a continuacion analizaremos este problema a partir de diferentes
estudios e investigaciones realizadas. Un articulo de los 90' nos alienta a estudiar de
fondo esta problematica, desde siempre todos y cada uno de nosotros necesitamos
movilizarnos de un lugar a otro, a pesar de los afios transcurridos hasta la actualidad
siempre ha sido un problema la correcta asignacion de taxis, Cf, Deng, C. C., Ong,
H. L., Ang, B. W., & Goh, T. N. (1992) indicé en su articulo un breve analisis de
como se maneja la asignacion de los mismos en Singapure a través de un sistema de
colas donde pudo concluir la falta de oferta del servicio en horas punta y en la noche,
asi mismo el estudio implico analizar lo siguiente: cantidad de vehiculos por zonas,
numero de carreras tomadas por las personas que frecuentemente toman este servicio
asi mismo los lugares a donde van y el tiempo de salida y llegada al destino; sin
embargo a modo personal es preciso sefialar que hoy en dia no solo se necesitaria
aplicar un sistema de colas ya que todo a cambiado, el nimero de habitantes de una
ciudad, lainseguridad y la falta de regulacién por parte del estado, asi como ha venido
sucediendo todo ello la globalizacion ha hecho posible la aplicacion de tecnologia en
sistemas que harian mucho mas interesante y seguro el tomar un taxi; sin embargo
Hamed, M. (1999) afirmd y entra en controversia en parte con lo anteriormente
mencionado ya que para él, la mayor demanda de taxis no se produce durante las
horas normales, u horas punta, pero si en la noche; los efectos mas comunes de los

viajes de taxi son asuntos personales y la recreacion social.

Al igual que Deng; Cf. Salanova, J., Estrada, M., Aifadopoulou, G., Mitsakis, E.
(2011) sefial6 diversos modelos los cuales se agrupan en: el modelo de agregados,
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donde los taxis pueden ser tomados en cualquier lugar a lo largo de las calles de la
ciudad, y una autoridad reguladora de las tarifas y la entrada libre y el modelo de
equilibrio, modelo que trata de ver el equilibrio y la relacion entre los taxis libres y
el tiempo de espera de los clientes; los que a su vez se observa de distintos puntos de
vista como: la organizacion de mercado, cuestiones de regulacion y organizacion. A
partir de ello el servicio de taxi es categorizado en tres grupos como: el mercado de
rango, mercado granizo y mercado reservado; el primero de ellos es el tipico sistema
en el cual el taxi puede esperar al pasajero y viceversa generando asi un sistema de
colas, este mercado coincide con Deng, C. (1992); la segunda categoria de granizo es
aquellos taxis que se toman en la calle en cualquier momento sin embargo una
desventaja mostrada es la incertidumbre sobre el tiempo de espera y la relacion
calidad/precio que el cliente percibira; y la tercera categoria nos muestra que los
consumidores realizan una reserva previa por teléfono a un centro de mercado de
despacho pidiendo un servicio inmediato de taxi o para un servicio posterior de taxi,
siendo una de las ventajas para el consumidor que puede elegir entre varias empresas
que le brinden el servicio y la empresa a su vez logre fidelizarlo, de la misma forma
Aarhaug, J. y Skollerud, K. (2014), coincide con la categorizacion hecha por
Salanova, J. (2011); pero a la vez afiade una mas el cual es segmento o mercado por

contrato, las cuales son realizadas por autoridades publicas y empresas privadas.

Hamed, M. (1999) afirmé que "los taxis ofrecen una variedad de servicios
regulares y de emergencia durante todo el dia. Son muy eficaces en las comunidades
que no pueden favorecer los servicios de autobuds. En las grandes ciudades, los taxis
proporcionan un servicio esencial para los turistas y otros visitantes". Ademas de su
papel como proveedores de servicios de transporte, que generan empleos y mercados
para los productos industriales (Britton 1986), si hablamos de empleo, Quintana, H.
(2011) menciond que un problema que se encuentra en el servicio de taxi es la
informalidad; los problemas econdmicos que aquejan a la mayoria de los ciudadanos
de nuestro pais influyen directamente en el mercado de transporte publico de la

ciudad, que van de la mano con el desempleo y se traduce en la falta de estabilidad
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laboral, situacion que se ve reflejada en la realidad peruana y en especifico en la

chiclayana.

Un estudio referido al problema de este sector en nuestro pais, nos lo comenta
Ortega, M. (2010), "EI Pert un pais con considerable demanda turistica, presenta una
seria de dificultades que no permiten una solucién sencilla particularmente en las
capitales de las provincias o en lugares con gran concentracion de habitantes; se tiene
por ejemplo, una inadecuada infraestructura vial con frecuentes cambios
(construccion, reparacion de vias), frecuente congestion (especialmente en horas

punta) y carencia de control en determinadas zonas".

REGULACION EN EL SERVICIO DE TAXI

Bacache - Beauvallet, M y Janin L. (2012) comenté que el modelo que se aplican
en Francia, muestra la regulacion existente en el servicio de taxi, por medio de las
tarifas, el cual incluye tres componentes como la cuota inicial, un cargo por
kilometraje o por hora y un cargo por cierto nimero de carga, no obstante también se
muestra algunas barreras para lograr trabajar como taxista, como contar con un
certificado de capacidad profesional y autorizacién para aparcar en la via publica,
conocida como licencia; de la misma forma Aarhaug, J. y Skollerud, K. (2014)
coincidio con Bacache, M. (2012) en cuanto a la regulacién pero los agrup6 en tres
elementos (QQE), calidad, en la que se tiene en cuenta aspectos como la aptitud del
operador, normas del vehiculo, seguro y conocimiento del conductor; cantidad, se ve
el namero de vehiculos disponibles y regulacién econémica, que concierne a las
tarifas establecidas para el servicio de taxi. Otro aporte importante nos lo comento
Ibafiez (2012), donde menciono que en Londres existen dos clases de taxis, los "black
cabs", tradicionales taxis negros, y los Minicabs. Los Black cabs son abordados en la
calle, mientras los Minicabs deben ser solicitados por teléfono y tienen regulacion
diferente. Asi mismo el nimero de taxis no esta regulado por el estado aungue si las

exigencias para su operacién que son bastante altas.
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2.1.3. TECNOLOGIA UTILIZADA EN EL SERVICIO DE TAXI

Por otro la tecnologia ha venido y viene influyendo en la forma y el estilo de vida
de las personas, Wang, C., Cai, Y., Zhang, Y., & Sun, W. J. (2013) sostuvo que el
sistema de despacho de radio taxis tradicional debe ser cambiado y promovido por el
sistema de informacion de trafico en tiempo real por tanto el problema de la relacion
taxi libre de carga puede ser resuelto efectivamente; cuyo propdsito es la interaccion
de informacién de trafico en tiempo real entre taxi y pasajeros; este sistema
informatico es capaz de asignar en 2 0 3 segundos el taxi mas optimo, claro ejemplo
es la ciudad de Beijing, ya que Beijing Qihua Taxi despacho center, cuenta con mas
de 30000 taxis que proporcionan el servicio de despacho en Beijing. Por otro lado
Ortega, M. (2010) hablé de un sistema digital de la Albericia "Sistema informatico
en la centralita de la Albericia ubicado en la ciudad de Santander, Espafia que busca
entender los servicios y enviar la orden al terminal del taxi, este centro tiene a tiempo
real la ubicacién de cada vehiculo, las llamadas de los clientes a donde son requeridos
los servicios, concordando con el autor mencionado, Osorio, D., Sares, E., &
Sabando, M. (2011), propusieron un sistema parecido pero integrado con una cdmara
en cada unidad de taxi, debido a la inseguridad vivida en la ciudad de Machala -
Ecuador, dicho sistema solo seria propuesto a empresas legalmente constituidas.

Nace entonces la necesidad de aplicar nuevos sistemas, donde Ortega, M. (2010)
plante6 que el principal problema, es la saturacion del mercado donde nos muestra
que la aplicacion de técnicas de la Inteligencia artificial es factible, basicamente nos
habla de implementar dicho sistema en el que se pueda optimizar las rutas de
transporte, en cuanto a distancia y tiempo a través de algoritmos. Esta necesidad de
mostrarse cada vez mas competitivos, no solo queda expresado sino que se ha visto
aplicado con éxito en nuestra capital; asi como ha sido exitoso en otros paises, Wang,
C., Cai, Y. (2013) sefiald, que en China y en el extranjero, debido a la popularidad de
los teléfonos moviles inteligentes, muchos sistemas de tiempo real similares se han
introducido, tales como HAILO, Coger un Taxi y UBER. Estos sistemas tienen un
efecto significativo ya que muchos conductores dijeron que la tasa sin carga

disminuyo alrededor del 50%.
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Es importante sefialar como elementos con base tecnoldgica se han introducido en
el servicio del taxi, Yuan, B. J. C., Shieh, J., Li, K., & Tsai, L. (2010) manifest6 el
éxito que ha tenido la incorporacion de sistemas de micropagos en el servicio de taxi
en los paises de Japon, China, Hong Kong y Taiwan, esto se debe a que antes de
implementarlo ya tenian una base de suscriptores, y la frecuencia con la que usan el
sistema de micropagos en otros sectores. Asi mismo es importante resaltar a Ibafiez,
M. (2012) sefialo un elemento aplicado al servicio del taxi en otros paises que es el
taximetro por lo que la tarifa ya no se decide por medio de una negociacion con el
conductor sino en base al kilometraje recorrido. La tecnologia viene revolucionando
todas las industrias y la del servicio de taxi no es una excepcion; Easy Taxi, es lo
ultimo que se ha implementado, y en la ciudad de Chiclayo ya se puede observar que
poCo a poco va teniendo éxito, pero, ¢ este sistema es verdaderamente lo que todas las
personas preferirian utilizar?; Son muchos los elementos que se han ido incorporando
en este mercado alrededor del mundo, desde la aplicacion de un sistema de colas, que
resulta muy eficiente hoy en dia en centros comerciales, universidades, colegios,

hospitales, etc.; hasta el uso de teléfonos inteligentes.

TECNOLOGIA Y REGULACION

Yuan, B. J. C., Shieh, J. (2010) hace referencia que en China por ejemplo se
trataba de una instalacion obligatoria de un sistema de micropagos, que estaba
liderada por cada gobierno local y ejecutado por la compafiia de taxis, cuyo costo de
la tarjeta-lector, es cubierto por subvencion gubernamental, y el alquiler pagado por
cada conductor; en Japén al contrario los proveedores de servicio de micropagos de
gran escala trabajan con compafiias para implementar el servicio. Mientras en Hong
Kong y Taiwan son propiedad en mayoria de personas, las cuales son reacias a pagar
por un lector de tarjeta instalado. Es preocupacion del gobierno Australiano, segln
Abelson, P. (2010) donde fundamentalmente, la regulacion del gobierno exige que
todos los operadores deben ser afiliados a una red de radio taxis autorizados, donde
se ofrecen varios servicios, incluyendo un sistema de reserva en la radio, un sistema

de seguimiento GPS y alarma de servicio de monitoreo.
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Vista la preocupacion que existe por parte del gobierno en paises Asiaticos asi
como del gobierno Australiano, y comparandola con la realidad Chiclayana, no se
aprecia ninguna regulacion para la aplicacion de sistemas de redes por parte de las
autoridades competentes, sin embargo parte de estas regulaciones aplicadas en otras
ciudades, es empleada por algunas empresas de taxis de manera independiente, como
por ejemplo el empleo de una sistema de radio taxi; un sistema de monitoreo GPS, o
una aplicacion en teléfonos inteligentes que permiten interactuar conductor y cliente
por medio de internet. Yuan, B. J. C., Shieh, J. (2010), concluye, "Por ultimo, en
nuestro estudio del servicio de taxi de micropagos, hemos determinado que el
"gobierno™ es un componente critico en el esfuerzo entero. Aunque el gobierno no
estd directamente en el enlace de "proveedor de taxi usuario portador de fin de

servicio de micropagos,” nuestro andlisis indica que es el catalizador.”

