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INTRODUCCION

La empresa fue fundada en 1.932 y tras 78 afios de trayectoria, Maquinarias y Vehiculos
S.A., parte de Grupo Mavesa junto con Ecuatoriana de Motores Cia. Ltda. Se ha convertido en
el lider del mercado automotor ecuatoriano. Posicionados en 8 ciudades del pais, en mas de 20
sucursales ofrece una amplia gama de productos de sus lineas de distribucion Hino,
Bridgestone, Citroén John Deere, Atlas Copco y Marangoni, todas complementadas con
servicios posventa dirigidos a los segmentos del transporte pesado, liviano y de trabajo con:
Talleres Especializados Hino y Citroén, Repuestos Genuinos, Talleres de Enderezado y
Pintura, Centros de Servicios para vehiculos multimarca, livianos y pesados y una moderna

Planta de Rencauche.

La Marca Citroén 1.994 se incorpora Citroén; Maquinarias y Vehiculos S.A. Mavesa suscribe
el contrato de distribucion exclusiva de Vehiculos Citroén para el Ecuador.

El modelo Mavetaxi Citroén ofrece al gremio de taxistas ser su mejor socio de trabajo,
basadndose en una propuesta de valor diferencial Gnico en mantenimiento cada 10.000 km,

condiciones de confort, seguridad, economia y mejoras al medio ambiente.

El modelo Mavetaxi Citroén busca satisfacer las necesidades del gremio de taxistas en ciudad
Guayaquil. De acuerdo con la informacién obtenida de las encuestas realizadas a los gerentes
de cooperativas, se determind que en el gremio de taxistas también existe una necesidad de
tener un vehiculo con las caracteristicas de Mavetaxi Citroén, ya que sus clientes solicitan
unidades que tengan buen aire acondicionado, espacioso, con buenos neumaticos, seguros y

confiables.

Se confirmo en las encuestas realizadas que los socios que ya cuentan con el modelo Mavetaxi
Citroén tienen un gran nivel de satisfaccion y el Mavetaxi Citroén si ha cumplido con sus
expectativas viendo recompensado su costo, por su durabilidad respondiendo a la inversion
por lo tanto se determiné que existe interés en el modelo y actualmente estan interesados en

realizar sus renovaciones de unidades por un Mavetaxi Citroén.



El Plan de Marketing para Promocionar el modelo Mavetaxi Citroén a socios de Cooperativas
de Taxis en la Ciudad de Guayaquil.

La propuesta sirve para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de

taxis en la ciudad de Guayaquil.

A nivel social este proyecto le permitird a la empresa Maquinarias y Vehiculos Mavesa
S.A como distribuidor de Mavetaxi Citroén mejorar su rendimiento y sostenibilidad
financiera; motivo por el cual, sus colaboradores podran mejorar sus condiciones laborales y
su economia en el ambito familiar; ademas que el crecimiento organizacional esté ligado a la
demanda de personal, es decir creacién de nuevas plazas de empleo, y también permite al
gremio de taxista mejorar el nivel, de servicio de transporte publico; al renovar sus unidades

seran mas competitivos un nivel que marque la diferencia.

Los resultados de esta propuesta se difundiran con la promocion de Mavetaxi Citroén en los

medios tradicionales dirigidos al grupo objetivos.

Nuestro plan de marketing para promocionar Mavetaxi Citroén sera enfocado en el marketing
social y comercial dando a conocer los beneficios, atributos y bondades que ofrece Mavetaxi
Citroén en mantenimiento, repuesto y servicio técnico. Adicional a todos los beneficios
mostrados con anterioridad, al momento de realizar el cambio de la unidad por una de
Mavetaxi Citroén, va a generar un aporte a nivel nacional para evitar la contaminacion del
medio ambiente; ya que estas unidades cuentan con un sistema de ahorro de combustible,
permitiendo rodar al automotor hasta un méaximo de 97 kilometros por galon, lo que lo hace

uno de los vehiculos mas ahorradores en lo que se refiere a combustible.

Finalmente, la elaboracion de este trabajo contribuye a la Empresa y motiva al
reposicionamiento de la marca y el modelo Mavetaxi Citroén, siendo presentado a las
autoridades de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil y su debida sustentacion

ante el comité de titulacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA A INVESTIGAR
1.1.TEMA

Plan de marketing para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de taxis en la

ciudad de Guayaquil.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Maquinarias y Vehiculos MAVESA S.A., distribuidor de la marca Francesa Citroén en
Ecuador, introduce al mercado un nuevo modelo en vehiculo de trasportacion publica en taxi
llamado Mavetaxi, se trata de un vehiculo de la industria Francesa Citroén la misma que
quiere mantenerse en la transportacion publica de taxis, con el fin de satisfacer las

expectativas de los socios de Cooperativas de taxis en la ciudad Guayaquil.

EL problema detectado con el modelo Mavetaxi es que actualmente tiene poca participacion
en el mercado debido a que no se ha tenido una constante promocion del vehiculo, a esto se
une los comentarios erréneos emitidos en presencia de futuros clientes, construyendo un
panorama negativo al denotar que Mavetaxi Citroén posee un valor elevado en relacion a
otras marcas, se piensa también que el servicio post venta como Mantenimiento periodico y
repuestos en general, son de alto valor y al ser productos exclusivos, no existen en stock, y

deben ser importados para poder obtenerlos.

Con lo antes mencionado se ha detectado incumplimientos de metas mensuales en las ventas
del modelo Mavetaxi, lo que puede repercutir en un déficit financiero, para la Empresa en las
tres areas principales como son departamento de ventas , repuestos Y servicio técnico, que
puede generar despidos o recorte de personal, el cual seria perjudicial, para todos sus

colaboradores.



Mavetaxi esta siendo olvidado en la mente del gremio de taxistas ya que no se realiza una
buena promocion del modelo y esto podria ocasionar en corto plazo que Mavetaxi
desapareceria del mercado de transporte publico, aunque la empresa tiene una buena
publicidad en sus demas marcas, no se ha tomado en cuenta insistir en darle participacion
publicitaria exclusiva al modelo Mavetaxi Citroén, siendo este uno de sus principales
problemas a pesar de tener una pagina web donde se encuentran sus especificaciones técnicas
y caracteristicas unicas, el modelo Mavetaxi tiene un bajo reconocimiento en el mercado, ya
que la mayoria de taxistas que conocen del modelo es por recomendaciones de comparieros

que ya han adquirido el vehiculo.

Al reconocer con claridad el problema que presenta el modelo Mavetaxi Citroén, se estima
realizar una investigacién de mercado que determine los medios que se deben utilizar para
realizar una buena promocion del modelo Mavetaxi Citroén distribuido por Maquinarias y
Vehiculos S.A MAVESA.

ARBOL DEL PROBLEMA

Tabla 1- Arbol del problema

Fuente: Propia
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1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

Los principales problemas son: la falta de promocion del modelo Mavetaxi Citroén que
impide dar a conocer sus bondades, y fortalecer las relaciones con los directivos y socios de

las cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.

¢Cémo con un plan marketing se puede promocionar Mavetaxi Citroén a socios de

cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil?

1.4 DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION

El presente proyecto de investigacion, se realizard exclusivamente en la ciudad de Guayaquil;
teniendo como grupo focal a la Unién de Cooperativas de Taxistas del Guayas (UCTG) y sus
miembros activos que tengan como objetivo a corto o mediano plazo, la renovacion de sus

unidades de trabajo.

La investigacion se realizara a socios de las 138 Cooperativas de taxis agremiadas, con un
parque automotor aproximadamente de 15.000 taxis, cuyo nivel socio econémico es de nivel
medio a un nivel medio-bajo; el tiempo de duracion de la investigacion serd de 18 meses entre
el afio 2017-2018.

Debido a que el problema es la poca promocion, se realizara encuestas a gerentes y socios de
cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, para poder descubrir cual es el conocimiento
0 desconocimiento que se tiene del Mavetaxi y asi poder conocer la percepcion que tienen los

taxistas acerca del modelo y sus caracteristicas.



1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Con esta investigacion se busca conocer las necesidades y expectativas de los taxistas en
la ciudad de Guayaquil con respecto al modelo Mavetaxi Citroén, dando a conocer sus
caracteristicas unicas en el segmento de taxis. Logrando posicionar el Mavetaxi en la mente de
los taxistas y a su vez incentivarlos a adquirir este vehiculo, que va a permitir el desarrollo a
su gremio de taxista en la Perla del Pacifico, otorgando un vehiculo de status, de renombre,
Mavetaxi Citroén marca la diferencia en la transportacion publica debido al aporte que
genera a los taxista y sus cooperativas es visto con otra perspectiva, desde el punto de vista
en servicio de transporte de taxi, y directamente con la comercializacion, y renovacion de las
unidades de taxis, permite obtener utilidad, y rentabilidad en el negocio que beneficia a

Mavesa, como representante de la marca en Ecuador.

El presente proyecto de investigacion se justifica con la Linea de Investigacion de la
Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, con su primer enunciado, el cual dice:
“Fomento y apoyo al desarrollo socioeconomico con enfoque intercultural y territorial con
caracter nacional e internacional”; y la comercializacion de Mavetaxi, es un apoyo importante
para los taxistas en su crecimiento econémico, mejora en el status de vida al tornarse la
fuente directa de ingresos del duefio del vehiculo, y directamente este estudio se desarrollara
en el area comercial de los vehiculos livianos de transporte publico urbano (taxis), enfocado
en determinar las causas y efectos que se producen por la poca o nula promocion del modelo,
provocando el estancamiento de las ventas, los problemas existentes dentro de las diferentes
areas funcionales de la empresa Mavesa que a lo largo del tiempo se han constituido en

obstaculos para el crecimiento de la participacién del mercado.

El estudio se encuentra relacionada, con la primera linea de investigacion de la Carrera de
Mercadotecnia, con el primer enunciado “Comportamiento del Consumidor”; debido a que en
el transporte Publico de taxis, actualmente tiene demanda de servicio exclusivo, y por ende los
socios de cooperativas de taxis, tienen que alinearse, y satisfacer las necesidades de los

usuarios y cumplir con sus expectativas para ser mas competitivos.



Es de gran importancia, para el sector automotriz y profesionales del volante que dan
servicios de transporte en taxi en la ciudad de Guayaquil ser cada dia mas competitivos. De tal
manera el gremio de taxistas requiere un vehiculo con las caracteristicas que tiene Mavetaxi
Citroén, Mavesa como representante de la marca Citroén en Ecuador debe realizar un plan de
marketing para promocionar este vehiculo que le permita a los taxistas competir en ese

segmento de transporte publico en taxi a un nivel que marque la diferencia.

Mavetaxi Citroén con una organizacién estructural, funcional, firme y sélida, aplicara nuevas
estrategias de mercado que obedezcan a las reales necesidades, para asi responder eficaz y

oportunamente con soluciones a los problemas existentes y futuros.

A nivel social este proyecto le permitira a la empresa Maquinarias y Vehiculos Mavesa
S.A mejorar su rendimiento y sostenibilidad financiera; motivo por el cual, sus colaboradores
podran mejorar sus condiciones laborales y su economia en el &mbito familiar; ademas que el
crecimiento organizacional esta ligado a la demanda de personal, es decir creacion de nuevas

plazas de empleo.

Vale la pena realizar el estudio, porque permite al gremio de taxista mejorar el nivel, de
servicio de transporte publico; al renovar sus unidades que ya cumplieron con su vida til,
obtendrian un beneficio realizando el cambio de su unidad de trabajo por una de gama alta;
para asi brindar un servicio de calidad, seguridad y confort, y a su vez, representandole al
duefio de la unidad de transporte ahorro en combustible, en mantenimiento y demas insumos

automotrices.

Adicional a todos los beneficios mostrados con anterioridad, al momento de realizar el
cambio de la unidad por una de Mavetaxi, va a generar un aporte a nivel nacional para evitar

la contaminacion del medio ambiente; ya que estas unidades cuentan con un sistema de ahorro



de combustible, permitiendo rodar al automotor hasta un maximo de 97 kilémetros por galdn,

lo que lo hace uno de los vehiculos mas ahorradores en lo que se refiere a combustible.

Finalmente la elaboracion de este trabajo contribuye a la Empresa y motiva a la
contribucion, recuperar, y al mismo tiempo el reposicionamiento de la marca y el modelo
Mavetaxi, con caracteristicas Unicas; crecimiento y desarrollo empresarial el cual generara
fuente de empleo y estabilidad laboral, con esta investigacion lograre realizar una propuesta de
marketing social para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativa en la ciudad de
Guayaquil que serd presentado ante las autoridades de la Universidad Laica Vicente

Rocafuerte de Guayaquil y su debida sustentacion ante el comite de titulacion.

1.6 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e ;Cual es el mercado objetivo para promocionar Mavetaxi Citroén la ciudad de
Guayaquil?

e Qué medios de comunicacion utilizara el plan de marketing para promocionar
Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil?

e (Qué objetivo obtendra el plan de marketing en la promocion de Mavetaxi Citroén en
la ciudad de Guayaquil?

e (Qué estudios realizara el plan de Marketing enfocado en promocionar Mavetaxi

Citroén en la ciudad de Guayaquil?

1.7 OBJETIVOS GENERALES

Implementar un Plan de Marketing para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de

cooperativas en la ciudad de Guayaquil.



1.8 OBJETIVO ESPECIFICOS

e Identificar el mercado objetivo para promocionar Mavetaxi Citroén en la ciudad de
Guayaquil.

e Definir los medios de comunicacion para promocionar el modelo Mavetaxi Citroén en
la ciudad de Guayaquil.

e Examinar las expectativas de los taxistas en la promocién del modelo Mavetaxi
Citroén en la ciudad de Guayaquil.

e Analizar el mercado para la promocion de Mavetaxi en la ciudad de Guayaquil.

1.9 LIMITES DE LA INVESTIGACION (SUPUESTOS)

Mavetaxi actualmente tiene poca participacién en el mercado debido a la escaza
promocion del modelo; el presente estudio de investigacion se fundamentara en las 138
cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, la cual puede presentase limitaciones en la
investigacion por factores externo; en el Plan Renova, la limitacion se enfoca en los cambios
de leyes gubernamentales, los bonos de chatarrizacion actualmente se encuentran en stand-by
con el apoyo logistico y material necesario, para realizar todas las investigaciones, en el
proceso de el reposicionamiento de la marca y el modelo Mavetaxi.

Se puede mencionar también limitaciones de factores externos por parte del gobierno,
limitaciones de importacién, incrementos de impuestos, etc., por otra parte la informacion de
los socios de cooperativas no se encuentre al dia, se refiere que los socios actuales no han
realizado el cambio de duefio o ( transferencia de dominio),si cuenta con la debida
informacion requerida, no podré recibir el informe técnico favorable (ITF), documentacion, y
clientes que no cumplan con los requisitos para chatarrizacion y exoneracion del costo
arancelarios, y esto provoque la no autorizacion del informe técnico favorable aprobado por la

Federacion Nacional de Operadoras de Transporte en Taxis del Ecuador; Fedotaxis.

Podemos hacer referencia como una limitacién de informacién los casos que existen en las
distintas cooperativas; socios que tienen mas de una unidad y que estas unidades son puestas
en nombres de personas cercanas a ellos, y que de por medio existe un contrato, vigente,

siendo este el respaldo de la propiedad del vehiculo.



Limitacion en cuanto al estudio del grupo objetivo puede ser a la resistencia de los cambios
por disposiciones de los organismos de control Fedotaxis, ANT, UNCTG, ATM; el costo de
Mavetaxi, es muy elevado sin la exoneracion, esto seria una limitacion para la adquisicion del
vehiculo en mencion. Si el gremio o las cooperativas no estan con la informacién actualizada,

no accederan al beneficio que otorga el Plan Renova a través del Gobierna Nacional.

Entre la principales limitaciones que se pueden presentar en la investigacion de socios de
las diferentes cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, se tomara en cuenta, como
primera limitacion, la importacion de vehiculos Franceses que la cantidad sea menor a la
establecida y permitida por las leyes gubernamentales y de aduana, esto afectara la
comercializacion del modelo Mavetaxi Citroén, por otra parte la finalizacion del Plan Renova,
un plan que se implementé con el fin de renovar el parque automotor de vehiculos que prestan
servicios de transporte publico (que pertenecen a una cooperativa de transporte), otro punto
del Plan Renova es la falta de cobros de bonos de chatarrizacion que existen y que
actualmente no son cancelados por la CFN, organismo autorizado de cancelar al beneficiario,

y portador del bono de chatarrizacion.

La limitacion de no contar con la informacién, y los recursos humanos, econdmicos,
financieros para poner a funcionar la investigacion. Debido a los cambios de leyes
gubernamentales son cambiantes siempre dependiendo de la economia del pais, y la no
aprobacion establecida como organismos de control designado por el Gobierno Nacional,
como son CFN, ANT, SENAE.

Todos estos puntos son fundamentales y limitantes al mismo tiempo, de los factores
externos que pueden impedir llevar acabo el cumplimiento de la investigacion y la realizacion
del estudio del parque automotriz dirigido a la transportacion publica (taxis) en la ciudad de

Guayaquil.
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1.10 IDENTIFICACION DE LAS VARIABLES
1.10.1. Variable dependiente

e Desconocimiento del modelo Mavetaxi Citroén.

e Poca publicidad dirigida al grupo objetivo, en medios tradicionales, y redes sociales
adecuados para llegar al nicho de mercado.

e Lano exoneracion de costos arancelarios.

e No se utilizan estrategias de penetracion de mercado

e No contar con los recursos econémicos para el estudio

e Si no existe una apropiada publicidad, y comunicacion al grupo objetivo (taxistas), no
existe un reconocimiento del modelo Mavetaxi por parte del servicio de transporte
publico en la ciudad Guayaquil, se requiere realizar un estudio de las causas que
produce el desconocimiento del beneficio que obtienen por ser parte de una

cooperativa de transportes de taxis, en un vehiculo importado.

1.10.2. Variable independiente

e Baja comercializacion de modelo Mavetaxi
e Poca credibilidad en cuanto al stock de repuestos

e Informacion no llega al grupo objetivo

La poca promocion del modelo Mavetaxi es una causa de la baja comercializacion del
vehiculo en mencion, es necesario realizar la comunicacién que permita llegar al grupo
objetivo, en medios tradicionales, redes sociales para ser mas efectivos al momento de dar a
conocer Mavetaxi nuestro objetivo es promocionar e impulsar las ventas , mencionando los
beneficios que ofrece, es importante realizar un estudio a socios de Cooperativas de Taxis, y

contar con los recursos humanos, economicos, y financieros.

No realiza la correcta publicidad dirigida al grupo objetivo, y la no utilizacion de los medios
tradicionales, y redes sociales adecuados para llegar al nicho de mercado
la no exoneracion de costos arancelarios de en los medios tradicionales, redes sociales, y

presentacion de la unidad, que permite darse a conocer.
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Es importante un plan de marketing para promocionar el Mavetaxi Citroén un plan dirigido al
gremio de taxistas que permita crea una necesidad de renovar las unidades que ya cumplen

con su vida util, por una unidad nueva Mavetaxi Citroén.

No se utilizan estrategias de penetracion de mercado, y promociones gue incentiven a escoger
el Mavetaxi Citroén por calidad confort y rendimiento en comparacion con las otras que

existen en el mercado.

1.11 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

1.11.1 Hipotesis General

Si implementamos un plan de Marketing entonces se promocionara Mavetaxi a socios de

Cooperativa de taxis en la ciudad de Guayaquil.

1.11.2 Hipotesis Especificas

¢ Siidentificamos el mercado objetivo entonces se promocionara Mavetaxi Citroén en la
ciudad de Guayaquil.

e Si definimos los medios de comunicacion entonces se promocionara el modelo
Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.

e Si examinamos las expectativas de los taxistas entonces se promocionara Mavetaxi
Citroén en la ciudad de Guayaquil.

e Sianalizamos el mercado y desarrollamos las actividades entonces se promocionara

Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.
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1.12 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES.

Tabla 2 — Variables operacionales
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CAPITULO I
FUNDAMENTACION TEORICA
2.1 ANTECEDENTES REFERENCIALES Y DE INVESTIGACION

En la investigacion se han tomado como antecedentes referenciales, publicaciones de tesis
similares encontrados en internet, con la finalidad de verificar como otros autores han logrado

realizar el plan de marketing.

Propuesta De Marketing Social Para Impulsar Las Ventas De Automoviles Hibridos En La

Ciudad De Cuenca, del autor: José David Cueva Abad, realizado en Cuenca, el afio 2013.

En Ecuador, como en todos los paises de América Latina, la gasolina con sus diferentes
niveles de octanaje y el diésel son los principales combustibles utilizados para el transporte de
personas y carga, que permitan reducir los peligrosos indices de contaminacién que estan

envenenando el medio ambiente.

La industria automotriz mundial en los Ultimos afios se ha preocupado por desarrollar
nuevas tecnologias, en donde se combina el uso de gasolina y diésel con la energia eléctrica,
produciendo los denominados vehiculos hibridos, obteniendo asi de alguna manera una

reduccion en la emision de gases contaminantes generados del temido efecto invernadero.