Un aporte muy importante nos comenta Slavnic, Z. (cf, 2010), que en Estocolmo,
se vio reflejado la regulacion del taxi por parte del estado lo que trajo como medidas,
el precio, el nimero de taxis, la capacitacion de los operadores, sin embargo no fue
muy eficiente la regulacion por lo que se dio la desregulacion que impera en la
actualidad. Pero como una cosa lleva a la otra segin Slavnic, Z. (2010:5), la
desregulacién en si consistid en la supresién de barreras a la entrada, lo que
significaba la libertad para todo el mundo para establecer un negocio de taxis en
cualquier lugar. Lo que llevo a que los operadores de taxi eran ahora libres de decidir

el nimero de vehiculos en la carretera y donde querian operar y a que tasas.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1.

2.2.2.

ESTUDIO DE MERCADO

Segun Kaotler, P. y Lane, K. (2006), un estudio de mercado consiste en un espacio
donde confluyen las fuerzas de la Oferta y la Demanda para determinar las
condiciones bajo las cuales se efectuan las transacciones de bienes y servicios. Para
Schnarch (2001), uno de los elementos clave es la determinacion de la demanda del
producto. En general, existen dos enfoques: un pronostico derivado, que se hace
calculando el mercado potencial y luego estimando una participacion para la empresa;
y un pronostico directo de las ventas de la empresa, sin considerar el mercado
potencial. EI mercado potencial tiene dos significados diferentes, "en algunas
ocasiones por mercado potencial se entiende la cantidad de un servicio o producto
que pudiese ser absorbido por el mercado durante un periodo especifico bajo
condiciones Optimas de desarrollo del mercado. También se usa el término con
frecuencia para designar la cantidad estimada de un producto que sera absorbido por
el mercado durante un periodo especifico”. Para estimar el mercado potencial se
utilizan fuentes secundarias, es decir todo tipo de estadisticas disponibles con datos
demograficos. Una consideracion importante para su medicion es que las tasas de

compra y las proyecciones que se hagan del mismo, se basen en datos histéricos.

OFERTA DEL MERCADO

Segln Parkin, M. y Esquivel, G. (2001), describe la conducta de los vendedores
reales y potenciales de un bien en el mercado. Asi es que la cantidad ofertada del bien,
es aquella que esta dispuesta a vender a las empresas en un periodo determinado y el
precio del bien depende del precio de los factores utilizados en la produccion y las
técnicas utilizadas. El anélisis de la oferta estudia las caracteristicas del conjunto de
empresas que participan en el mismo mercado, con el objetivo de cuantificar su
participacion futura. Desde el punto de vista de la curva de oferta, decimos que la
oferta aumenta (o disminuye) cuando aumenta (o disminuye) la cantidad ofrecida a
cada uno de los precios de mercado. Esta informacion, dentro de la implementacion

de un modelo de negocio, sera crucial para determinar el volumen de demanda que



2.2.3.

2.24.

2.2.5.

20

se va atender, evaluar la viabilidad del modelo y disefiar las estrategias mas adecuadas

para hacer frente al dinamismo del mercado actual.

DEMANDA DEL MERCADO

Segln Parkin, M. y Esquivel, G. (2001), indica la cantidad de un bien que los
consumidores estan dispuestos a comprar en funcion de su precio. Existe una clara
relacion entre el precio de mercado de un bien y la cantidad demandada del mismo.
Esta relacion entre el precio y la cantidad comprada se denomina tabla o curva de
demanda. Dentro de este estudio de mercado, se analizard la demanda actual de
servicios de taxi en la ciudad de Chiclayo, y como seria la demanda del mismo dentro
de una empresa que ofrezca un servicio en base a elementos tecnoldgicos inmersos

en un modelo de negocio lo que permitird una mayor comercializacion del servicio.

ESTRATEGIA EMPRESARIAL Y ESTRATEGIA TECNOLOGICA
Realmente aunque las empresas utilicen constantemente las tecnologias, no estan
muy interesadas en ellas por si mismas. Son tan solo medios para alcanzar sus
objetivos: vende y obtener beneficios. Por ello, no debe sorprendernos que os
primeros desarrollos de la estrategia empresarial estuviese inspirados por una l6gica
financiera y de marketing. En efecto, los directores técnicos tomaban sus decisiones
a un nivel inferior, subordinado, y no participaban plenamente en la elaboracion de la
estrategia de la empresa. La tecnologia y la estrategia empresarial eran
compartimientos separados. Actualmente esto ha cambiado y en una vision a largo
plazo de la gestion de empresas la tecnologia debe considerarse como un aspecto
clave. Estudios recientes detectan una tendencia en este sentido; es una buena muestra
al respecto el hecho de que en el Japon casi el 90% de los puestos de direccién de

empresas estén ocupados por ingenieros que se dedican a trabajos de gestion.

LA TECNOLOGIA COMO VARIABLE ESTRATEGICA
Durante la década de los ochenta se fue poniendo de manifiesto la importancia de
la tecnologia para la supervivenciay el exito empresarial, ya que condiciona la calidad
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y el coste de sus productos y determina su competitividad (presente y futura), las
cuotas de mercado y los resultados financieros. Hace unas tres décadas, la
investigacion y el desarrollo empezaron a recibir la atencion de los estudiosos del
crecimiento economico, pero la gestion de la tecnologia y su inclusion en la estrategia
de la empresa es un hecho mucho maés reciente, que puede situarse hacia el final de
los afios setenta o el comienzo de los ochenta. Por esta época aparecieron los trabajos
de Roberts, Kantrow (1980) y la consultora Arthur D. Little (1981), que destacaban
la importancia de la tecnologia y la necesidad de tenerla en cuenta en la estrategia
empresarial. Un punto de partida importante lo constituyeron los trabajos de Edward
Roberts, del Massachusetts Institute of Technology (M.1.T.), que habia propuesto el
analisis y la evaluacion de la competitividad de cada una de las tecnologias de la
empresa. Roberts habia introducido al mismo tiempo el concepto de elasticidad de
demanda tecnoldgica, es decir, la influencia sobre la demanda de un producto de la
mejora de uno o varios de sus parametros (coste, consumo, duracion, fiabilidad,..)
Abell (1980) considera que toda empresa debe responder a tres preguntas basicas para
elaborar su estrategia: ¢Qué productos o servicios vamos a ofrecer? ;Quiénes van a
ser nuestros clientes? ¢Como vamos a producir estos productos (con qué
tecnologias)? Las respuestas a las dos primeras preguntas configura el par productos-

mercados. La respuesta a la tercera constituye la estrategia tecnologica.

Hoy en dia estas ideas estdn plenamente aceptadas, y en muchas empresas la
tecnologia se gestion al mas alto nivel, como una variable estratégica principal. ¢Por
qué se ha producido este cambio? Sin duda debido al reconocimiento de que, en
muchos casos, la tecnologia ha sido la clave del éxito y un arma poderosa para ganar
y mantener una ventaja competitiva. La estrategia tecnoldgica, es decir, la utilizacion
de la tecnologia para obtener una ventaja sostenible sobre los competidores no puede
quedar aparcada en los niveles inferiores de decision, sino que debe integrarse en la

estrategia global.
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2.3. Definicion de términos basicos

Propuesta de negocio: Presentacion de la solucion al problema planteado después de haber

aplicado el focus group y las encuestas.

Mercado: en el cual se desarrolla el servicio de taxi.

Oferta y demanda: es de vital importancia sefialar la sobrevaloracion de oferta que existe

de este servicio.

Servicio de taxi: servicio propiamente dicho, ofrecido a los distintos consumidores de la

ciudad de Chiclayo.

Consumidor: todos aquellos clientes o potenciales clientes del servicio que se va a ofrecer.

Regulacion: dada por el gobierno local hacia el servicio de taxi.

Tecnologia: utilizada dentro del servicio de taxi.

Seguridad: solicitada por el consumidor al momento de abordar un taxi.
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III.METODOLOGIA

3.1. Tipoy Nivel de investigacion:

3.2.

3.3.

Es de enfoque cualitativo porque estudia un contexto real, de tipo tecnologico porque
abarca los distintos elementos en base tecnoldgica para su aplicacion, cuyo nivel es
descriptivo-correlacional debido a que describe una realidad ya que a partir de la informacién
obtenida se defini6 y aclaré la situacion problematica, identificando las variables de mayor
importancia que afecten directa e indirectamente el desarrollo de la investigacion. Asi mismo

la metodologia LEAN CANVAS, sirvié de guia referencial para el presente estudio.

e Enfoque: Cualitativo.
e Tipo: Tecnologico

¢ Nivel: Descriptivo-Correlacional.

Disefio de Investigacion:

e Meétodo: Entrevista.

e Instrumento: Focus Group.

Poblacién, muestra y muestreo:

En el presente estudio se tuvo en cuenta la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) del
departamento de Lambayeque al 2013, segun fuente INEI, estd constituida por alrededor de
647,600 personas, de las cuales el 25% tienen educacion superior, dato resaltante para el
estudio ya que son personas a las cuales nos enfocamos como clientes potenciales. El uso de
tecnologia de informacion y comunicacion (TIC), en el departamento de Lambayeque, segln
datos estadisticos del INEI, detallé la variacion porcentual del uso de teléfonos celular por
hogares que ha venido variando de 79.5% en el 2010 a 88.2% en el 2013; lo que refleja para
este estudio que la tendencia del uso de los mismos va en aumento, visualizadndose de manera
atractiva para el servicio de taxi que cada vez mas personas accedan a un teléfono celular
para solicitar un servicio; por otro lado no se tiene datos exactos del acceso a internet via

smartphones o teléfonos inteligentes, sin embargo teniendo en cuenta la evolucién de la
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tecnologia y la necesidad de acceder a ella es cada vez mas indispensable, el contar con un

aplicativo entre cliente - empresa genera un valor agregado.

Se considero la aplicacion de los focus group a un total de 30 personas, a las cuales se las

agrupo, segun los siguientes criterios:

3.3.1.Oferta

Desde el punto de vista de la oferta se realiz6 entrevistas a empresarios que se
encuentran en el negocio y a diversos taxistas independientes que cuenta con una

cartera de clientes.

3.3.2.Demanda

La poblacion abarca ejecutivos, empresarios, profesionales y todas aquellas
personas que estan dispuestas a pagar por un servicio diferenciado que brinde
diversos aspectos de seguridad, rapidez y confianza, al momento de abordar un taxi,
asi mismo cabe sefialar que el rango de edad de la muestra en estudio va desde de
los 15 a 65 afios de edad. Es importante resaltar segun fuente de INEI, la cantidad
de flujo turistico en el departamento de Lambayeque, reflejando una variacion
positiva desde afio 2010 al 2013, ascendiendo en este Gltimo afio un total de 725,232
personas entre peruanos (687,960); siendo los departamentos mas representativos
los que se detallan a continuacién: Lima-Callao (408,310), Cajamarca (50,218), La
Libertad (48,123), Piura (40,217), entre otros con menor representatividad; y
extranjeros (37,272), siendo los paises con mayor presencia: EEUU (10,654),
Europa (4616) y Ecuador (3215). Asi cabe sefialar que las caracteristicas del turismo
de la poblacion residente en Lambayeque segun una publicacion del Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR), revela que el motivo principal de viaje
de los turistas internos que viven en Lambayeque es la visita a familiares y amigos
(56.7%), vacaciones o recreacion (35.1%) y tratamiento de salud (3.3%), entre otras

actividades de menor representatividad.
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3.4. Criterios de Seleccion:
En primer lugar la recoleccion de informacion de las fuentes cientificas disponibles donde
se pueda encontrar la informacion relacionada con el tema de investigacion (universidades,
instituciones cientificas, instituciones publicas, internet, etc.), posteriormente se realizo la

investigacion de mercado utilizando como herramienta los grupos focales.