La informacién recolectada es importante con la finalidad de determinar los mercados
metas, las estrategias y objetivos durante la etapa se identifica el enfoque y propdsito de la
campafia, se hace un analisis situacional que englobe las fortalezas, oportunidades, debilidades

y amenazas del proyecto, ademas de realizar una revision a investigaciones similares pasadas.

La toma de decisiones empieza al momento de identificar los principales enfoques
potenciales que pueden contribuir a la revolucion o apoyo de un problema social. Dichos
enfoques pueden ser nuevos en la organizacion tratados con anterioridad i bien ser
acercamientos que otras instituciones han tomado en cuenta y que actualmente resultan
atractivos para nuestra corporacion. Por tanto, el mejor enfoque tendra el mejor potencial para

modificar la conducta.
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Marketing social es la aplicacion sistematica de los proceso y técnicas de marketing

comercial para alcanzar especificas metas conductuales, relevantes para un bien social.

Estrategias y ventajas competitivas en la empresa. - son las condiciones dominantes que
dan forma a las estrategias de la industria y las condiciones competitivas que giran alrededor
de que etapa de su ciclo de vida que se encuentra la empresa. De la relativa fortaleza de las
cinco fuerzas competitivas, del efecto de las fuerzas impulsoras de la industria, y de las esferas

de accion de la rivalidad competitiva.

Estrategias para las empresas en industrias estancadas o en declive. - la demanda
estancada en si no basta para hacer que una industria deje de ser atractiva. La venta de la
Empresa puede 0 no ser practica y el cierre de operaciones siempre es un Gltimo recurso. Los
competidores mas fuertes tal vez le pueden quitar las ventajas a los rivales mas débiles y la
adquisicion o la salida empresas mas débiles crea oportunidades para que las restantes

obtengan una mayor participacion de mercado.

Establecimiento de Objetivos y Metas: Es el paso, se decide que es lo que deseamos que
nuestra audiencia meta realice y que es lo que el target necesita saber o creer para el cambio de
conducta sea factible, se establezcan objetivos en base a cada uno de los parametros. Este es el
punto en el proceso de planeacion donde se crean metas cuantificables relativas al objetivo

general.

“Disponer de informacion confiable para construir el plan estratégico, a partir del cual
deberan elaborarse los planes operativos para cada uno de los responsables y distintas areas de
trabajo de la empresa. Ayudar a identificar y analizar las tendencias de mayor impacto en el
entorno de la organizacion. Crear un espacio para establecer los aspectos institucionales con
mecanismos participativos y fomentar la creatividad de los miembros de la organizacion.
Establecer una cultura de la sistematizacion y evaluacion, reunir informacion, ordenar y

analizarla para obtener mejores resultados.”
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“Cuando una organizacion se propone realizar un plan estratégico es necesario realizar

esta lectura e interpretacion de la realidad”

“Seleccionando los aspectos mds importantes a considerar para el crecimiento Yy
consolidacién de la organizacion, no se trata de conocer la realidad en toda su profundidad
sino solo aquellos elementos que nos interesan particularmente en funcion de los objetivos de

la organizacion”

2.2 MARCO REFERENCIAL

Plan Estratégico de Marketing para la Comercializadora de Vehiculos Maldonado Convehmal
De La Ciudad De Loja, del autor: Gonzalo Daniel Alvarez Cabrera, realizado en Loja, el
afo2013.

“Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la amplitud y
magnitud de la empresa. Es decir, su tamafio, ya que esto implica que cantidad de planes y
actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de niveles superiores o niveles

inferiores”

Ha de destacarse que el presupuesto refleja el resultado obtenido de la aplicacion de los
planes estratégicos, es de considerarse que es fundamental conocer y ejecutar correctamente
los objetivos para poder lograr las metas trazadas por las empresas. También es importante
sefialar que la empresa “COVEHMAL” debe precisar con exactitud y cuidado la mision que se
va regir la empresa, la mision es fundamental, ya que esta representa las funciones operativas

que va a ejecutar en el mercado y va a suministrar a los consumidores.

Con la elaboracién de Planificacién Estratégica a la Comercializadora de Vehiculos

Maldonado “COVEHMAL” se busca concentrarse en s6lo aquellos objetivos factibles de
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lograr y en qué negocio o &rea competir, en correspondencia con las Oportunidades y

amenazas que ofrece el entorno.

2.2.1 Objetivos y Metas.
Se presentan varios conceptos de objetivos y metas en base al analisis de la investigacion.

“Entendiendo que objetivos en el Plan de Marketing, son los que se proponen alcanzar con
él, las metas son una descripcion mas precisa y explicita de estos objetivos”. Estos tltimos

han de cumplir ciertos objetivos para ser Utiles:

Deben ser precisos: Se ha de saber cuantitativamente, si ello es posible y si no, de un modo

preciso, si se han alcanzado los objetivos.

Deben tener un plazo de consecucion: Una fecha para saber si han sido alcanzados. Suele ser
necesario, también, establecer varias metas intermedias, acompafiadas por sus fechas
correspondientes, para saber si se va por buen camino para la consecucion de los objetivos

principales en el plazo previsto. Ademas, ese plazo ha de ser adecuado.

Deben ser factibles: Su consecucion en el plazo previsto debe ser posible, pues en caso
contrario se produce un abandono del proyecto por parte de los implicados, cuya consecuencia
es que lo realizado sea menos que lo que en condiciones normales se hubiese

conseguido.

Deben constituir un reto para las personas que participen en el Plan: Si son demasiado faciles
de alcanzar o rutinarios, los sujetos implicados perderan motivacion y no se aprovechara bien

el Talento Humano disponible.
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“Disponer de informacién confiable para construir el plan estratégico, a partir del cual
deberan elaborarse los planes operativos para cada uno de los responsables y distintas areas de
trabajo de la empresa. Ayudar a identificar y analizar las tendencias de mayor impacto en el
entorno de la organizacion. Crear un espacio para establecer los aspectos institucionales con
mecanismos participativos y fomentar la creatividad de los miembros de la organizacion.
Establecer una cultura de la sistematizacion y evaluacion, reunir informacion, ordenar y

analizarla para obtener mejores resultados.”

“Cuando una organizacion se propone realizar un plan estratégico es

Necesario realizar esta lectura e interpretacion de la realidad, seleccionando los
aspectos mas importantes a considerar para el crecimiento y consolidacion de la organizacion,
no se trata de conocer la realidad en toda su profundidad sino solo aquellos elementos que nos

interesan particularmente en funcion de los objetivos de la organizacion”

Por esto, es fundamental dedicar el tiempo necesario para saber qué es exactamente lo que
se quiere lograr, donde se pretende llegar cuando puede conseguirse, plantedndolo de una
forma a la vez, ambiciosa y razonable. Aqui, se debe también analizar la ventaja diferencial o
competitiva que limita competencia directa dentro del sector, asegurando a la empresa, que
dispone de ella, un margen de beneficios sobre los competidores a largo plazo si se es capaz de

mantener esa ventaja.

OBJETIVO:

El presente plan estratégico de marketing tiene como objetivo fundamental servir como una
herramienta importante en la gestion administracion y operativa de la empresa permitiendo
potenciar sus recursos a traves de estrategias bajo un enfoque participativo de todos sus

integrantes.
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JUSTIFICACION:

El siguiente plan estratégico de marketing se justifica de las necesidades y problemas mas
comunes en la cual se desconocen las ventajas y desventajas de los productos y servicios que
ofrecen las empresas. En nuestro medio son muy pocas las empresas que aplican un plan
estratégico, las cuales no les permiten orientarse y desarrollarse en el mercado. Con el
desarrollo de la sociedad se ha hecho necesario la superacién empresarial debido a la
competitividad que existe por ello que adquiero el compromiso de realizar un “Plan
Estratégico a la Empresa “CONVEHMAL” Comercializadora de vehiculos de la Provincia de
Loja con la finalidad de aportar con una propuesta diferente que se vea reflejado no solo en el
presente sino también en el futuro”. El plan estratégico de marketing servira como una guia
para logar que la empresa “CONVEHMAL” se posesione como una empresa lider en el
mercado obteniendo mejores ventas y una mejor rentabilidad en sus finanzas y que brinde la

confianza necesaria a sus clientes ofreciendo servicios y productos de buena calidad.

1ra. Referencia.

Impulsar Las Ventas De Automoviles Hibridos En La Ciudad De Cuenca, del autor: José

David Cueva Abad, realizado en Cuenca, el afio 2013.

En el primer tema el plan de marketing para impulsar al nuevo vehiculd hibrido de consumo
eléctrico para la ciudad de cuenca, con un enfoque al Marketing social con nuevas Estrategias
y ventajas competitivas en la empresa, en industrias de automoviles que promueven la
innovacion de los nuevos modelos de vehiculos hibridos que utilizan energia eléctrica,
impulsado por este plan de marketing social, con aporte a la descontaminacién del medio
ambiente. Los competidores mas fuertes tal vez le pueden quitar las ventajas a los rivales mas
débiles y la adquisicién o la salida empresas mas débiles crea oportunidades para que las

restantes obtengan una mayor participacion de mercado.
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Los Objetivos y Metas: Es el resultado esperado lo que deseamos nuestra audiencia meta,
y también lo que necesita el target a quien va dirigido nuestro producto, donde se realice la

planeacion donde se crean metas cuantificables al objetivo general.

“Disponer de informacion confiable para construir el plan estratégico, a partir del cual
deberan elaborarse los planes operativos para cada uno de los responsables y distintas areas de
trabajo de la empresa. Ayudar a identificar y analizar las tendencias de mayor impacto en el
entorno de la organizacion. Crear un espacio para establecer los aspectos institucionales con
mecanismos participativos y fomentar la creatividad de los miembros de la organizacion.
Establecer una cultura de la sistematizacion y evaluacion, reunir informacién, ordenar y

analizarla para obtener mejores resultados.”

En conclusion, con la informacién cuantitativa, obtenida en la ciudad de cuenca existe una
cuota de mercado limitada, basicamente por la falta de informacion y precios del vehiculo, la
informacion cualitativa existe varios factores que influyen en la comercializacion del vehiculo

ecologico en cultura, tecnologia, y economia.

2da. Referencia.

Comercializadora de Vehiculos Maldonado Convehmal De La Ciudad De Loja, del autor:

Gonzalo Daniel Alvarez Cabrera, realizado en Loja, el afio2013.

La comercializadora Convehmal de la ciudad de Loja existen muchas falencia el personal no
tiene conocimiento del producto y servicios que ofrece no tiene servicio al cliente, el personal
no es capacitado no existe un analisis de interno y externo desde el punto de vista comercial
poca publicidad en los medios principales ,de comunicacion, medios tradicionales radio,
television y redes sociales, que llegue al publico en general en cuanto a la mision y vision de

la compafiia no tiene objetivos generalesy especificos claros.

Al término del presente trabajo de investigacion se formulan las siguientes conclusiones: La

Comercializadora no cuenta con propdsitos institucionales que se ha propuesto alcanzar y
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lograr el éxito, no existe, capacitacion que les permita transmitir sus conocimientos a grupo
objetivos, y dar asesoramiento técnicos en cuanto a los vehiculos que se comercializa,
publicidad dirigida al grupo objetivo, que permita conocer los financiamientos, y el facil
acceso al crédito para la adquisicién de vehiculo de su preferencia a sus clientes y a la

ciudadania en general.

Existen falencias en el analisis interno y externo de la compaiiia.

Recomendaciones ; Los Directivos de la Comercializadora deben llevar a cabo la estructura de
la mision, vision, objetivos, principios, politicas y estrategias de la empresa para un normal
funcionamiento y desarrollo de las actividades cotidianas dentro de la misma; realizar cursos
de capacitacion para todos los empleados y Directivos de la Comercializadora tener
conocimientos basicos en su campo laboral servicio, atencion al cliente, programas
informaticos y contables, relaciones humanas, etc., y que conlleve al crecimiento personal e

institucional.

Publicidad que permita darse a conocer el trabajo de la planificacion estratégica planteado
permitird que los Directivos de la Comercializadora conozcan sus fortalezas, debilidades,

oportunidad y amenazas que poseen en su compafiia.

2.3. MARCO TEORICO REFERENCIAL.
2.3.1. Marketing Social:

Segun Philip Kotler y Zaltman, (2012) definen el marketing social como "el disefio,
implementacién y control de programas, dirigidos a incitar la aceptacién de ideas sociales,
mediante la inclusion de factores como la planeacion del producto, precio, comunicacion,

distribucion e investigacion de mercados".
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Segun Ranguan y Karim, (2012) el marketing social "implica el cambio de actitudes, creencias
y comportamiento de los individuos o de las organizaciones en beneficio de la sociedad y que

la transformacion social debe ser propdsito fundamental de toda campafia de esta indole™.

Segun Andreasen, (2012) el marketing social "es la adaptacion del marketing comercial a los
programas disefiados para influir en el comportamiento voluntario de la audiencia, con el fin
de mejorar su bienestar y el de la sociedad en general, por medio del uso de la tecnologia del

marketing comercial en los programas sociales".

Segun Philip Kotler, (2011) el marketing social comprende los esfuerzos por cambiar el
comportamiento publico por otro que la sociedad estime deseable.

Diferencias entre el Marketing Social y el Marketing Comercial.
Las diferencias entre las mas destacadas entre el marketing comercial y social son:

La principal diferencia entre el marketing social y el comercial, recae en el tipo de
producto vendido. En el caso del sector comercial, el proceso de marketing gira alrededor de
las ventas de productos y servicios. Mientras tanto, en la perspectiva social el enfoque de
marketing es usado para vender un cambio de actitud. Aun asi, los principios y técnicas de

ambas corrientes son los mismos.

En el sector comercial el principal propdsito es obtener un beneficio econdémico. Por otra
parte, en el marketing social el principal objetivo es el bien social o del individuo. Es por ello,
que el enfoque comercial se concentra en escoger el segmento meta que va a proporcionar los
mayores volimenes de ventas. En tanto, en el marketing social los segmentos son elegidos
bajos criterios diferentes: no obstante, en ambos casos el mercadologo buscan obtener los

mayores beneficios a sus inversiones.
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2.4. MARCO LEGAL.
Ley De Reforma Tributaria. Impuesto A Los Vehiculos.

En la ley de la reforma tributaria de impuestos a vehiculos, en los articulos 6,7.8.9.10

indica quien y quienes pueden exonerar vehiculos importados.
Art. 6.- Exenciones. - Estan exentos del pago de este impuesto los siguientes vehiculos:

a) Los de propiedad de entidades y organismos del sector publico, segun la definicion del articulo

118 (225) de la Constitucién Politica de la Republica, excepto los de empresas publicas;

Nota: Por Disposicion Derogatoria de la Constitucion de la Republica del Ecuador (R.O.
449, 20-X-2008), se abroga la Constitucion Politica de la Republica del Ecuador (R.O. 1, 11-

V111-1998), y toda norma que se oponga al nuevo marco constitucional.

b) Los que se encuentren temporalmente en el pais por razones de turismo o en transito aduanero,

siempre que su permanencia en el pais no sea mayor de tres meses;

c) Los de servicio publico de propiedad de choferes profesionales, a razén de un vehiculo por

cada titular; y,

d) Los de propiedad de la Cruz Roja Ecuatoriana, Sociedad de Lucha Contra el Cancer -SOLCA-

y Junta de Beneficencia de Guayaquil.

Art. 7.- Reduccion del impuesto. - Establecen las siguientes rebajas:

a) Los de servicio publico, de transporte de personas o carga no contemplados en la letra c)
del articulo anterior tendran una rebaja del ochenta por ciento (80%) del impuesto causado; y

b) Los de una tonelada o mas, de propiedad de personas naturales o de empresas, que los
utilicen exclusivamente en sus actividades productivas o de comercio como es el caso de
transporte colectivo de trabajadores, materias primas, productos industrializados, alimentos,

combustibles y agua, tendran una rebaja del ochenta por ciento (80%) del impuesto causado.
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Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0139-RE

Guayaquil, 28 de febrero de 2014

Servicio Nacional De Aduana Del Ecuador Director General Considerando
Presente resolucion en el Registro Oficial.

Art. 8.- Servicio Publico. - Se entenderd que un vehiculo estd destinado al servicio
publico, cuando presta el servicio de transporte de pasajeros o carga, por el que su propietario

percibe una contraprestacion en la forma de pasaje, flete y otros mecanismos similares.

Art. 9.- Rebajas Especiales. - En el caso de los vehiculos de propiedad de personas de la
tercera edad y de los discapacitados, para establecer la base imponible, se considerara una
rebaja especial de US $ 8.000.

Este tratamiento se efectuara a razén de un solo vehiculo por cada titular.

Art. 10.- Pago. - Los sujetos pasivos de este impuesto pagaran el valor correspondiente, en
las instituciones financieras a las que se les autorice recaudar este tributo, en forma previa a la
matriculacién de los vehiculos. En el caso de vehiculos nuevos el impuesto serd pagado antes

de que el distribuidor lo entregue a su propietario.

Cuando un vehiculo sea importado directamente por una persona natural o por una
sociedad, que no tenga como actividad habitual la importacion y comercializacion de
vehiculos, el impuesto serd pagado conjuntamente con los derechos arancelarios antes de su

despacho por aduana.

En el caso de los vehiculos nuevos adquiridos a partir del segundo trimestre del afio, sus
propietarios deberan pagar solamente la parte proporcional del impuesto por los meses que

falten hasta la terminacion del afio.

Para el caso de los vehiculos de modelos anteriores, las fechas y oportunidades del pago

seran establecidas en el correspondiente reglamento.

24



Que mediante Resolucién Nro. SENAE-DGN-2014-0111-RE, de 11 de febrero de 2014,
la administracion aduanera establece “Requisitos Generales para la Importacion de Mercancias

con Exoneracion Tributaria para Uso de Personas con Discapacidad”.

REQUISITOS PARA LA CHATARRIZACION
Pueden ser sometidos al proceso de chatarrizacion los siguientes vehiculos.
Obligatoriamente aquellos vehiculos que hayan superado su vida util.

De manera voluntaria, los vehiculos que tengan una antigliedad minima de 10 afios y quieran

acogerse al Plan Renova.

Obligatoriamente, los vehiculos que hubieran sufrido un dafio material que se considere como

pérdida total por parte de la aseguradora.

Los vehiculos deberan entregarse en las empresas autorizadas ANDEC y ADELCA por parte

del propietario del vehiculo.

Los lugares y horarios de recepcion de las unidades a ser chat arrizadas se muestran en la

siguiente tabla:

Em . L .
pr.esa Lugar”de Direccion Horario
autorizada| recepcion
Los dias jueves para
Av. Radl Clemente| vehiculos tipo liviano vy
ANDEC Guayaquil Huerta via a las Esclusas| viernes para vehiculos tipo
sector Guasmo Central mediano y pesado, a partir de
las 09h00
. Aloag Km 1 % via Santo| Los dias miércoles desde las
ADELCA uito )
Q Domingo 09h00
Panamericana Norte Km Los dias miércoles a partir de
ADELCA | Cuenca 131 las 09h00, cuando existe
? solicitudes
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ADELCA

Portoviejo

Km 4 ¥ via a Manta

Los dias jueves para
vehiculos tipo liviano vy
viernes para vehiculos tipo
mediano y pesado, a partir de
las 09h00, cuando existe
solicitudes

Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion:

Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en dolares

TAXIS Y
CARGA TRANSPORTE ESCOLAR
Rango LIVIANA
de afios — -
Liviano L Mediano Mediano Pesado
(Automovil, (furgoneta y (Minibiis) (bus)
Camioneta) microbus)
Desde 30 3.527,00 8.141,00 8.141,00 17.755,00
De 25a29 3.206,00 7.401,00 8.141,00 17.755,00
De20a24 2.915,00 6.728,00 8.141,00 17.755,00
De15a19 2.650,00 6.117,00 6.117,00 9.583,00
Del0al4 2.409,00 5.561,00 5.561,00 8.712,00
Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en dolares
TRANSPORTE TRANSPORTE INTER E
URBANO INTRAPROVINCIAL
Rango
de afios Me_d |_a n,o Mediano Me_dl_a n,o Pesado
(Minibus| Pesado (bus) (furgoneta) (Minibus, (bus)
) g tipo costa)
Desde 30 31'641’0 17.755,00 8.141,00 11.641,00 17.755,00
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De 25229 31'641’0 17.755,00 7.401,00 11.641,00 17.755,00
De 20 a 24 (1)1'641'0 17.755,00 6.728,00 11.641,00 17.755,00
De15a19 6.117,00 9.583,00 6.117,00 6.117,00 9.583,00
De10a 14 6.117,00 9.583,00 5.561,00 5.561,00 8.712,00
Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en délares
TRANSPORTE PESADO
Rango Pesado Pesado Pesado
de afios (Camion, desde| (Camidn, mas de 10| (Camion o tracto
3,6 ton a 10 ton.) ton hasta 26 ton) camién mas de 26 ton)
Desde 30 12.755,00 17.118,00 28.530,00
De 25229 11.596,00 15.406,00 25.677,00
De 20 a 24 10.542,00 13.866,00 23.110,00
De15a19 9.583,00 12.479,00 20.799,00
De 10a 14 8.712,00 11.231,00 18.719,00

Nota. - Adicionalmente reciben un valor por parte de ANDEC o ADELCA por el peso del

vehiculo entregado, el mismo que depende del peso medido al momento de la entrega.
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2.5. MARCO CONCEPTUAL.