3.5. Operacionalizacion de Variables:

Tabla 1
Operacionalizacién de Variables
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
) Utilizacion de Elementos con Base
Estudio de Mercado o
Tecnologica.
Plan de Estratégico Satisfaccion del Cliente
PROPUESTA
DE — -
Requerimientos de los clientes de
NEGOCIO ) acuerdo al: Precio, Plaza o Distribucion,
Plan de Marketing o
Producto o Servicio,
Promocion, Post-venta
] Medios de interaccion usados con mayor
Plan de Operaciones ]
frecuencia.

Fuente: Elaboracion propia

3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:
Para la ejecucion de la propuesta de negocio se empled como instrumentos de recoleccién

focus group, los cuales se aplicaron a la muestra antes mencionada.

3.7. Procedimientos:
El presente estudio se realizo a través de focus group, aplicados para clientes y taxistas,

mientras que con los empresarios se realizd entrevistas.
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Se aplicaron los focus group a ciertas muestras de personas, a través de los cuales se llegd

a recabar informacion necesaria para determinar la importancia y factibilidad de una

propuesta de negocio para el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo teniendo en cuenta los

distintos elementos con base tecnolégica.

3.9. Matriz de Consistencia:

Tabla 2
Matriz de Consistencia
PROBLEMAS OBJETIVOS | JUSTIFICACION | VARIABLES | INDICADORES METODO
¢ Es factible Determinar la El presente trabajo de [Determinar la  |Utilizacion de Es de enfoque cualitativo
realizar una importancia y tesis busca analizar |importanciade glementos con base [porque estudia un contexto
propuesta de factibilidad de una exhaustivamente la  juna propuesta de ftecnoldgica. real, de tipo tecnologico

negocio para el
servicio de taxi en
La ciudad de
Chiclayo teniendo
en cuenta los
distintos elementos
con base
tecnologica?

¢Cuales son Las
\ventajas y
desventajas de los
elementos
tecnoldgicos en el
servicio de taxi?

; Cuales son Las
necesidades y
preferencias del
cliente al momento
de abordar un taxi
en La ciudad de
Chiclayo?

; Qué canales son
preferidos en el
servicio de taxi en
La ciudad de
Chiclayo?

propuesta de
negocio para el
servicio de taxi en
la ciudad de
Chiclayo teniendo
en cuenta los
distintos elementos
con base
tecnoldgica.

Identificar las
\ventajas y
desventajas de los
elementos
tecnoldgicos en el
servicio de taxi.

Explorar las
necesidades y
preferencias del
cliente al momento
de abordar un taxi
en la ciudad de
Chiclayo.

Identificar los
canales preferidos
en el servicio de
taxi en la ciudad de

Chiclayo.

necesidad del cliente
dentro del servicio de
taxi teniendo en
cuenta los elementos
con base tecnoldgica
siguiendo o teniendo
como base el LEAN
CANVAS; de manera
que resulte una
oportunidad la
aplicacion de una
propuesta de negocio,
que logre satisfacer las
necesidades del
mercado local y a la
\vez sirva como
referencia para futuros
estudios

negocio.

porque abarca los distintos
elementos en base
tecnoldgica para su
aplicacion, cuyo nivel es
descriptivo-correlacional

debido a que describe una

Ventajas y
desventajas de
elementos con
base tecnologica.

Satisfaccion del
cliente.

realidad ya que a partir de la
informacion obtenida se
definid y aclard la situacion
problematica, identificando
las variables de mayor
importancia que afecten
directa e indirectamente el
desarrollo de la

investigacion. Asi mismo la
metodologia LEAN
CANVAS, sirvié de guia
referencial para el presente
estudio.

Enfoque: Cualitativo.
Tipo: Tecnolbgico
Nivel: Descriptivo-

Explorar las Requerimientos de

necesidadesy  [los clientes.

preferencias del

cliente.

Identificar los  [Medios de

canales para interaccion usados

servicio de taxi. |con mayor
frecuencia.

Correlacional.

Fuente: Elaboracion Propia
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

Segun el analisis del focus group que fue realizado con una pequefia muestra, se obtuvo como
resultado que entre los principales motivos que tienen las personas para tomar un servicio de taxi
son la rapidez, seguridad, entrega de comprobantes en caso de empresas y algunos casos se

menciond que toman el servicio debido a la poca transitabilidad de vehiculos en ciertas zonas.

Clientes mencionaron algunos atributos que son relevantes para ellos como la comodidad, ya
que el taxi es un vehiculo que lo otorga en relacion a otros vehiculos de servicio publico en la

ciudad.

Otro punto relevante a tener en cuenta, es el medio para solicitar un taxi, dando como resultado
que la mayoria prefiere realizarlo por llamada telefénica, motivo por el cual lo realizan cuando se
encuentran con un limite de tiempo escaza para llegar a sus destinos; se manifestd también que
cuando toman un servicio en la calle se sienten méas seguros al abordar un taxi que esté inscrito en
una empresa, es decir que tenga una farola; asi como también una menor parte hacen el uso de una
app en este caso "easy taxi" y “Uber” las que actualmente se encuentra en el mercado, no obstante
a pesar de su gran acogida en otras ciudades, no podemos decir lo mismo en el caso de nuestra
localidad debido a la complejidad de las calles, las rutas cortas existentes, lo que hace que las tarifas
no sean las adecuadas para el mercado, viéndose de manera negativa en los conductores que se
afilian a esta app, ya que se paga una cuota de S/.1.00 por cada servicio derivado; y en el caso de
Uber, este retiene el 25% de cada servicio que todo conductor realice, es también una opcion tomar
el taxi disperso en la calle, pero a la vez dependiendo el horario, el lugar, entre otros aspectos, ya

gue hoy en dia se suma a ello la gran inseguridad que se vive.

Por otra parte los diversos aspectos que tienen en cuenta al abordar un taxi son: La apariencia
del conductor tanto su forma de vestir como el rostro; el aspecto del vehiculo, es decir que se
encuentre limpio y presentable, no necesariamente que sea nuevo sino que tenga buena presencia;
la placa del vehiculo y que esta se encuentre debidamente ubicada en las partes laterales del
vehiculo; logo de identificacion en este caso tenga una farola asi como stickers que lo identifiquen;

la cordialidad del conductor, que va desde un saludo, hasta incluso entablar cierto grado de empatia
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con el cliente por medio de conversaciones. Existen aspectos negativos como: el utilizar gorras,
lentes e incluso el més criticado el hablar por teléfono celular cuando se encuentren con un servicio

a bordo, ya que esto conlleva a muchas suspicacias por parte del cliente.

En cuanto al pago del servicio se planted la posibilidad de que se realice por medio de tarjetas
0 micropagos(como en otros paises), sin embargo los clientes temen usar tarjetas de crédito o
débito, por las constantes clonaciones de las mismas, por ello sugirieron la opcion de emplear
tarjetas personalizadas como en el caso del metropolitano (Lima), que sean recargables y se aplique
los pagos mediante una pagina Web de la empresa; mas no por un terminal pos en el carro ya que
esto aumentaria de forma excesiva el costo de las tarifas, y lo que se pretende es dar un buen

servicio tratando de ser razonables en reaccién a los precios del mercado.

En lo concerniente a lo anterior mencionado, los clientes se encuentran dispuestos a pagar entre
S/.1.00 y S/.1.50, adicional en relacion a la tarifa del mercado, de contar con autos confortables,
que pertenezcan a una buena empresa que les inspire seguridad, y sean confortables, siempre y
cuando cuenten con atributos como radio, farola, GPS, conductores de buena apariencia y

cordialidad.

En una segunda instancia, donde se realiz6 los focus group a taxistas independientes, estos
sefialaron que cuentan con una cartera de clientes establecida a pesar de no encontrarse afiliados a
una empresa en especifico, y que dichos clientes solicitan sus servicios por un tema de confianza
y seguridad; debido a la relacién de conductor - cliente que se genera, lo que crea un ambiente méas
seguro Y la plena seguridad en todo momento de no correr ningun riesgo en el caso de abordar un

taxi a la deriva.

El medio utilizado por el cual son contactados los servicio de los taxistas independientes es
unicamente por llamadas telefonicas, las cuales se realizan con un tiempo prudente de anticipacion
dependiendo de las distancias y horarios en que los clientes deseen los servicios, cuyos parametros

se ubican entre 10 - 15 minutos de espera por parte de los.
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Entre sus expectativas sobre el mercado en relacion a las empresas existentes, afirmaron que no

se afilian a ninguna en especial debido a las condiciones y clausulas estipuladas por las mismas.

Entre los atributos que ellos muestran y reflejan a sus clientes, son: la limpieza de sus autos y
tenerlos en buenas condiciones, paciencia, responsabilidad en el manejo (respetar las sefiales de

transito, velocidad prudente), buen trato.

Asi mismo se habl6 también de una competencia desleal, lo que radica en la misma saturacion
del mercado, ello debido a la falta de regulacion por parte de las autoridades, 1o que conlleva a un
mal equilibrio entre oferta y demanda, donde los precios muchas veces tienden a aminorarse debido
a la competencia existente. También cabe mencionar que de entre los participantes surgio la idea
de que exista un trabajo conjunto entre la policia y municipalidad con el fin de erradicar la

informalidad que abruma a la ciudadania y el reordenamiento de la ciudad.

Otra perspectiva nos muestran los empresarios, los cuales manifiestan sus expectativas sobre el
negocio del taxi y el entorno en el que se desenvuelven, mostrandonos el interés de seguir
invirtiendo en mas unidades en algunos casos y en otros solo tienen la vision de crecer en cuanto

al nimero de afiliados con la que cuenta su empresa.

Su preocupacion es de manera individual al tratar de invertir sin medir las consecuencias de la
saturacion del mercado y a la vez captar el mayor nimero posible de clientes a través de sus
servicios que brindan como empresa, ya que muestran interés por tener una flota amplia y poder
cubrir los requerimientos de los clientes en cuanto a tiempo de espera de un servicio; mas no se
centran en los verdaderos requerimientos del cliente en si, otro aspecto que buscan es mantener la
buena presencia de sus conductores y de sus vehiculos, sin embargo es un tema que escapa de las
manos del propio empresario debido a que eso depende de los conductores de los vehiculos; el
contar con sistema de radio; algunos de ellos tienen la iniciativa de renovar su flota a autos mas
grandes, que de una u otra manera son mas confortables que los ya existentes en el mercado, sin
embargo dicha renovacion viene acompafiada de un incremento en la tarifa del servicio, debido a

la inversion de los vehiculos.
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Otra de las perspectivas que muestran los empresarios, es su punto de vista en relacion a las
Apps existentes en el mercado local y su repercusion en ellos como empresa, para lo cual
expresaron que es buena la competencia ya que hace que ellos mismos mejoren y a la vez no
muestran preocupacion alguna ante este tipo de App; debido a la realidad en la que se encuentra
inmersa el negocio del taxi; es decir la mayoria de empresa cuenta con un pseudo proteccién a
través del famoso y no menos importante tema de las extorsiones (cupos), a las empresas de taxi,
generando de esta manera que la mayoria de taxistas que ingresan al negocio se vean en la penosa
realidad de incorporarse a una determinada empresa la cual se encuentre coludida con la extorsion,
realidad confrontada y confirmada por el departamento de la division especializada de la policia en
robo de vehiculos (DEPROVE). Siendo este un tema muy delicado, de la cual la mayoria de
empresarios no se atreve mencionar y mucho menos denunciar debido a posibles represalias y otro

de los motivos es que

Finalmente después de la aplicacion del focus group y entrevistas, se mostraron como
resultados: primeramente en relacion a los clientes que su principal motivo por el que toman un
taxi de empresa es por seguridad, y el medio que en su mayoria lo solicita es via teléfono celular,
y si es el caso de tomar un taxi disperso, que cuente con farola o se encuentre registrado en alguna
empresa, lo primero que tienen en cuenta es la apariencia del conductor; en relacion a los taxistas
independientes se concluye que existe un mercado de clientes los cuales no recurren a solicitar un
servicio de taxi a una empresa determinada, sino que cuentan con ellos para el servicio, por un
tema de confianza y afinidad o ya sea por ser conocidos de algunos familiares, generandose de esta
manera una relacion duradera entre ambos; finalmente en relacién a los empresarios a los que se
entrevistd, se concluyé que solo muestran interés personal sin medir consecuencias de la
repercusion y saturacion del mercado y un aspecto fundamental que buscan la mayoria es lucrar

con la cuota diaria que le abonan sus afiliados.