Se mencionan varios conceptos y definiciones como referencia y analisis de la investigacion.
Estrategia Concentrada

“Nos dirigiremos unicamente con una sola oferta a aquellos segmentos que demanden dicha

oferta, evitaremos distribuir nuestros esfuerzos en otros segmentos”.
Posicionamiento de la Marca

“Es el espacio que el producto ocupa en la mente de los consumidores respecto de sus
competidores. Para establecer correctamente nuestra estrategia de posicionamiento debemos tener
en cuenta ciertos aspectos como saber los atributos que aportan valor a los consumidores, nuestro
posicionamiento actual y el de nuestra competencia o el posicionamiento al que aspiramos y su
viabilidad”

Las Estrategias para el posicionamiento de una marca son:
Atributos

“Se trata de posicionar el producto por los atributos que ofrece. Si intentas posicionar varios

atributos sera mas complicado, puesto que pierdes efectividad™.

Beneficio

“Esta estrategia se basa en posicionar el producto por el beneficio que ofrece”.
Calidad/Precio

“Ofrecer la mayor calidad posible a un precio competitivo o posicionarse por precios altos o por

precios bajos”.
Estrategia Funcional

“La estrategia funcional esta formada por las estrategias de marketing mix o también llamada las
4Ps del marketing, son las variables imprescindibles con las que cuenta una empresa para

conseguir sus objetivos comerciales”.
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Definicion de Nicho de Mercado

Segun Philip Kotler, publicado en educa vital. Blogspot.com el 24 de enero del 2013 dice que
“Un nicho de mercado es un grupo con una definicion mas estrecha (que el segmento de
mercado). Por lo regular es un mercado pequefio cuyas necesidades no estan siendo bien
atendidas.

Complementando ésta definicion, “el nicho de mercado (a diferencia de los segmentos de
mercado que son grupos de mayor tamafio y de facil identificacion), es un grupo mas reducido
(de personas, empresas u organizaciones), con necesidades y/o deseos especificos, voluntad

para satisfacerlos y capacidad econdmica para realizar la compra o adquisicion.”
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CAPITULO 111
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1 METODOS DE INVESTIGACION.

El presente plan de marketing se aplicara la investigacion de campo, técnicas tales como
encuestas, entrevistas sera muy importante tomar en cuenta los objetivos planteados, del
marco tedrico y la hipotesis anteriormente. Esto con el objetivo de reconocer las diferentes
causas, consecuencias, los diferentes aspectos que influyen al origen del problema y de qué

manera se podria lograr la solucién del mismo.

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION.

Tipo exploratorio. Debido a que este permite examinar un tema (variables) que ha sido poco
estudiado o que no ha sido abordado antes. Permite estructurar un marco general del estado del
problema; no obstante, su profundidad en la problemética no permite que el investigador
alcance profundidad, méas bien brinda una perspectiva generalizada del fendmeno estudiado.

Su perspectiva es cualitativa.

Tipo descriptivo. Se recomienda utilizarlo luego de la exploracion de datos, su utilizacion
permite al investigador describir fendmenos, eventos o situaciones relacionadas con el
problema o variables de estudio. Brinda una perspectiva mas descriptiva del problema, con

datos cuantificables que ayudan la medicion de comportamientos.

El tipo de técnica de investigacion que se utilizé en el proyecto de investigacion fueron la
investigacion de campo, encuestas, entrevistas, a socios de cooperativas de taxis en la ciudad
de Guayaquil, que nos permitié tener informacion fidedigna generada por el grupo objetivo, al

cual va dirigido Mavetaxi Citroén.
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3.3. POBLACION Y MUESTRA.

Segun datos de la Comision de Trénsito del Guayas (CTG), del censo realizado en octubre del
2005, hay 130 cooperativas autorizadas para dar el servicio de transporte publico.

Pero en los registros de la Unidn de Cooperativas de Taxis del Guayas constan 139

Su presidente, George Mera, asegura que la cifra varia porque en los Ultimos meses se
afiliaron las asociaciones de taxis que no existian cuando la CTG realiz6 el censo, hace dos

afios. Desde esa fecha la CTG no ha realizado nuevos censos.
Ver lista en anexo #8.

La poblacién total a investigar es de es de 138 cooperativas de taxis agremiadas, con un
parque automotor de 15.000 taxis, segun la union de cooperativas de taxistas del Guayas
(UCTG).

El tamafio de la poblacion es de 15000 taxis en la ciudad de Guayaquil. Con un nivel de
confianza del 95% de confianza, una probabilidad de existo, o proporcion esperada 0,5 % y
probabilidad de fracaso 0,5 % y con un margen de error del 0,05.

En cuanto a la poblacién de 15.000 taxistas en la ciudad de Guayaquil, se debe realizar 375

encuestas para tener una seguridad del 95%

Grupo Objetivo: Socios de Cooperativas de taxis en la Ciudad de Guayaquil
Ciudad: Guayaquil.

Cooperativas de Taxis:

Tiempo 18 meses, a socios de las 138 Cooperativas de taxis agremiadas, con un parque
automotor aproximadamente de 15.000 taxis.

NSE: nivel medio a un nivel medio-bajo.
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Calculo del Tamano de la Muestra conociendo el Tamafio de la Poblacién.

Donde,
N = tamafio de la poblacion 15.000
Zo. = nivel de confianza al 95% es: 1,962
p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada 0,5
q = probabilidad de fracaso 0,5
d = precision (error maximo admisible en términos de proporcién) 0,05
7 = N=<Z,” =xp>xdq 14.435,42
T < (N —1)+ an s

38,46
n = tamarfio de la muestra desconociendo la poblacién = 375
Conclusion:

Se requeriria encuestar a no menos de 375 personas para poder tener una seguridad del
95%

Las encuestas se realizaran en los principales puntos de servicios de taxi en la ciudad de

Guayaquil con son; Mall del Sol, terminal Terrestre, Cooperativas Fénix, 4 de abril, etc.
Calculo de la Muestra.

n= 15000*1,962 *0,5*0,5

0,052 (15000-1) +1,962*0,5*0,5
n= 14.435,42 n= 375

38,46
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Se obtiene como resultado, un tamafio de la muestra n= 375 encuestas a socios de cooperativas de

taxis.

3.4. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS.

Para ello el enfoque del estudio debe ser mixto, es decir cualitativo y cuantitativo. Es
cualitativo porque es oportuno receptar opiniones del grupo estudiado y cuantitativo debido a
la necesidad de medir respuestas o datos que otorguen al investigador un mejor entendimiento

de los datos.

La informacion necesaria hace referencia a fuentes primarias y secundarias. Primaria
pues es necesarios recolectar informacion de los grupos de influencia y secundaria porque se

requiere de datos bibliograficos.

Para ello los instrumentos a utilizarse son: fuente primaria: encuestas y entrevistas.

Fuente secundaria: fichas bibliograficas.

3.5. RECURSOS: FUENTES, CRONOGRAMAS Y PRESUPUESTO PARA LA
RECOLECCION DE DATOS.

Encuestas a posibles y actuales clientes: 357 encuestas se aplicaran de manera aleatoria,
entrevistas a representantes de la empresa: a dos representantes de las empresas que validen la

importancia de este estudio en la ciudad de Guayaquil.

3.6. PROCESO DE RECOLECCION DE DATOS

Suministros Utilizados.

33



Tabla 3 — Presupuesto del proceso de recoleccion de datos

Copias $0.014 375 $5.25

Esferos $0.50 3 $1.50

Tableros $2.00 3 $6.00
TOTAL= $12.75

Fuente: Elaboracion Propia

Adicionales.

Tabla 4 —Gastos Adicionales

Alimentacion $ 3,50 9 $31.50
Movilizacion $4.00 9 $36,00
Refrigerios $2.00 6 $12.00
GASTOS TOSTALES INCURRIDOS------- ) $79.50

Fuente: Elaboracion Propia.

Para el cumplimiento y recoleccidn de datos en el proceso de encuestas a socios de cooperativas
de taxis en la ciudad de Guayaquil, se aplicara en los diferentes puntos, estratégicos de la ciudad
de Guayaquil, como son los centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, las 375 encuestas
fueron realizadas en los diferentes puntos, terminal terrestre, mall del sol, los paraderos de los

diferentes puntos estratégicos del gremio de taxistas.

Mediante la recoleccion de datos, de las 375 encuestas, y 3 entrevistas a Gerentes y
Presidente de las diferentes cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, se procedera a la
recopilacién de la informacién, y realizar un andlisis e interpretacion de los resultados

obtenidos.
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3.7. TRATAMIENTO A LA INFORMACION- PROCESO DE ANALISIS.

La recoleccion de datos de la informacion en el proceso de investigacion, se empleard la
técnica de encuestas, aplicada a socios de cooperativas de taxi en los grandes puntos
estratégicos de operacion de los socios de cooperativas de transporte de taxi en la ciudad de
Guayaquil, cabe mencionar que las 375 encuestas realizadas en los puntos, y paraderos de

taxis mas concurrentes de la ciudad de Guayaquil.

Informacién recolectada de las encuestas seran tabuladas, donde tendremos los resultados
mediante funciones estadisticas, donde se permite realizar graficos, y comparativos, numéricos

y porcentuales.

El proceso de recoleccion de datos se realizara de la siguiente estructura:
1.- Elaboracion de encuestas.
2.- Aplicacion de 375 Encuestas.
3.- Entrevistas a 3 gerentes de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.
4.- Tabulacién de los resultados obtenidos mediante el proceso de encuestas.
5.- Analisis de las entrevistas realizadas a representantes de las cooperativas.
6.- Analisis e interpretacion de los resultados obtenidos, encuestas y entrevistas.

7.- Las entrevistas realizadas a los gerentes de cooperativas, visitandolos en sus

respectivas oficinas de la dependencia a la cual representan en la ciudad de Guayaquil.
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3.8. PRESENTACION DE RESULTADOS.

Técnica de la Entrevistas.

En la técnica de investigacion que se obtuvo de las entrevistas realizadas a gerentes de
cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, la primera entrevista que se realizado al
presidente de la cooperativa Fénix en su oficina en dia miércoles 19 horas la misma que se
registrod, con grabacion en celular y fue realizada en la oficina de la cooperativa Fénix, se
realizaron 7 preguntas la cual el entrevistado dio total apertura al desarrollo de la

investigacion.