Cabe sefialar y analizar los resultados en relacion al objetivo del estudio el cual fue: Determinar
la importancia y factibilidad de una propuesta de negocio para el servicio de taxi en la ciudad de
Chiclayo teniendo en cuenta los distintos elementos con base tecnoldgica, sus ventajas y

desventajas, asi como las necesidades y preferencias del cliente; como hipotesis del estudio se
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determiné que dicha propuesta sera viable porque dichos elementos lo harén atractiva debido a que
la tecnologia es aceptada y viene innovando el dia a dia nuestras vidas.

Se consideraron también los modelos aplicados en otras ciudades del mundo, como: la
utilizacion de un sistema de despacho de radio taxis tradicional (incluso incorporado con webcam);

sistemas que optimizan rutas de transporte en cuanto a distancia y tiempo y sistemas de micropagos.

El principal motivo de la aplicacion de este modelo de negocio gira en torno a las necesidades
del cliente, si bien es cierto en los focus group aplicados es importante mencionar que no solo
existe desconfianza por parte de los clientes a los taxistas sino que esto se da reciprocamente,
partiendo de ello, el incorporar sistemas tecnoldgicos implica, no solo brindar un mejor servicio a
través de los mismos, sino el brindar la seguridad del caso a ambas partes; como resultados
generales se obtuvo: clientes que buscan un buen servicio y sobre todo agregandole la
SEGURIDAD en su traslado de un lugar a otro, asi mismo estan dispuestos a pagar S/.1.00
adicional al precio del mercado, siempre y cuando (se cuenten con unidades confortables y toda
una red tecnoldgica instalada) en las proyecciones realizadas se obtuvo que después de la inversion
y el respectivo analisis financiero se obtuvo un VAN positivo de S/.98603.04, lo cual hace viable
la propuesta de negocio y atractiva al mercado al que se orienta, lo que se refleja asi mismo en el
retorno de una TIR de 17.5% superior a la tasa porcentual del 9%, generando de esta manera una

posicién optimista al inversionista en el negocio.
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V. PROPUESTA

5.1. Planteamiento del Problema

Analizar los diversos elementos con base tecnoldgica y la posible aplicacion teniendo en
cuenta las preferencias del cliente, de manera que se logre recolectar los atributos que los
clientes necesitan y con la determinacion de los elementos con base tecnoldgica llegar a
afianzar en una propuesta de negocio. Sefialando que hoy en dia el transporte publico, en
especial el de servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo, se encuentra dentro de un mercado
no muy bien ordenado, debido a la falta de regulacion por parte del gobierno lo mismo que
conlleva a la saturacién del mercado (donde la oferta es mayor a la demanda), a lo
anteriormente mencionado se afiade la gran inseguridad ciudadana que se vive dia a dia en
nuestra ciudad, incluso al abordar un taxi se suma la incertidumbre de que si llegaremos
salvos a nuestro destino, es por ello que a través de este estudio se busca plantear una
propuesta de negocio para el servicio de taxi, a través de la cual podamos distinguirnos en
este sector y presentarnos de una manera diferente, proporcionando lo que buscan los
consumidores hoy en dia, es decir altos indices de modernidad (elementos tecnoldgicos) y

seguridad.

5.1.1. Necesidad a Satisfacer

Teniendo en cuenta la necesidad a satisfacer de nuestra localidad, es de suma
importancia sefialar que Lambayeque gener6 al 2013 el 2.3% del PBI del pais, que
alcanzo 10 mil 274 millones 275 mil nuevos soles, registrando una tendencia variada
creciente desde el afio 2007 hasta el 2013. Segun fuente de INEI. Asi mismo otro
punto importante, segin INEI es la decreciente variacion porcentual que ha mostrado
el indice de precios al consumidor en el rubro de transporte, en comparacién del afio
2014 - 2015, lo que se ha generado con el ineficiente actuar por parte de las
autoridades locales para la regulacion del transporte en la modalidad de servicio de
taxi, mostrandose de esta manera un mercado saturado, que a pesar de sus deficiencias
se observa atractivo ante una propuesta de negocio, teniendo en cuenta que las

exigencias del mercado son cada vez més altas, lo que nos hace reflexionar a
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mantenernos a las expectativas y los requerimientos constantes de un mercado que

afio a aflo muestra indices positivos de crecimiento en su PBI.

Este negocio se ubica en el Sector Servicios, y su incursion en el mercado va a
satisfacer a aquellos clientes que demandan el servicio de taxi, enfocandonos a las
personas de entre 15 y 65 afios de edad, pertenecientes a grupos de personas
ejecutivas, profesionales, empresarios, turistas y personas en general que estén
dispuestas a pagar un adicional por un servicio garantizado y seguro. Es ahi donde
comenzara la labor de realizar una propuesta de negocio, teniendo en cuenta los

requerimientos y las preferencias de los clientes al momento de abordar un taxi.

Descripcion de la idea de Negocio

El transporte publico en especial el de servicio de taxi en nuestro pais no se
encuentra ordenado adecuadamente, ello es debido a la falta de regulacién por parte
del gobierno lo mismo que conllevan a la saturacion del mercado, es por ello que a
través de este estudio lo que se busca es una propuesta de negocio de manera que

podamos presentarnos atractivos en dicho mercado e incentivar la inversion.

Como se ha observado en el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo se ha
desarrollado de manera informal, de tal forma de que no ha mostrado un criterio
técnico para su realizacion, ha venido y sigue siendo manejado de manera empirica
por los empresarios y personas que incurren en este sector, en cuyo sector se ha visto
afectado en especial los clientes los cuales son la base del negocio, son ellos los méas
perjudicados ya que no se les brinda un servicio de calidad y sobre todo no se les toma
en cuenta sus requerimientos, es por ello y de acuerdo a la tendencia que se viene
dando en el entorno global, teniendo en cuenta aspectos fundamentales como la
seguridad, rapidez y confianza al momentos de abordar un servicio de taxi, en otras
ciudades se han desarrollado este servicio de manera que toman en cuenta ciertos

requerimientos de los clientes.
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Con toda esta tendencia, en el Perl ya existen empresas que cubren los
requerimientos que los clientes solicitan, sin embargo este tipo de empresas en su
totalidad son empresas que no cuentan con unidades propias, la gran mayoria de estas
se encargan de afiliar a diversos taxistas independientes para que cubran esta
demanda, y brindarles un servicio eficiente y de calidad en base a elementos

tecnoldgicos con los que cuentan.

El presente trabajo expone la propuesta de negocio para el servicio de taxi en la
ciudad de Chiclayo, cuya dimension real es realizar esta propuesta de negocio con
distintos elementos con base tecnoldgica, que permitan brindar al cliente un servicio
mas confiable, de rapidez y de seguridad teniendo como base estos elementos, sobre
todo que nos diferencie de la competencia que de una u otra manera viene prestando

este servicio con un criterio empirico.

El servicio que se ofrece serd un servicio que se basa en tener en cuenta los
requerimientos de los clientes a los que nos enfocamos Yy lograr de esta manera un

posicionamiento dentro del mercado local.

Modelo de Negocio
De modo exploratorio se analizaran las preferencias y requerimientos de los
clientes al momento de abordar un taxi, siguiendo la metodologia Lean Canvas. A

continuacion se detallara brevemente dicha metodologia:



Tabla 3
Lean Canvas

PROBLEMA
-Calidad del servicio.
-Tiempo de espera.

-Inseguridad.

SOLUCION

Resultados de la aplicacion
de los Focus Group.

PROPUESTA UNICA DE
VALOR

- Seguridad, por medio de
vehiculos equipados con
GPS, Radio.

METRICAS CLAVES

-Activos fijos como:
unidades de taxi, que
incluyen GPS, radio; local.
-Se cuenta con personal
calificado para desarrollar
el socialstructing.

- Rapidez en el Servicio, por
medio de zonificacion de
unidades; a través de Redes
sociales, llamadas
telefénicas y via wathsapp.

- Unidades confortables.

VENTAJA INJUSTA

-Desarrollo del
Socialstructing.

SEGMENTO DE
CLIENTES

Nuestro segmento se
encuentra entre las edades
de 15 a 65 afios de edad, que

CANALES
-Teléfono fijo, celular.
-Internet, pag web, app.
-PC's, tablets, smartphones.
-TV (propagandas
televisivas).

-Publicidad ATL y BTL.

comprende:

-Ejecutivos o Personas de
Negocios.

-Profesionales.

-Personas con Capacidad de
Pago.

ESTRUCTURA DE COSTOS
-Activos, Personal, Gastos Administrativos y
Financieros, Gastos de Mantenimiento.

INGRESOS

-Facilidad de contratar el servicio a través de Facebook, Whatsapp,
Pagina Web, Telf. Celular y Fijo.
-Contratos con entidades publicas y privadas.
-Servicios solicitados.

Fuente: Elaboracion Propia
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e Segmento de mercado: Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que
ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables), y
es posible aumentar la satisfaccion de los mismos agrup&ndolos en varios segmentos con
necesidades, comportamientos y atributos comunes. Enfocando la perspectiva relacionada a
los clientes, y basandonos en nuestra experiencia en el sector del servicio de taxi, se ha
determinar a los clientes de tal manera que sefialamos a priori sus requerimientos y sus

posibles preferencias de ellos:

» Ejecutivos o Personas de Negocios: este grupo de personas son aquellas, personas
de distintas partes del pais o el extranjero, que de una u otra manera llegan a nuestra
ciudad por motivos de negocios con cierta frecuencia y que buscan ser movilizados a
diversos puntos de la ciudad de manera segura y confiable, en autos que les brinden
cierto confort y comodidad a los que estdn acostumbrados en otras ciudades, sin
escatimar en el precio que se cobre por los servicios de movilidad, son personas que
tratan de enlazar relaciones con empresas serias y que muestren cierto grado de interés
por ellos y de esta manera se sientan cbmodos al momento de abordar un servicio de

taxi.

» Profesionales: son aquellas personas que desenvuelven sus actividades laborales
profesionales en el &mbito local y que una u otra forma requieren de un servicio de
taxi que esté acorde a su status, que los movilice de manera rapida segura y confiable,
en autos que les brinde cierta comodidad al momento de su traslado a diversos puntos

a los que se movilicen,

» Personas con Capacidad de Pago: en este grupo se encuentran todas aquellas
personas que buscan un servicio de calidad y que les otorgue las garantias de ser
movilizados en un taxi de confianza para ellos mismos y sus familiares, teniendo la
certeza que van a llegar de manera segura a su destino sin ser asaltado o ser victima
de cualquier abuso, son personas que estan dispuestas a pagar un adicional por el
servicio recibido ya que lo primero que buscan es la seguridad y confianza en su

traslado. En base a la descripcion de estos grupos, se puede tener una nocion clara 'y
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precisa que todos estos grupos de personas que conforman esta élite de clientes tienen
como prioridad dentro de sus requerimientos y preferencias:

e El tema de la seguridad, ser trasladados de manera segura a su punto de
destino.

e La confianza, de solicitar un taxi a una misma empresa.

e El confort, de trasladarse en vehiculos que les brinden las comodidades que
ellos requieren, con aspectos como vehiculos limpios, full equipo y espaciosos

en relacion al tipo de vehiculos que existen en la ciudad de Chiclayo.

e Propuesta de Valor: La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante
por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del
cliente. Las propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los
requisitos de un segmento de mercado determinado. En este sentido, la propuesta de valor
constituye una serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes. Algunas propuestas
de valor pueden ser innovadoras y presentar una oferta nueva o rompedora, mientras que
otras pueden ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna caracteristica o atributo

adicional.

e Canales: los canales de comunicacién, distribucion y venta establecen el contacto entre la
empresa y los clientes. Son untos de contacto con el cliente que desempefian un papel
primordial en su experiencia. En el presente trabajo se establecera como canales el uso de las
redes sociales mediante las cuales se difundira los servicios ofertados y los requerimientos
de nuestros clientes, también se realizara la creacién de una pagina web, difusion por medio
de una App, se hara uso de un teléfono fijo y celular para la captacion de los pedidos de
servicio que soliciten los clientes, asi mismo se recurrird a la publicidad ATL y BTL,
logrando de esta manera estar en la preferencia de nuestro segmento al momento de solicitar

un servicio de taxi.

e Ventaja Injusta (Relaciones con Clientes): las empresas deben definir el tipo de relacion

gue desean establecer con cada segmento de mercado. La relacion puede ser personal o
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automatizada. El tipo de relacion que exige el modelo de negocio de una empresa repercute
en gran medida en la experiencia global del cliente. De esta manera el tipo de relacién que
se busca establecer entre la empresa y nuestros clientes es a largo plazo estableciendo
vinculos que lo identifiquen con la empresa logrando de esta manera un posicionamiento en
el cliente, de esta forma se implementara la nueva tendencia en las relaciones empresa-

cliente, mediante el socialstructing, fomentando de esta manera la fidelizacion de los clientes.

e Fuentes de Ingresos: si los clientes constituyen el centro de un modelo de negocio, las
fuentes de ingresos son sus arterias. Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de
fijacion de precios diferentes: lista de precios fijos, negociaciones, subastas, segin mercado,
segun volumen o gestion de la rentabilidad. Un modelo de negocio puede implicar dos tipos
de fuentes de ingresos:

> Ingresos por transacciones derivadas de pagos puntuales de clientes.
> Ingresos recurrentes derivados de pagos periddicos realizados a cambio del

suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencion al cliente.

Nuestra fuente de ingreso son las captaciones que se obtiene de los servicios solicitados y
de los contratos que se concreten con diversas empresas publicas y privadas para su

respectiva movilizacion.

e Métricas Clave (Recursos Claves): todos los modelos de negocio requieren recursos clave
que permiten a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,
establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada modelo de negocio
requiere recursos clave diferentes. Dentro de esta propuesta se contard con activos fijos
como: las modernas unidades de taxi modelo Hyundai Accent, que ayuden a la percepcion
de los clientes, asi mismo se incluiran equipos GPS, Radio y un local como central de
operaciones para la recepcion de los servicios. Asi mismo se contara con un personal
calificado que va de los conductores y los operadores que captan los servicios, los cuales

recibiran capacitaciones para desarrollar de manera eficiente el socialstructing.
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e Solucidn (Actividades Claves): todos los modelos de negocio requieren una serie de
actividades clave. Estas actividades son las acciones mas importantes que debe emprender
una empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y
ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y

percibir ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcién del modelo de negocio.

eProblema: Los problemas mostrados en este sector son la calidad en el servicio, debido a
que no es el que percibe el cliente, lo cual viene de la mano con el tiempo de espera al
momento de solicitar un servicio de taxi, debido a la saturacion existente en el mercado por
la sobreoferta que se da en el sector, y otro de los problemas mostrados es la inseguridad y
esto es a que no se da las suficientes garantias al momento de abordar un taxi y el cliente no

tiene la certeza de saber o tener la confianza que le puede brindar el taxi que aborda.

e Estructura de Costes: en este mddulo se describen los principales costes en los que se
incurre al trabajar con un modelo de negocio determinado. Tanto la creacion y la entrega de
valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la generacion de ingresos
tienen un coste. Estos costes son relativamente faciles de calcular una vez que se han definido
los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones clave. No obstante, algunos
modelos de negocio implican mas costes que otros. Las compafiias aéreas de bajo coste, por
ejemplo, han desarrollado modelos de negocio completamente centrados en estructuras de

costes reducidos.

5.1.4. Formulacion del Problema

5.1.4.1. Problema General

¢ Es factible realizar una propuesta de negocio para el servicio de taxi en

la ciudad de Chiclayo teniendo en cuenta los distintos elementos con base

tecnoldgica?



5.1.5.

5.1.6.

5.1.7.

40

5.1.4.2. Problemas Especificos

¢Cuales son las ventajas y desventajas de los elementos tecnoldgicos en el

servicio de taxi?

¢Cudles son las necesidades y preferencias del cliente al momento de

abordar un taxi en la ciudad de Chiclayo?

¢ Qué canales son preferidos en el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo?

Justificacion e importancia del problema

El presente trabajo de tesis busca analizar exhaustivamente la necesidad del
cliente dentro del servicio de taxi teniendo en cuenta los elementos con base
tecnoldgica siguiendo o teniendo como guia base la metodologia de LEAN
CANVAS; es decir se tomara como una herramienta referencial para el presente
estudio, de manera que resulte una oportunidad la aplicacién de una propuesta de
negocio, que logre satisfacer las necesidades del mercado local y a la vez sirva como

referencia para futuros estudios.

Objetivo General

Determinar la importancia y factibilidad de una propuesta de negocio para el servicio
de taxi en la ciudad de Chiclayo teniendo en cuenta los distintos elementos con base
tecnoldgica.

Objetivos Especificos

Identificar las ventajas y desventajas de los elementos tecnoldgicos en el servicio de

taxi.
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Explorar las necesidades y preferencias del cliente al momento de abordar un taxi en
la ciudad de Chiclayo.

Identificar los canales preferidos en el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo.



5.2. Analisis del Entorno

5.2.1. Condiciones del Macro Entorno

Tabla 4
Analisis del Macroentorno

SOCIAL

Evolucion de la
poblacidn total del
Peru:

En la actualidad, la
poblacién total del
Perl es de 30'814,175
habitantes.

FACTOR

Evolucion de la
poblacion total de
Lambayeque:

El departamento de
Lambayeque tiene
una poblacién de
1'250,349 habitantes,
el 4.1% del Per.

Evolucién de los
servicios prestados
El valor agregado
bruto para el segundo
trimestre del 2014, de
la actividad otros
servicios crecid en
4,7%, con respecto al
mismo periodo del
afio anterior.
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Niveles Socio-
econémicos: El
servicio sera
exclusivo, y se
brindara a todas
aquellas personas
dispuesta a pagar por
el.

ECONOMICOS

Evolucién del PBI:

El Producto Bruto
Interno (PBI) del
segundo trimestre de
2014, muestra que la
economia peruana
registré un crecimiento
de 1,7% respecto a
similar periodo del afio
anterior, sustentado en
la evolucion favorable
del conjunto de
actividades de servicios
(5,3%).

Evolucion del Sector
Transporte

En el segundo trimestre
de 2014, el valor
agregado bruto de la
actividad transporte,
almacenamiento,
correo y mensajeria a
precios constantes,
registré un incremento
de 1,5% respecto al
mismo periodo del afio
anterior.

POLITICOS

Existen puntos
establecidos para
comenzar un
negocio los cuales
son:

e Elaborar la Minuta
de constitucion.

e Elaborar la
Escritura Publica.

e Inscribirse en el
registro de
personas juridicas.

e Inscribirse en la
SUNAT y obtener
el RUC.

e Licencia Municipal
para el Servicio de
Transporte
Publico.

e Legalizacion de los
libros contables.
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MATRIZ SEPTE - ANALISIS DE OCURRENCIAS EN EL MACROENTORNO

TECNOLOGICOS

El uso de la tecnologia
transmite un papel
importante como medio
de comunicacion,
seguridad, calidad entre
otros; para el servicio, de
taxi en especial hace
posible, la comunicacién a
través de radio entre una
central y las unidades;
ubicacion satelital a través
del monitoreo GPS;
elevada difusion de la
empresa por internet redes
sociales, asi como por
teléfonos fijos y celulares.

Evolucion de las
Telecomunicaciones:

El subsector
telecomunicaciones, debe
su crecimiento al
desarrollo de la telefonia
(4,6%) principalmente al
incremento de la telefonia
movil (8,9%) debido a una
constante inversion en
nuevos locales, oferta de
novedades tecnoldgicas y
promocion de tarifas
economicas originando el
incremento del trafico de
llamadas; servicio de
internet para hogares y
empresas (23,0%)

Fuente: INEI
Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: INEI

Fuente: SUNAT

Fuente: INEI
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5.2.2. Cadena de Valor

Tabla s
Cadena de Valor

ABASTECIMIENTO

En un inicio se tendré que establecer ciertas alianzas con determinadas empresas, como son: Oleocentro,
Grifo, Tecnillantas, etc; pero con el tiempo se piensa invertir en las mismas, de modo que todo el negocio
se concentre en un circulo.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

Tecnologia apropiada para brindar el servicio de taxi, serd instalada en cada una de las unidades Yy
monitoreadas desde una central base.
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
Personal calificado y con experiencia tanto como los Conductores de los taxis como las personas
encargadas de manejar todo el sistema de comunicacion con los clientes que soliciten un servicio
(operadores), lo cuales recibiran constantes charlas y capacitacion.
INFRAESTRUCTURA Y AMBIENTE

La empresa contard con vehiculos nuevos, asimismo los convenios con las diferentes empresas
facilitaran sus mantenimientos, el personal de oficina monitoreara cada unidad y también se encargara
de la parte de publicidad por medio de las redes sociales y otros.

realizacion del
servicio, como
fotochek,

o celular asi como por
medio de la red social,
asi mismo se monitoreara

forma como se dirigen al
cliente.

e Transporte de
los materiales
y productos

LOGISTICA |OPERACIONES LOGISTICA [MARKETINGY SERVICIO

INTERNA eSe estableceradesde el [EXTERNA  VENTAS POST-VENTA

e Control de las | momento que el taxi sea |e Se evaluara el |» Publicidad por e Contacto
unidades por pedido por el cliente que | ndmero de medio de mensajes | periddico con
radio y GPS. implica comunicacion clientes que se| (celulares de nuestros

e Materiales de con el mismo ya sea por | vayan nuestros clientes), clientes.
apoyo parala | medio de un teléfono fijo | captando. por las redes e Ofrecer

sociales, television,
radio, afiches,
calendarios, etc.

uniformes, etc. | hasta su llegada, el e Limpieza e Dentro de nuestras e Saludar a
e Comunicacion | conductor tiene que politicas de Precio, | nuestros
permanente con | Seguir ciertos estandares este sera mayor al clientes en
nuestros de calidad que tienen que del mercado debido | fechas
clientes. ver con el saludo y la a que se dara un especiales.

servicio diferente,
asi mismo otro
determinante del
precio sera la
distancia de punto a
punto.

promociones en
determinadas
fechas.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2.3. Condiciones del Micro Entorno

5.2.3.1.