ENTREVISTAS A GERENTES DE COOPERATIVA DE TAXI EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL.

Nombre del Entrevistado: Sr. Roberto Ojedis Martinez
Cargo: Presidente de la Cooperativa Fénix

Fecha: jueves 07 de Julio del 2016

Hora: 19:00 PM

Perfil del Entrevistado: Profesional del volante

Tema: Perspectiva del modelo Mavetaxi Citroén.

¢Usted, como Presidente de la Cooperativa de taxis Fénix.

Maneja informacion acerca del Plan Nacional de renovacion vehicular denominado
“RENOVA”?

Este es un plan creado por el Gobierno Nacional, un plan de apoyo a gremial de taxista ya que

con este proyecto muchos compafieros chatarrizar sus vehiculos.

¢Tiene informacion acerca del Mavetaxi Citroén, aprobado por la Fedotaxis para

renovacioén vehicular?

Mavetaxi trajo el modelo Citroén avalado por FEDOTAXI, el cual venia exenta de costos

arancelarios, para socios de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.
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¢ Cree usted que Mavetaxi no es reconocido a nivel de socios de cooperativas en la ciudad
de Guayaquil; detalle por favor su respuesta?

Mavetaxi cuan hizo el lanzamiento de este modelo de vehiculo, no habia informacion
publicitaria del modelo, ya en la actualidad es conocido, por compaferos taxistas, por ser un

vehiculo importado y de gran calidad a nivel internacional.

¢Cuales fueron las expectativas en cuanto al modelo Mavetaxi Citroén que distribuye

grupo Mavesa en la ciudad de Guayaquil?

Mavetaxi es un vehiculo importado que ofrece seguridad, confort, y calidad, existe
comentarios erroneos, que repuestos son caros, y que no existe repuestos en el distribuidor, y
que tienen en stock, y tardan en la importacion del mismo, la informacion es falsa, ya que en
Mavesa si existen repuestos disponibles, a mi personalmente me consta porque yo poseo un

Mavetaxi, y cuando he requerido un repuesto lo he encontrado en el stock de Mavesa.
¢ Cree usted que Mavetaxi es un vehiculo competitivo, en el segmento de taxis?

Este vehiculo es muy veloz, que tiene preferencias por los usuarios y que es un vehiculo que

brinda seguridad y confort

¢ Cuales serian sus recomendaciones a los socios de cooperativas de taxi en la ciudad de

Guayaquil?

Mis recomendaciones como Presidente de la cooperativa FENIX, hacia mis colegas, es que
realicen sus renovaciones con Mavetaxi ya que este es un vehiculo competitivo a las demas

Marcas.

¢Estaria dispuesto a realizar un “Test drive” para poder evaluar su experiencia con el

Mavetaxi Citroén en Guayaquil?

Sera muy recomendable ya que asi los compafieros puedan conocer el confort, la seguridad

que presta este vehiculo, porque Citroén marca la diferencia.
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ENTREVISTAS A GERENTES DE COOPERATIVA DE TAXI EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL.

Nombre del Entrevistado: Sr. Jaime Gustavo lturralde Arrobo
Cargo: Gerente de la Cooperativa 28 de mayo

Fecha: sdbado 06 agosto del 2016

Hora: 17:00 PM.

Perfil del Entrevistado: Ing. En mecanica Automotriz,

Profesional del VVolante.

Tema: Perspectiva del modelo Mavetaxi Citroén.

¢Usted, como Presidente de la Cooperativa de taxis 28 de mayo maneja informaciéon

acerca del Plan Nacional de renovacion vehicular denominado “RENOVA”?

En toda Cooperativa se maneja el Plan Renova, sobre vehiculos, se realiza la documentacion,
es el primer paso, para exonerar un carro, pedir una cotizacion proforma los concesionarios,

especialmente a Mavesa que distribuye Citroén.

Los documentos se envian a Quito y solicitar el informe técnico favorable, se lo presenta en el
concesionario que distribuye el vehiculo. Se cancela como se quede establecido el
financiamiento o si el pago es al contado luego se realiza la exoneracién y revision en la ATM.

Autoridad de Transito Municipal.

¢ Tiene informacion acerca del Mavetaxi Citroén, aprobado por la Fedotaxis para

renovacion vehicular?

Los compafieros solicitaron 2 unidades de nuestra cooperativa 28 de mayo y todos los socios
estan interesados y quieren comprar porque necesitan renovar sus unidades, porque prestan

comodidad y seguridad.

¢ Cree usted que Mavetaxi no es reconocido a nivel de socios de cooperativas en la ciudad

de Guayaquil; detalle por favor su respuesta?
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Es reconocido porque los socios de la cooperativa lo solicitan, y han comprado 2 unidades, por
la seguridad, es amplio, aire acondicionado, la seguridad para los viajes, los socios de la
cooperativa 28 de mayo van solicitar y comprar incluso en la reunién de hoy el presidente esta
interesado en renovar su unidad, y yo personalmente, tengo una renovacién y voy a renovar

con Mavetaxi.

¢Cudl fueron las expectativas en cuanto al modelo Mavetaxi Citroén que distribuye

grupo Mavesa en la ciudad de Guayaquil?

El sefior Cedefio socio de nuestra cooperativa 28 de mayo compro una unidad, y esta
satisfecho con el rendimiento, la seguridad, aire, tiene agarre espectacular, amplio y da la
comodidad, nosotros trabajamos con hoteles como Howard Johnson nuestra cooperativa

estamos interesados en comprar nuevas unidades
¢ Cree usted que Mavetaxi es un vehiculo competitivo, en el segmento de taxis?

Es competitivo porque presta seguridad lo que otras marcas no prestan tiene aro 15 que otros
vienen aros 13-14, y esta es una ventaja porque existen vigilante acostados como le llaman es

alto y no permite rayar en las partes de abajo del vehiculo.

¢ Cudles serian sus recomendaciones a los socios de cooperativas de taxi en la ciudad de

Guayaquil?

En la ciudad de Guayaquil, qué traten de comprar un vehiculo que estd a la comodidad de
todos, casualmente si comparamos los precios es poca la diferencia, pero deben comprar es
por seguridad compafieros, se viaja a quito, cuenca las cuestas las suben sin problemas no
como otros vehiculos que fallan y son flojos es por eso recomiendo a los comparieros compren

este vehiculo, que es el mejor que venido a Ecuador.

Estaria dispuesto a realizar un “Test drive” para poder evaluar su experiencia con el

Mavetaxi Citroén en Guayaquil?

El vehiculo presta la comodidad adecuadamente, los comparieros tenemos dos compafieros
que tienen las unidades, y recomiendan que compren que es un vehiculo que presta la garantia

que se necesita para trabajar honradamente como Taxi.
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ENTREVISTAS A GERENTES DE COOPERATIVA DE TAXI EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL.

Nombre del Entrevistado: Ing. Edwin Intriago.
Cargo: Presidente de la Cooperativa Aeropuerto.
Fecha: 31 de agosto de 2016

Hora: 10:00 am.

Perfil del Entrevistado: Ingeniero Agronomo.

Profesional del volante

TEMA: Perspectiva del modelo Mavetaxi Citroén

¢Usted, como Gerente de la Cooperativa de taxis Aeropuerto maneja informacion acerca

del Plan Nacional de renovacion vehicular denominado “RENOVA”?

En poco tiempo que tengo en la gerencia de la cooperativa, plan Renova se aplicé a las diferentes
marcas, actualmente se adquirié dos unidades Mavetaxi dos unidades se sacaron con el plan
Renova, y hasta el momento no presenta problemas en la transportacion publica en la ciudad de

Guayaquil.

¢ Tiene informacién acerca del Mavetaxi Citroén, aprobado por la Fedotaxis para

renovacioén vehicular?

Este modelo formo parte de las marcas que estaban en el plan Renova, y de exoneracion avaladas
por la Fedotaxis.

¢ Cree usted que Mavetaxi no es reconocido a nivel de socios de cooperativas en la ciudad de

Guayaquil; detalle por favor su respuesta?

Ultimamente es reconocido, en la ciudad se ve que las cooperativas tienen 1 y dos unidades se
esperan y si dan visto bueno como vehiculo nuevo si tiene acogida esperemos ver la introduccién
de la marca al igual que las otras.

40



¢ Cudles fueron las expectativas en cuanto al modelo Mavetaxi Citroén que distribuye grupo
MAVESA en la ciudad de Guayaquil?

En un inicio tenian recelo, no la conocian ya actualmente estan conforme con las unidades se
sienten contentos por su amplitud, conforme, un aire muy eficiente, los compafieros de la
cooperativa esta pensando en el futuro renovar sus unidades con Mavetaxi. debido al que es muy

amplio.
¢ Cree usted que Mavetaxi es un vehiculo competitivo, en el segmento de taxis?

Como lo indicaba es un vehiculo amplio con un confort, y la marca con caracteristicas que posee,
un vehiculo duradero, aunque los repuestos son un poco mas caros, pero es mucho mejor el

rendimiento si responde lo que invierte o en el tiempo de trabajo.

¢ Cudles serian sus recomendaciones a los socios de cooperativas de taxi en la ciudad de

Guayaquil?

Por la marca y caracteristica que posee, es necesario en esta cooperativa que presta servicios aqui
los pasajeros, turistas y persona que llegan a Guayaquil traen 2 maletas promedio en las otras
marcas no caben en los maleteros y se hace dificil dar un servicio de transporte en taxi. Estoy

recomendando, por el confort, que ofrece y es de

¢Estaria dispuesto a realizar un “Test drive” para poder evaluar su experiencia con el

Mavetaxi Citroén en Guayaquil?

Es recomendable por el confort, espacio, dimensiones, (caracteristicas) el cliente pide un vehiculo
espacioso con un aire que rinda en el clima de Guayaquil, por general la temperatura es mayor a
los 30 grados si se puede identificar que Mavetaxi cumple con los requerido para dar un servicio
acorde a las necesidades del turista, y visitante persona propias y extrafios en la Ciudad de

Guayaquil.
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3.9. ANALISIS E

PREGUNTA 1. (EL VEHICULO QUE TIENE PARA TRABAJAR PASA DE LOS 15

ANOS DE USO?

INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LAS 375
ENCUESTAS APLICADAS A SOCIOS DE COOPERATIVAS DE TAXIS DE LA
CIUDAD DE GUAYAQUIL

Tabla 5 — vehiculo cumple con los 15 afios de uso

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 1: vehiculo cumple con los 15 afios de uso.
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ANALISIS:

El 99.20 % de los vehiculos que circulan en la ciudad de Guayaquil ain no cumplen con su
vida util de servicio, y el 0,80% de los vehiculos ya cumplié con la vida Gtil de servicio.
Considerando el resultado obtenido podemos implementar el Plan de marketing para
promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil ya

Fuente: Elaboracion Propia.

gue es un modelo con caracteristicas especiales en este segmento de mercado.
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PREGUNTA 2.- ; CONOCE USTED ACERCA DEL PLAN DE SOLUCION Y APOYO A
LOS SOCIOS DE COOPERATIVAS DE TAXIS IMPLEMENTADO POR EL
GOBIERNO NACIONAL DENOMINADO “RENOVA”

Tabla 6 - Conoce acerca del plan de Gobierno denominado Renova.

Si 332 88,53%
No 43 11,47%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 2: Conoce acerca del plan de Gobierno denominado Renova.
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS:

Los resultados demuestran que el 88,53 % conocen el plan de solucién y la ayuda a los socios,
ya que son necesarios para el proceso de chatarrizacion y renovacion de unidades en las
cooperativas de taxi en la ciudad de Guayaquil, el 11.47% que no conocen del proceso de

chatarrizacion y renovacion.

43



PREGUNTA 3.- ;HA ESCUCHADO HABLAR DE MAVETAXI CITROEN?

Tabla 7 -: ha escuchado hablar de Mavetaxi Citroén

Si 239 63,73%
No 136 36,275
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 3: ha escuchado hablar de Mavetaxi Citroén.
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Fuente: Elaboracion Propia.

ANALISIS:

El 63,73%, Ha escuchado hablar de Mavetaxi, del origen, bondades, y confort que ofrece;
pero no existe publicidad, y el 36.27% de socios no conoce Mavetaxi, esto significa que
todas las caracteristicas deben ser comunicadas en el plan de Marketing para promocionar
Mavetaxi Citroén.
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PREGUNTA 4.- ; CONOCE EL ORIGEN DE MAVETAXI CITROEN?

Tabla 8 — conoce el origen del Mavetaxi Citroén

Si 116 30,93%
No 259 69,07%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 4: conoce el origen de Mavetaxi Citroén.
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Fuente: Elaboracion Propia
ANALISIS:

El 69,07 % de los encuestados no conoce el origen de Mavetaxi como marca Yy el 30,93% si

conoce el origen de Citroén por conversaciones de sus compafieros socios de la cooperativa.
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PREGUNTA 5.- ;SABE USTED DE LAS BONDADES QUE BRINDA MAVETAXI?

Tabla 9 — sabe usted de las bondades que brida Mavetaxi.

Si 108 28,89%
No 267 71,20%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 5: sabe usted de las bondades que brinda Mavetaxi.
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Fuente: Elaboracién Propia

ANALISIS:

El 71,80% no conoce las bondades que brinda Mavetaxi y el 28,80 % si conoce de las
bondades que posee Mavetaxi, se considera una gran oportunidad para realizar una
penetracion de mercado, con vehiculos test drive, para demostracion a los clientes.
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PREGUNTA 6.- (CREE USTED QUE MAVETAXI, A DIFERENCIA DE OTRAS
MARCAS, INSPIRA CONFIANZA?

Tabla 10 - Cree usted que Mavetaxi, a diferencia de otras marcas inspira confianza.

Si 122 32,53%
No 253 67,4%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 6: Cree usted que Mavetaxi, a diferencia de otras marcas inspira confianza.
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Fuente: Elaboracion Propia.

ANALISIS:

El 67,47% de los encuestados no considera que inspira confianza y el 34,53% si conoce el
modelo Mavetaxi, han palpado los beneficios, el confort del vehiculo y la garantia que
ofrece en los servicios que ofrece a nivel Nacional.
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PREGUNTA 7.- (CREE USTED QUE MAVETAXI TIENE RESPALDO EN
REPUESTOS Y SERVICIOS?

Tabla 11- cree usted que Mavetaxi tiene respaldo en puestos y servicios.

Si 114 30,40%
No 261 69,60%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 7: cree usted que Mavetaxi tiene respaldo en repuestos y servicios.
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS:

El 69.60 % que no tiene respaldo en repuestos y servicios, y el 30.40 % conoce que

MAVESA cuenta con técnicos especializados en mecanica automotriz y sus repuestos
originales Citroén.
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PREGUNTA 8.- (. LE HAN OFRECIDO MAVETAXI?

Tabla 12 - le han ofrecido Mavetaxi.

Si 115 30,67%
No 200 69,33%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 8: le han ofrecido Mavetaxi.
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Fuente: Elaboracion Propia
ANALISIS:

El resultado del 69.33% no le han ofrecido Mavetaxi y el 30,67% si les han ofrecido.
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PREGUNTA 9.- ; CONOCE LA GARANTIA QUE TIENE MAVETAXI?

Tabla 13- Conoce la garantia que tiene Mavetaxi

Si 117 31,20%
No 258 68,80%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 9: conoce la garantia que tiene Mavetaxi.
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS:

El resultado 68,80 % no conoce de la garantia que ofrece Mavetaxi y el 31,20% en
conclusiéon, se observa que existe un nicho de mercado por explotar en el parque automotor,
utilizando estrategias de penetracion de mercado, y estrategias de ventas en las diferentes
cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.
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PREGUNTA 10.- (LE GUSTA EL MODELO MAVETAXI?

Tabla 14 - Le gusta el modelo Mavetaxi

Si 257 68,53%
No 118 31,47%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 10: le gusta el modelo Mavetaxi.
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS:

El resultado es de 68.53% respuestas positivas y el 31,47% no le gusta el modelo, debido a
que prefieren marcas nacionales, las cuales son mas econdémicas y no tienen el rendimiento

necesarios, en cuanto al trabajo que demanda este servicio.
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PREGUNTA 11.- (LE GUSTARIA COMPRAR UN MAVETAXI?

Tabla 15 — le gustaria comprar un Mavetaxi

Si 232 61,87%
No 143 38,13%
Total 375 100%

Fuente: Elaboracién Propia.

Figura 11: le gustaria comprar un Mavetaxi.
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS.

El 61,87% si compraria Mavetaxi y el 38,13% no compraria Mavetaxi, el resultado permite
fortalecer la marca y desarrollar estrategias de marketing, que permitan potencializar las

ventas y posventa de la marca a nivel nacional.
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PREGUNTA 12.- ;QUE CARACTERISTICAS BUSCA EN UN NUEVO VEHICULO?

Tablal6 - ;Qué caracteristicas busca en un nuevo vehiculo?

Calidad 331 22,01%
Seguridad 313 20,81%
Respaldo 119 7,91%
Confort 357 23,74%
Garantia 319 21,21%
Consx.km 65 4,32%
Total 1504 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 12: ;Qué caracteristicas busca en un vehiculo nuevo?
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Fuente: Elaboracion Propia.
ANALISIS:

El 23,74% busca el confort, el 22.01% la calidad de la marca, el 21.21% la garantia, el
20,81% busca seguridad, el 7.91% por el respaldo de la marca, el 4,32% por consumo km. Es
una oportunidad para Mavetaxi las caracteristicas, y especificaciones técnicas que un
vehiculo de trabajo necesita.
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CAPITULO IV
LA PROPUESTA.
4.1. Titulo de la Propuesta.
Plan de Marketing para Promocionar el modelo Mavetaxi Citroén a socios de Cooperativas de

Taxis en la Ciudad de Guayaquil

4.2. Justificacion de la Propuesta para promocionar el Mavetaxi Citroén.

La propuesta sirve para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de

taxis en la ciudad de Guayaquil.

A nivel social este proyecto le permitird a la empresa Maquinarias y Vehiculos Mavesa
S.A como distribuidor de Mavetaxi Citroén mejorar su rendimiento y sostenibilidad financiera;
motivo por el cual, sus colaboradores podran mejorar sus condiciones laborales y su economia en
el ambito familiar; ademas que el crecimiento organizacional esta ligado a la demanda de
personal, es decir creacion de nuevas plazas de empleo, y también permite al gremio de taxista
mejorar el nivel, de servicio de transporte publico; al renovar sus unidades seran mas

competitivos un nivel que marque la diferencia.

Los resultados de esta propuesta se difundiran con la promocion de Mavetaxi Citroén en los

medios tradicionales dirigidos al grupo objetivos.

Nuestro plan de marketing para promocionar Mavetaxi Citroén serd enfocado en el marketing
social y comercial dando a conocer los beneficios, atributos y bondades que ofrece Mavetaxi
Citroén en mantenimiento, repuesto y servicio técnico. Adicional a todos los beneficios
mostrados con anterioridad, al momento de realizar el cambio de la unidad por una de Mavetaxi
Citroén, va a generar un aporte a nivel nacional para evitar la contaminacién del medio ambiente;
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ya que estas unidades cuentan con un sistema de ahorro de combustible, permitiendo rodar al
automotor hasta un maximo de 97 kilometros por galdn, lo que lo hace uno de los vehiculos méas

ahorradores en lo que se refiere a combustible.

Finalmente, la elaboracion de este trabajo contribuye a la Empresa y motiva al
reposicionamiento de la marca y el modelo Mavetaxi Citroén, siendo presentado a las autoridades
de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil y su debida sustentacion ante el comité

de titulacion.

4.3. Objetivos General de la Propuesta.
Disefiar un Plan de Marketing con enfoque Social para promocionar Mavetaxi Citroén a

socios de Cooperativas de Taxis en la ciudad de Guayaquil.

4.4. Objetivos Especifico de la Propuesta.
1. ldentificar el mercado objetivo para promocionar Mavetaxi Citroén en la ciudad de

Guayaquil.

2. Definir los medios de comunicacion para promocionar la marca Mavetaxi Citroén en la

ciudad de Guayaquil.

3. Ganar visibilidad en la promocion del modelo Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.

4. Analizar el mercado en la promocion de Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.

4.5. Hipotesis de la Propuesta.
Si implementamos un plan de Marketing Entonces se promocionara Mavetaxi a socios de

Cooperativa de taxis en la ciudad de Guayaquil.
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4.6. Historia de Mavesa.

Fundada en 1.932 y tras 78 afios de trayectoria, Maquinarias y Vehiculos S.A., parte de
Grupo Mavesa junto con Ecuatoriana de Motores Cia. Ltda. Se ha convertido en el lider del
mercado automotor ecuatoriano. Posicionados en 8 ciudades del pais, en mas de 20 sucursales
ofrece una amplia gama de productos de sus lineas de distribucion Hino, Bridgestone, Citroén
John Deere, Atlas Copco y Marangoni, todas complementadas con servicios posventa dirigidos a
los segmentos del transporte pesado, liviano y de trabajo con: Talleres Especializados Hino y
Citroén, Repuestos Genuinos, Talleres de Enderezado y Pintura, Centros de Servicios para

vehiculos multimarca, livianos y pesados y una moderna Planta de Rencauche.