5.2.3.2.

5.2.3.3.

Poder de Negociacion con los Proveedores

En la ciudad de Chiclayo se pueden distinguir gran cantidad de
proveedores de bienes y servicios; que va desde la adquisicion de los
vehiculos asi como la compra de repuestos, vestimenta de los conductores,
equipos de radio, GPS, equipos de cOomputo, mobiliario de oficina,
oleocentros, carwash, talleres de mecanica, tecnillantas, batericentro; los
cuales nos brinden la suficiente disponibilidad y variedad de precios,
marcas, calidad y cantidad para brinda un servicio de calidad. El poder de
negociacion con nuestros proveedores es alto e importante para la

coordinacion y rapida atencién ante cualquier evento.

Poder de Negociacion con los Compradores

Nuestros principales clientes, abarca a los ejecutivos, empresarios,
profesionales y todas aquellas personas que estan dispuestas a pagar por
un servicio diferenciado el cual brinde diversos aspectos de seguridad,
rapidez y confianza, al momento de abordar un taxi, asi mismo cabe sefialar
que el rango de edad de la muestra en estudio va desde de los 15 a 65 afios
de edad. El factor que puede influir en el poder de negociacion con los
clientes estara basado en el grado que se pueda construir el socialstructing
es decir el poder entablar esa relacion entre cliente-empresa, por medio de

las constantes capacitaciones brindadas a nuestros conductores.

Amenaza de Productos Sustitutos

En la actualidad, no existe un competidor directo, existen multiples
empresas dedicadas al rubro de servicios de taxi. Sin embargo existe la
posibilidad que algunas empresas existentes traten de copiar nuestro
servicio. Esto puede provocar que los clientes opten por estas empresas; asi
mismo la existencia de otras formas de transporte pueden hacer que el

cliente se incline por estas debido al factor precio.



5.2.34.
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Intensidad de Rivalidad entre Competidores

Teniendo conocimiento sobre el mercado del servicio de taxi en la
ciudad de Chiclayo, basado en nuestra experiencia propia como una
empresa formal en el rubro como es Empresa de Taxi Ronald Querevall
E.LR.L. "TRQ", se puede analizar a los competidores existentes en el
sector, lo cual es ventajoso tener conocimiento de ellos y de esta manera
poder actuar y desenvolvernos de la mejor manera. En la ciudad de
Chiclayo existen méas de 60 empresas de taxis entre formales e informales,
dentro de estas empresas, algunas cuentan con un sistema de radio 0 un
sistema de GPS, otras solo tienen la empresa creada y alquilan su farola en
representacion del nombre de las mismas, expuesta a la vista de los clientes.

De la totalidad de empresas, solo unas cuantas son creadas con capital
propio y son duefios de toda su flota de taxis, los cuales alquilan sus
unidades a diversos choferes los que se encargan de reportar un monto
diario asignado por el duefio por el alquiler de las unidades, asi mismo
existen otros empresarios que incursionan en el negocio, que solo son
duefios de una o dos unidades y el resto de su flota con la que cuenta su
empresa so afiliados, es decir son taxistas independientes duefios de sus
propios vehiculos y que se integran a esa empresa como afiliado,
sometiéndose a las politicas y normativas de dicha empresa, asi mismo
realizan un pago diario por el alquiler de farola y en algunos casos por el
alquiler del sistema de radio; cuyo pago va desde un nuevo sol hasta los
cuatro nuevos soles.

Por tanto esta breve descripcion de una competencia excesiva y abrupta
nos revela una grave situacion concerniente al tema de las barreras de
entrada que permiten el facil acceso a cualquier persona, generando de esta
manera la saturacion percibida en el mercado local.

Es importante sefialar que la mayoria de empresas cuentan con
facebook, que solo han sido creadas por imagen, mas no como medio de
difusion, no obstante el reciente ingreso de Easy Taxi y UBER, empresas

que funcionan a través de un aplicativo por internet se torna atractivo, ya



Tabla 6

Competencia del Mercado
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que a través del mismo se puede solicitar y dar seguimiento a la unidad, sin

embargo cabe precisar que son taxistas dispersos, los cuales pueden o no

ser duefios de los vehiculos, como que también estar inscritos 0 no a una

empresa. Aun no existe el ingreso de empresas que basandose en el servicio

de taxi de otros paises pretendan imitarlo o mejorarlo, por ello el interés

del presente estudio. Detallando a continuacidn la lista de las empresas que

realizan un servicio de taxi:

Empresas de Taxi

Farola

Radio

Facebook

Pag. Web

App

GPS

Chiclayo Taxi

X

Taxi Pacifico

Radio Taxi

Rapi Taxi

X | X | X

Taxi Peru Tours

Taxi TRQ

Taxi Tours Chiclayo

Taxi Pinos de la Plata

Taxi Metropolitano

Taxi El Dorado

XX | X | X

Taxi llucan

Taxi Usat

Taxi Fenix Tours

Taxi Ormeno

Taxi Super Especial

Taxi Grau Express

Taxi Nueva Luz Divina

Taxi Paola Tours

Taxi Oficial

Taxi El Rey

Taxi Universal

Taxi Palomino Tours

Taxi Adonai

Taxi Tepsa

Taxi Rey de Reyes

Taxi Open Plaza

Taxi Primavera

Taxi Megaplaza

DX XX XXX XXX XXX XXX XX XXX XX XXX XX

XX XXX XXX XX XX XXX XXX X XXX XXX | X [ X

DX XX XXX XXX XXX XX XXX XX XXX XXX XX
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Taxi Almanzor Aguinaga
Asenjo

Taxi Mister Tours

Taxi Seguro

X

Taxi del Norte

Taxi Benito Tours

XX XX [ X

Easy Taxi

Taxi America

Taxi Lann Tours

X

Taxi Los Angeles

x

Taxi Vicente de la Vega

Taxi Atalaya

Taxi Rueda Veloz

Taxi Capital

Taxi Sol del norte

Taxi Roca Fuerte

Taxi Aguas Verdes

Taxi Kalidad

Taxi City Tours

Taxi Los Portales

Taxi Galaxy

Taxi Ciclon del Norte

Taxi Llama

XXX X [ XX [ X[ X|X|X|X

Taxi Santa Rosa

Taxi Mochica

Taxi Cristal

Taxi Womans y Mens

Taxi Econotaxi

Taxi Teletaxi

Taxi Servitaxi

Taxi Tours Cruzero

XX X | X | X [ X

Taxi La Gruta del Cristal

Taxi Good Taxi Imperial

Taxi Villa del Norte

Taxi Confort

Taxi Satelital

Taxi Santa Fe

XX X | X [ X

Taxi Metro vip

Taxi Sseypro

Taxi Via Uno

Taxi Elegant

Taxi Sipan Tours

XXX XXX XXX XXX XXX XX XXX XX XXX XXX XX XXX XXX

XXX XX XXX XXX XXX XXX XXX XX XXX XXX XXX XXX XXX | X[ X[ XX

XXX XX XXX XXX XXX XX XXX XX XXX XXX XX XXX XXX XXX XX X
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Taxi Okey

Taxi Digital

Taxi induamerica

Taxi Magno

Taxi Nandito

Taxi Ejecutivo

Taxi Estrella Fugaz

XXX XXX [ XX

Taxi Continental

<
XX XX [ X [ X [x |x
XXX XXX XXX

UBER

Fuente: Elaboracion Propia

5.2.3.5. Amenaza de nuevos entrantes: Barreras de entrada
La amenaza de nuevos competidores en este sector se ve acompariada
de la tecnologia que viene de la mano consigo, es decir nos encontramos
ante los aplicativos los cuales brindan el atributo de seguridad al cliente, en
la ciudad de Chiclayo la introduccion de Easy taxi y UBER, es considerada

una amenaza para el sector.
5.2.4. La Empresa
La empresa, serd una SAC, cuyo nombre sera "New Taxi Online", debidamente

representada por sus dos Socios:

Querevalu Céspedes, Ronald Joel: Gerente General

Fernandez Miranda, Dante Frank: Administrador

Figura 1. Logo de la Empresa
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5.2.4.1. Analisis FODA
Tabla 7
Analisis FODA
FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS
EXTERNOS 0 Fendmenos naturales que pueden

FACTORE
INTERNOS

0 Aumento de migraciones internas.

0 Satisfacer un sector que no ha sido
atendido correctamente.

0 Mercado en crecimiento

0 Crecimiento mercado electronico.

0 Nuevas tendencias en los estilos de
vida.

0 Aumento en el uso de las redes
sociales.

0 Cambios culturales.

bloquear las carreteras.
0 Reaccion de la competencia.
O Aparicion
competidores que bombardeen el
mercado con menores precios.

de nuevos

FORTALEZAS
0 Capacidad de cumplir con las

exigencias del mercado.

0 Contar con una amplia de
conductores profesionales.

0 Servicio integral, personalizado y
especializado en el mercado.

0 Productos y proveedores
seleccionados y de primera calidad.

0 Publicidad y estrategias de
marketing establecidas a través de
las redes sociales.

0 Desarrollo del socialstructing.

0 Fomentar la buena calidad del
servicio, teniendo como pilar
fundamental

cliente.

la seguridad del

DEBILIDADES
0 Empresa pequefia y joven

0 No ser reconocidos a nivel local,
debido a ser un servicio nuevo.
0 No contar con el 100% de unidades

propias

0 Aplicar una correcta relacion costo-

beneficio.

0 Aplicar estrategias de enfoque.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2.4.2. Plan Estratégico de la empresa

o Vision: Ser una empresa lider y reconocida a nivel local, con proyeccién a
brindar el servicio a nivel nacional en el sector taxi, mediante seguridad,

eficiencia y una moderna flota de vehiculos otorgada a nuestros clientes.

o Mision: Nuestra mision es prestar un excelente servicio en la modalidad de taxi,
teniendo como principio la mejor atencién al cliente, el uso de tecnologia y la
motivacion de nuestros colaboradores, brindando a nuestros clientes un servicio

seguro, eficiente, ético y responsable.

o Objetivos Estratégicos
e Penetracion en el mercado local y fidelizacién de clientes.
e Lograr el liderazgo en el mercado.
e Atender e integrar la innovacion tecnoldgica del sector.
e Mejorar continuamente las précticas de atencion al cliente a través de la

capacitacion a nuestros conductores.

5.2.4.3. Plan de Marketing
Es de vital importancia el definir las cuatro "P" del marketing:

Producto y/o Servicio: en cuanto al producto, hoy en dia para poder competir es
necesario ofrecer algo novedoso y accesible a todos, es por ello que nuestro
producto-servicio, se basa en establecer una buena relacién cliente - empresa,
denominada socialstructing, donde la empresa realizara con el fin de "Atraer, captar
y retener clientes”, buscando con ello aumentar los ingresos y las utilidades de la
empresa. Asi mismo esto nos conlleva a: conservar a los clientes fieles y rentables
mediante la oferta de los servicios correctos en el momento adecuado. La principal
ventaja de trabajar centrados en establecer el socialstructing es que competimos en
base a nuestro servicio, mas no en base al precio. Atencion personalizada durante

el traslado que incluye:

» Contar con unidades de carroceria sedan, en marca Hyundai modelo Accent.
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» Aire acondicionado en todas las unidades

> Pestillos y lunas eléctricas.

> Lectura a bordo, ofrecer periodicos del dia, revistas, etc.

» Monitoreo y rastreo mediante GPS, para una mayor seguridad; como para
indicar la ruta de traslado al cliente.

» Contar con sistema de radio para el control de las unidades desde la central
base con cada uno de los vehiculos.

> Identificacion de los vehiculos a través de sticker, haciendo visible su logo;
asi como una credencial especificando los datos del conductor y vehiculo
fijados en la parte superior del parabrisas.

» Conductores uniformados, con sus respectivos nombres y logo de
identificacion de la empresa bordados en su camisa, asi como su carnet de

identificacién en el interior del vehiculo.

-~—

,/’ - _______/ \ ﬁ\

@ -

N S

Figura 2: Vistas laterales del vehiculo
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Figura 4. Identificacion del conductor
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Figura 5. Indumentaria de los conductores

Precio: La estrategia del precio va a variar en funcién del ciclo de vida del negocio es
decir que se va a mantener los precios de mercado en fechas normales, generandose un
incremento del precio en dias festivos, horarios nocturnos, zonas alejadas y/o peligrosas,

y en funcion al peso/equipaje adicional a lo normal.

Plaza: Es importante realizar ventas directas a nuestros clientes ya que vamos a tener
un contacto directo y personalizado con ellos, por lo tanto vemos conveniente hacerlo

mediante las siguientes estrategias:

o Estrategia de marketing on-line: realizar la venta de nuestros servicios mediante
pag. Web, para solicitar o reservar un servicio de taxi, es importante que la pagina
web publique detalladamente todos los servicios, tarifario y también nuestros
numeros de contacto para que se le pueda brindar asesoraria de forma

personalizada. (http://newtaxionline.wix/chiclayo)


http://newtaxionline.wix/chiclayo
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/H (1) Facebook Xvn Mi Cuenta | Wix.com x /) chiclayo X ‘\ 7 E n;‘ - H,
X f [} newtaxionline.wix.com/chiclayo w =
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Figura 6. Pagina Web de la empresa

v

e Estrategias de redes sociales: Crear una cuenta en el Facebook e inscribirnos en
su canal para empresas denominado facebookads, la ventaja del uso facebookads
que se encargard de captar nuestro publico objetivo y promocionara nuestra
publicidad a cada uno de sus usuarios. Asi mismo contar con un nimero con
Whatsapp, a través del cual se pueda solicitar también el servicio, y por el cual se
pueda enviar informacion relevante sobre el vehiculo y conductor de ser
requerido. (https://www.facebook.com/New-TAXI-Online-SAC-
1175218922507281/?fref=ts)



https://www.facebook.com/New-TAXI-Online-SAC-1175218922507281/?fref=ts
https://www.facebook.com/New-TAXI-Online-SAC-1175218922507281/?fref=ts
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Figura 7. Facebook de la Empresa
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eEstrategias Corporativas: Crear alianzas estratégicas con empresas
representativas del mercado con el objeto de cubrir servicio a sus colaboradores,
mediante el cual la empresa (cliente), obtendra el beneficio de realizar los pagos
mensuales por los servicios requeridos durante dicho mes y descontarlos por
planilla, segin sea el caso. Dichos servicios se haran efectivos mediante previa
coordinacion entre el usuario (colaborador de empresa) y la empresa de taxi, para
lo cual contaremos con una lista de los colaboradores, a los cuales se les hara
firmar una orden de servicio por el servicio brindado, indicando monto, origen-
destino del servicio, fecha-hora y firma del colaborador. Cuyo correo de contacto

es newtaxionline@hotmail.com.

ORDEN DE SERVICIO N°

Empresa:

Hora; Movil:

Origen:

Destino:

Nombre:

Monto:

Chiclayo,__ de del201_

Firma Usuario

Figura 8. Orden de Servicio

Promocién: Como es una empresa la cual pondra a disposicién de los clientes un

servicio que cubra todos sus requerimientos, tiene que tener todo tipo de publicidad, que

se darén a través de tarjetas de presentacion, anuncios, medios impresos, revistas,

periddicos, su pagina de Internet de la empresa; posteriormente una vez la empresa se

encuentre laborando, es necesario tener ciertas promociones para clientes frecuentes y

fidelizados.


mailto:newtaxionline@hotmail.com
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Figura 9. Tarjeta de Presentacién

Por cada 15 servicios solicitados por un mismo cliente solo por medio de Facebook,

Whatsapp, o pag. Web, al cual se le otorgaré un servicio gratis.

50% de descuento por lanzamiento de la empresa dentro los primeros 15 dias, seré para
clientes nuevos que tomen el servicio por primera vez y presenten el volante de la
promocion, asi mismo para aquellos que sean recomendados por algin cliente que se
encuentre registrado en la empresa, y se lo recomiende via Facebook, Whatsapp o la
pag. Web.

Es importante no solo orientarse al cliente sino también mostrar incentivos hacia los
colaboradores de la empresa como: otorgarles dia libre en su onomastico; y la entrega

de presentes para fechas festivas como dia del padre y navidad.
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Figura 10. Volantes de Promociones

5.3. Plan de Operaciones
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e Ubicacion de la Oficina: Mz "D" Lote 10 - Urb. Santa Margarita - La Victoria

e Croquis de la Oficina:

-~

I

SALA DE

RECEPCIONY |
OPERADORES

Figura 11. Croquis de Distribucion de Oficina

GERENCIA




Figura 12. Tentativa referencial del Area de Recepcion y Operadores

Imagen 13. Tentativa referencial de la Gerencia

59



60

5.4. Plan Operativo

5.4.1. Ficha Técnica del servicio:

Nombre del Servicio: Traslado de Pasajeros bajo la modalidad del Servicio de Taxi.

Ciudad: Chiclayo.

Clientes: Todas aquellas personas que requieran un servicio de taxi, y tengan
disponibilidad de capacidad de pago.

Descripcion del servicio: Proporcionar un servicio seguro, rapido y de calidad.

Principales Elementos: Utilizacion de Elementos con Base Tecnologica; Satisfaccion
del Cliente; Requerimientos de los clientes de acuerdo al: Precio, Plaza o Distribucion,
Producto o Servicio, Promocion, Post-venta; Medios de interaccion usados con mayor

frecuencia.



5.4.2.  Proceso de Atencién del Servicio

OPERADORA
CLIENTE SERVICIO PAGO DESTINO
Cliente No Cliente Cc.C
Envio
unidad
v
l S5 Min
s1
Chente?2, Promocion NO
Rrecojo del
servicio
NO s I
efectivo =1 Usgada del
Dssto- Servicio
Genera
orden de
pago
Promocion NO l
S1
Dscte-
Toma de
datos

-

Figura 14. Mapeo del Servicio
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5.4.3.

Plan de Mantenimiento

Inicio

Revisary detectar ~__  Reportar y solicitar
Fallas reparacion

v

Repuestos —

'

Solicitar Repuestos

v

Verificar repuestos e
instalacion.

v

Realizar prueba de

verificacion

Figura 15. Mapeo del Mantenimiento

Limpiar, ajustar y/o
reparar

Supera la
prueba

Verificacién del
procedimiento

 ——

Salida del Vehiculo
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Es importante también tener en cuenta politicas de la Administracién, que dentro de la

empresa seran:

= Realizar todo trabajo con excelencia.

= Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y reclamos
considerando que el fin de la empresa es brindar un servicio de buena calidad a los

clientes.

= Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa, para lo

cual deberan conocer los procedimientos a fin de orientarlos.
= Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.

= Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos de la

organizacion, a fin de mejorarlos.

= Presentar los presupuestos y planes operativos cada medio afio; y los informes de

actividades a principios de cada afio.

= Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y externa.

5.5. Plan Organizacional
El administrador se encargara de los sistemas de computacién, flujo de trabajo,
establecer sus funciones y objetivos. Este aspecto es de vital importancia pues le permite a

la Gerencia garantizar el correcto funcionamiento y desarrollo del nuevo negocio.
5.5.1. Tipo de Empresa: Sera una SAC, por su estructura y condiciones.
5.5.2. Estructura organizacional: De acuerdo al organigrama mostrado se aprecia que

el modelo organizacional es Funcional, debido a las jerarquias tradicionales, cuyas

tareas se encuentran agrupadas por areas.
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Administracion

Area de
operaciones

Areade Area de Area de Area de
Ventas Marketing Fersonal Contabihdad

Figura 16. Organigrama de la Empresa

5.5.3. MOF

El MOF de la empresa se reparte de la siguiente forma:

e DIRECTORIO: El directorio conformado por los dos socios los cuales se
encargan de supervisar las diversas actividades, asi mismo son los que toman

las decisiones sobre las inversiones futuras de la empresa.

e ADMINISTRADOR: Persona capacitada para el puesto, con una experiencia
minima de 5 afios, en el area de servicios, el cual se encargara de planificar,
organizar, dirigir y controlar, las estrategias que se desarrollaran dentro de la
empresa, asi mismo asumira la responsabilidad de las areas de ventas y de

marketing, enviando reportes quincenales al directorio.
e AREA DE VENTAS: Area tercerizada.
e AREA DE MARKETING: Area tercerizada.
e AREA DE PERSONAL: Area de velar por mantener un personal motivado y

orientado al cliente asi mismo implantar un buen clima laboral entre todos el

personal.
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e AREA DE CONTABILIDAD: Area de llevar los registros contables de la
empresa asi mismo de velar por los financiamientos y operaciones que realice

la empresa.

e AREA DE OPERACIONES: Persona con experiencia dentro del rubro de
Transportes, tanto en el area técnica (mecénica), como en el area operaria
(conductores), de tal manera que pueda supervisar al personal técnico, y

orientar a los operarios y conductores de la empresa.

5.6. Plan Financiero

5.6.1. Estructura de costos

COSTOS
S/.
Vehiculos (10 unidades) S/. 324.000[S/.  324.000 |
Equipos Diversos S. . 2400 |
Computadoras 1 S/. 900
Laptop 1 S/. 1.000
Muebles S/. 500
Indumentaria S/ 500 |
Camisas S/. 200
Otros S/. 300
Equipamiento Vehiculos S/, 20.000 |
Radio S/. 3.000
GPS S/. 2.000
GAS S/. 15.000
Figura 17. Costos

Inversion Fija: S/.

Vehiculos S/. 324.000

Indumentaria S/. 500

Eq. Vehiculos S/. 20.000

Eqg. Diversos S/. 2.400

Total Inversién S/. 346.900

Figura 18. Inversion Fija

5.6.2. Egresos

Unidades SOAT | Veces (Mes) | Total
10 135.00 1/12 S/. 112.50
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MANTENIMIENTOS

o Veces - . Sub . Sub Total
N° Unidades Llantas (Mes) Sub Total Mantenimiento | Aceite Total Bateria Vl\i(;ess Total Mantenimiento
10 S/. 400 0,056 S/. 222 S/. 80 1 S/.800 | S/.160 | 0,042 | S/.67 | S/.1.089
S/. 800

Se considera S/.800 todos los meses ya que el cambio de aceite se efectia mensual desde el
momento que se adquiere el vehiculo, mientras que el cambio de bateria y llantas es a partir
del 3er afio.

Personal Sueldos
Administrativo 2 5/.750 Sl st
Contador 1 S/. 100 S/. 100
Operadora 1 S/. 600 S/. 600
S/. 2.200
Permisos por 10 afios por 1 carro
a1z A
Costo Anual e UNICO
S/.9.120
Costo Mensual S/. 760

Egresos ler afio 2do afio 3er afio

Soat S/. 112,50 S/. 112,50 | S/. 112,50
Mantenimiento S/. 800,00 | S/. 800,00 | S/. 1.088,89
Personal (Planilla) S/.2.200,00( S/. 2.200,00 | SI. 2.200,00
Permisos Mun. S/. 760,00 | S/. - | S/ -

Luz S/.30,00( S/. 30,00 | S/. 30,00
Telef fijo S/.30,00( S/. 30,00 | SI/. 30,00
Telef celular S/.30,00( S/. 30,00 | SI/. 30,00
Mater. Ofic, S/.20,00( S/. 20,00 | SI/. 20,00
Monitoreo GPS por 10 carros 30 c/u S/. 300,00 S/. 300,00 | S/. 300,00

Gasto Mensual S/. 4.282,50 S/. 3.522,50 S/. 3.811,39

Figura 19. Egresos
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Depreciacion

Lo ANO MENSUAL ANUAL
S/.324.000
S/. 291.600 ler Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 259.200 2do Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 226.800 3er Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 194.400 4to Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 162.000 5to Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 129.600 6to Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/.97.200 7mo Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 64.800 8vo Afio S/.2.700 S/. 32.400
S/. 32.400 9no Afo S/.2.700 S/. 32.400

S0 10mo Afio S/.2.700 S/. 32.400

Figura 20. Depreciacion

5.6.3. Ingresos

PROYECCION DE INGRESOS

Enero | Febrero Marzo Abril | Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% 100% 100% 100% 100%
INGRESOS
INGRESOS

UNIDADES Tarifa Servicios ' '°2| Total Ingresos

26 dias | Propias 50 0 10 S/. 13,000

30 dias | Afiliados 4 30 S/. 3,600

INGRESO MENSUAL S/. 16,600

Figura 21. Ingresos

5.6.4. Propuesta de financiamiento

PROPUESTA DE FINANCIAMIENTO

Precio Venta Total S/. 346,900
Precio Venta veh. S/. 324,000 [ 100%
Financiamiento S/. 259,200 | 80%
Cuota Inicial S/. 64,800 20%
Cuota Inicial Total S/. 87,700
Plazo 60 meses

Figura 22. Propuesta de Financiamiento



5.6.5. Estado de Ganancias y Perdidas

Ventas totales S/. 199,200.00
S/. 51,390.00 26%
Utilidad operativo | S/. 147,810.00 74%
Gastos financieros S/. 98.496.00 49%
Depreciacién S/. 32,400.00 16%
Impuestos S/.0.00 0%
Utilidad disponible S/. 16,914.000 8%

5.6.6. Balance General

Figura 23. Estado de Ganancias y Pérdidas
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Activos

Caja S/.1,500.00

Bancos S/.0

Clientes

Otras cuentas por cobrar

Mercaderia/Productos terminados
Inmuebles, maquinaria y equipo S/. 346,900.00 100%
TOTAL ACTIVOS S/. 348,400.00 100%
PASIVOS

Banco deuda financiera CP

Proveedores 0%
Otras cuentas por pagar CP 0%
Bancos deuda financiera LP S/. 259,200.00 74%
Cuentas por pagar relacionadas 0%
Otras cuentas por pagar LP S/.0 0%
TOTAL PASIVOS S/. 259,200.00 74%
PATRIMONIO S/. 89,200.00 26%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S/. 348,400.00 100%

Figura 24. Balance General



5.6.7. Flujo Economico

FLUJO ECONOMICO

Estacionalidad

— 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5 Ao 6
INGRESOS S/.199.200,00 S/. 199.200,00 S/. 199.200,00 S/.199.200,00 | S/.199.200,00| S/.199.200,00
Ingresos Totales S/.0,00 | S/.199.200,00 | S/.199.200,00| S/.199.200,00| S/.199.200,00| S/.199.200,00( S/.199.200,00
Inversion Tangible -S/. 259.200,00

Capital de Trabajo -S/. 87.700,00

EGRESOS

Depreciacion S/. 32.400,00 S/. 32.400,00 S/. 32.400,00 S/. 32.400,00 S/. 32.400,00 S/. 32.400,00
Egresos S/.51.390,00 S/.42.270,00 S/. 45.736,67 S/. 45.736,67 S/.45.736,67 S/. 45.736,67
Total Egresos S/. 83.790,00 S/. 74.670,00 S/. 78.136,67 S/. 78.136,67 S/. 78.136,67 S/. 78.136,67
Utilidad Operativa S/.0,00| S/.115.410,00 S/.124.530,00 | S/.121.063,33 S/.121.063,33 S/.121.063,33 S/.121.063,33
Flujo Operativo $/.0,00 | S/.115.410,00 | S/.124.530,00| S/.121.063,33| S/.121.063,33| S/.121.063,33| S/.121.063,33
Impuestos (1.5%) mensual S/.0,00 S/.1.731,15 S/.1.867,95 S/.1.815,95 S/.1.815,95 S/.1.815,95 S/.1.815,95

Saldo Exc después de imp.

-S/. 346.900,00

S/. 113.678,85

S/. 122.662,05

S/.119.247,38

S/.119.247,38

S/.119.247,38

S/.119.247,38

Figura 25. Flujo de Econémico

La tasa de descuento es del 18% donde el 15% representa la tasa bancaria y el 3% es el riesgo que se asume del negocio.

Se observa que el periodo de recuperacion de la inversidn es a partir del 3er afio de ejecutado el proyecto.
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VAN Y TIR
TASA 18,0%
INV. INICIAL | S/. -346.900
FLUJO 1 s/. 113.679
FLUJO 2 s/. 122.662
FLUJO 3 s/. 119.247
FLUJO 4 s/. 119.247
FLUJO 5 s/. 119.247
VAN S/. 23,740,23

TIR 21%

Figura 26. VAN Y TIR

VAN: El VAN es mayor a cero por tanto la inversion es rentable, es decir el Valor del negocio
ahora es de S/.23,740.23.

TIR: La TIR da como resultado 21% y es superior a la tasa de interés por lo que resulta factible
la inversién, es decir por cada 100 soles invertidos se recupera S/.21.00

5.6.8. Punto de Equilibrio

VENTAS MENSUAL ANUAL
UNID PROPIAS S/. 13,000 | S/. 156,000 78%
UNID. AFILIADAS | S/. 3,600 | S/. 43,200 22%
S/. 199,200
VENTAS S/. 199.200
COSTO DE VARIABLE S/. 46.174
N2 UNIDADES S/. 40
MARGEN BRUTO UNIT. S/. 3,826
DEPRECIACION S/. 32.400
MARGEN BRUTO UNIT. S/. 3,826
PUNTO DE EQUILIBRIO S/. 8.47

Figura 27. Punto de Equilibrio

El Punto de Equilibrio del negocio es de 8.47, es decir que se requiere de 8 vehiculos de los

cuales 02 son vehiculos afiliados y 06 unidades propias, para mantener el negocio.
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VI. CONCLUSIONES

La propuesta de negocio para el servicio de taxi en la ciudad de Chiclayo teniendo en cuenta
los distintos elementos con base tecnoldgica es de vital importancia debido a que los clientes y
usuarios de este servicio manifestaron a la “seguridad” como factor clave al momento de
abordar un taxi, siendo esta propuesta en base al socialstructing y a los diversos elementos
tecnoldgicos una de las mas viables desde el punto de vista de los clientes que participaron del
focus group y desde el enfoque econémico financiero debido a los resultados reflejados en dicho
analisis se obtuvo un VAN positivo y una TIR de 21%.

Los elementos tecnoldgicos en el servicio de taxi han facilitado de una u otra manera la forma
de solicitar un taxi, siendo una alternativa la implementacion y correcta adecuacion de todos
estos elementos (gps, celulares, pagina web, facebook, wuastapp) para un mejor servicio al
cliente y brindar la seguridad que buscan tanto al momento de solicitar como de abordar un
taxi.

La seguridad, confianza, puntualidad y buenas condiciones del vehiculo, son aspectos muy
importantes que el cliente tiene en cuenta al momento de solicitar un servicio de taxi; teniendo
como preferencia un taxi que cuente con la identificacion y logotipos respectivos que muestren
la seguridad que el cliente requiere, antes que un taxi que no cuente con todos estos elementos
de identificacion.

Los canales mas influyentes y de mayor incidencia en el servicio de taxi, son a través de los
teléfonos celulares, es decir por medio de llamadas a determinadas empresas de taxi que brindan
el servicio siendo este medio el méas requerido, o0 ya sea a personas conocidas que brinden dicho
servicio, o se solicite por medio de una app.
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VIII. ANEXOS
GRUPOS FOCALES CLIENTES

1. Fase de Apertura: Se hizo entrega de unas tarjetas que identificaron a los participantes,
para su posterior participacion.

Presentacion del Moderador
e Nombre del presentador
e Edad
e Motivo de la reunion
Presentacion de los participantes
e Nombre del participante
e Hobbies
e Edad de participantes
Realizacidn de Preguntas iniciales:
¢ ;Cudl es el motivo de sus viajes?
e Porque medios prefieren solicitar una maévil para su traslado
e ;Qué aspectos es lo primero que percibe al momento de abordar un taxi?
2. Fase Introductoria
e ;Creen que el servicio de taxi es solo una cuestion de un simple traslado?

¢ ;Crees que la empresa a la que solicitaste el servicio de taxi te proporcione lo que
esperas como servicio?

e ;Conoces que es lo que implica un servicio de taxi?
3. Fase Transicion:
Ejecutivos, turistas, profesionales o personas de negocio
[1Que palabra le viene a la mente cuando escucha lo siguiente:

ADTaxi seguro
AN Confiable
AN Confortable
ADRépido
ANSeguro
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[¢Qué atributos busca al momento de solicitar un servicio de taxi?

[¢Con que frecuencia aborda un taxi?

[¢De qué manera realizaria relaciones a largo plazo con una misma empresa?
[ Alguien lo ayudo o comento sobre alguna empresa en especifico

[ Alguien lo ayudo o comento sobre alguna empresa en especifico

Preguntas Clave

Si una empresa les ofrece el servicio de taxi, de manera segura, confiable, y con las
garantias que usted requiere, contratarian sus servicios

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio diferente al del mercado local
Le pareceria atractivo si el taxi que aborda cuenta con un sistema de micropagos.
Cuanto tiempo, estaria dispuesto a esperar por el servicio de llegada de la movil.
Le gustaria la exclusividad de ser trasladado en un vehiculo confortable.

En qué modelo de vehiculo le gustaria ser trasladado.

A través de qué medio contacta un servicio de taxi.

A través de qué medio le gustaria contactar un servicio de taxi.

Preguntas de Cierre

Con todo lo visto el dia de hoy: Contrataria los servicios de una empresa de taxi que le
brinde, los atributos que usted requiere y sobre todo ahorre tiempo para desarrollar sus
actividades, de una manera segura y eficiente.
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GRUPOS FOCALES TAXISTAS

1. Fase de Apertura: Se hizo entrega de unas tarjetas que identificaron a los participantes,
para su posterior participacion.

Presentacion del Moderador
e Nombre del presentador
e Edad
e Motivo de la reunion
Presentacion de los participantes
e Nombre del participante
e Hobbies

¢ Edad de participantes

Realizacion de Preguntas:
Qué tiempo trabajan realizando el servicio de taxi.
Que motivo los llevo a iniciarse en el negocio del taxi.
Cuentan con una cartera de clientes.
De qué manera te contactan tus clientes y porque crees que lo hacen.
Como ven el mercado local del taxi.

Solo realizan el servicio de traslado de pasajeros (taxi), o han realizado otro tipo de
servicio.

Emplean técnicas para atraer a nuevos clientes - o conocen de ellas.
Se han visto en la necesidad de incluirse en alguna empresa del mercado local.

Saben de la existencia de EASY TAXI, y creen que les puede afectar y de qué
manera.

2. Cierre:

Si apareciera una empresa que les proporcione servicios tecnolégicos como: Radio,
GPS, App, Servicio de Micropagos, ademés de capacitaciones, uniformes, premios,
reconocimientos; entre otros, cual fuera su respuesta ante esta propuesta.



ENTREVISTA A LOS EMPRESARIOS
Preguntas:

¢ Qué expectativas tienen sobre el negocio del taxi y el mercado local.

e Tienen conocimiento de que forma se desarrolla el negocio del taxi en otros paises.
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FOTOS APLICACION FOCUS GROUP

e v

Q Guardando captura de pantalla...
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