La Marca Citroén 1.994 se incorpora Citroén; Maquinarias y Vehiculos S.A. Mavesa suscribe

el contrato de distribucion exclusiva de Vehiculos Citroén para el Ecuador.

4.7. Probleméatica

Los principales problemas son:

e Disminucidn de venta del modelo Mavetaxi Citroén en el gremio de taxistas.
e Baja efectividad en las actividades promocionales.

e Desconocimiento de las caracteristicas del modelo Mavetaxi Citroén.

4.8. Argumentacion
4.8.1. Propuesta de valor
El modelo Mavetaxi Citroén ofrece al gremio de taxistas ser su mejor socio de trabajo,
basandose en una propuesta de valor diferencial unico en mantenimiento cada 10.000 km,

condiciones de confort, seguridad, economia y mejoras al medio ambiente.
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4.8.2. Enfoque en la necesidad
El modelo Mavetaxi Citroén busca satisfacer las necesidades del gremio de taxistas en ciudad
Guayaquil. De acuerdo con la informacidn obtenida de las encuestas realizadas a los gerentes de
cooperativas, se determind que en el gremio de taxistas también existe una necesidad de tener
un vehiculo con las caracteristicas de Mavetaxi Citroén, ya que sus clientes solicitan unidades

que tengan buen aire acondicionado, espacioso, con buenos neumaticos, seguros y confiables.

4.8.3. Cliente Satisfecho
Se confirm0 en las encuestas realizadas que los socios que ya cuentan con el modelo Mavetaxi
Citroén tienen un gran nivel de satisfaccion y el Mavetaxi Citroén si ha cumplido con sus
expectativas viendo recompensado su costo, por su durabilidad respondiendo a la inversion por
lo tanto se determind que existe interés en el modelo y actualmente estan interesados en realizar

sus renovaciones de unidades por un Mavetaxi Citroén.

4.8.4. Costo - Beneficio
El costo de un Mavetaxi Citroén responde a la inversion, representando benéficos en el
servicio que ofrece; permitiendo ser mas competitivo y crea preferencia en la transportacion

debido a la calidad y el confort.

4.8.5. Eficiencia — Productividad
Mavetaxi Citroén es un vehiculo resistente, eficiente y productivo debido a que a que sus
materiales han sido concedidos para durar, generando confianza y cuyo mantenimiento se realiza

cada 10.000 km.
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4.8.6 Tipos de Tecnologia
Promocionar en la pagina web de la marca las estrategias y actividades de las camparias
promocionales que se utilizaran y obtener comunicacion directa con los socios de cooperativas
permitiéndonos tener una retroalimentacion de sugerencias y reclamos del modelo Mavetaxi

Citroén que tengan y tatar de resolver de inmediato.

4.9. Limites de la Propuesta
4.9.1. Alcance
Se implementard un Plan de Marketing enfocados en los socios de cooperativas de taxis en la

ciudad de Guayaquil, para evaluar los resultados se define el siguiente punto:

4.9.1. Social Media
El enfoque de la camparfia promocional se utilizaran videos virales en las redes sociales, de
las experiencia ya vividas de clientes con Mavetaxi Citroén, también en la plataforma de
Mavetaxi, permita dejar sugerencias, reclamos y recomendaciones del modelo, donde podemos
resolver sus inquietudes mediante la retroalimentacion que nos permitira medir las visitas,

sugerencias, recomendaciones, y quejas de los servicios que ofrece.

4.9.2. Tiempo
La elaboracion del proyecto inicia enero del 2016 y se implementara en el 2017. En el cual se

deben cumplir los objetivos de la propuesta que son:

1. Identificar el mercado objetivo para promocionar Mavetaxi Citroén en la ciudad de

Guayaquil.

2. Definir los medios de comunicacion para promocionar la marca Mavetaxi Citroén en la
ciudad de Guayaquil.
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3. Ganar visibilidad en la promocion de Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.
4. Analizar el mercado en la promocion de Mavetaxi Citroén en la ciudad de Guayaquil.

4.10. Andlisis de la Propuesta
4.10.1. Analisis Ambiental

Identificaremos los factores internos y externos inherentes del modelo Mavetaxi Citroén

4.10.2. Anélisis Pest
El anélisis es esencial en este proyecto debido a que el Mavetaxi es un vehiculo importado

relacionado con el ambiente politico, econémico, social, tecnoldgico que intervienen en los

cambios de las leyes gubernamentales.
Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Figura 14-Las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Poder de
negociacion de Rivalidad entre los Poder de

proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Modelo Porter (2009)

59



4.10.3. Rivalidad entre los competidores.

Chevrolet, con 90 afios en el Ecuador competencias pioneras en vehiculos livianos una de las
mas fuertes en el mercado automotriz actualmente tiene el mayor porcentaje de participacion en
el mercado. Kia competencia también fuerte al igual que Hyundai, Toyota, Nissan, Cinascar
Great Wall, que a lo largo del tiempo siempre se estd innovando con los modelos que ofrecen en

mercado de vehiculos.

4.10.4. Poder de negociacion de los clientes
Mavesa como distribuidor de la modelo Mavetaxi contara con una aceptacion del mercado por
su amplia experiencia en la comercializacion de automoviles Citroén, Camiones, Hino, John
Deere, Brigestone, momo, Marangonny Yy Daynapac amplio Stock de repuestos y servicio para
solventar la demanda , y contar con un precio competitivo y el respaldo por ser una empresa

reconocida

Por la compra de un Mavetaxi Citroén recibes el juego de tapetes con logo Citroén adhesivo
Mavetaxi, al vehiculo se le realiza la instalacién de los accesorios, correspondiente y se lo
entrega matriculado listo para trabajar, y al momento de la entrega se realiza una introduccién de

las caracteristicas del vehiculo uso y manejo.

4.10.5. Poder de negociacion de los proveedores
Mavesa una empresa consolidada en el mercado de vehiculos importados, y con experiencia
de 76 afios en el mercado automotriz, distribuidor de varias lineas de negocios con experiencia y
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manejo de proveedores. De esta manera Mavesa como distribuidor de las diferentes marcas que
distribuye se enfoca en mantener descuentos representativos y favorables, por el volumen de
importacion que realiza, esto permite mantener los precios y dar descuentos en cada uno de los

productos que ofrece a los clientes y posibles clientes

4.10.6. Amenazas de entrada de nueva competencias
Las amenazas de nuevas entradas en el negocio de ventas de taxi, marcas chinas, con menor
costo en el mercado, ademas es menor el costo de importacién que las otras marcas de origen
Europeo, Americano, Japonés, Coreano, como Toyota, Hyundai, kia a diferencia de marcas
chinas como son Cinascar Great Wall, Chery, Dongfeng, By, Changhe, que distribuyen taxis
para la transportacién publica, y se considera una amenaza baja ya que estos vehiculos no rinden

lo esperado.

4.10.7. Amenazas de productos y servicio sustitutivo
Las amenazas de los nuevos mercados sustitutos son los vehiculos como motocicletas,
tricimotos, bicicletas, triciclos, buses, los cuales cumplen con la misma funcién de transportar
pero con la diferencia que provoca riesgos y peligro de la vida son competencia muy fuerte que
gana terreno en el mercado, de transporte, y que actualmente el 6rgano de control ATM, esta

legalizando la transportacion en estos medios

4.11. Andlisis Interno
4.11.1. Productosy servicios
Mavesa ofrece un portafolio de productos de calidad de las marcas reconocidas a nivel
mundial como son; Hino, Citroén, John Deere, Bridgestone, Daynapac, Marangoni, Atlas Copco.

Servicios en mantenimiento y repuestos de las marcas antes mencionadas, cumpliendo con las
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normas de calidad 1SO 9001, mejoramiento continuo especializando al personal en cursos y
seminarios internacionales , donde adquieren conocimientos, y luego seran impartidos en la

empresa, esto permite un mejor servicio de calidad para los fieles ,y posibles clientes.

4.11.2. Distribucién
Grupo Mavesa se ha convertido en el lider del mercado automotor ecuatoriano. Posicionados
en 8 ciudades del pais, en més de 20 sucursales ofrece una amplia gama de productos de sus
lineas de distribucion todas complementadas con servicios posventa dirigidos a los segmentos del
transporte pesado, liviano y de trabajo con: Talleres Especializados Hino y Citroén, Repuestos
Genuinos, Talleres de Enderezado y Pintura, Centros de Servicios para vehiculos multimarca,

livianos y pesados y una moderna Planta de Reencauche.

4.11.3. Precios

Mavetaxi Citroén con un precio de exoneracion de $16.990.00 USD ofrece:

Un vehiculo resistente para el trabajo, a socios de las cooperativas, que denota confort,
seguridad, respaldo, y confianza con unas caracteristicas especiales en un vehiculo de la marca
francesa Citroén, para el transporte publico en taxi. Ademas ofrece descuentos especiales en

mantenimiento, en neumatico, repuestos y servicio técnico.

4.11.4. Comunicacion
La comunicacion de los productos y servicios que se ofrece Mavesa en el mercado, se enfocan
en las promociones descuentos y camparias de actualizacion del modelo Mavetaxi Citroén por los

medios de comunicacion tradicionales, utilizaremos la plataforma web de la empresa.
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Aplicacion Material Promocional:

Cursos de induccién y manejo apropiado, de los indicadores producidos por la computadora

abordo. En las sedes.

Ser auspiciante de las olimpiadas, donando el trofeo al campedn de torneo.

Entregar camisetas, gorras, llaveros, plumas con el logo de Mavetaxi

Dictado: técnico especialista en la linea Citroén

Lugar: ciudad de Guayaquil.

Tipo: seguridad y prevencion

Tiempo: 2 horas en mes de Enero 2017

Costo de actividad

Camisetas (5000) $1500,00
Gorras  (5000) $1000.00
Boligrafos (5000) $150.00
Llaveros  (5000) $100.00

Total: --------- $2700.00
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4.12. Analisis externo

Figura 15 - Anélisis del sector y del mercado

ENTORNO GENERAL———————>>
Todo lo que afecta a
la empresa derivado
del sistema

socio-econémico en

el que se mueve
Mercado

EMPRESA

COMUNCANDOWA.COM.

Competencia

“ENTORNO ESPECIFICO
Parte del entorno mas
cercano a la actividad

habitual de la empresa

Fuente. comunicandova.com/analisis-pest-i-analisis-externo-plan-de-marketing/

4.12.1. Mercado potencial

Nuestro mercado potencial es el gremio de taxistas asociados a las 138 cooperativas de taxis

en la ciudad de Guayaquil cuya poblacién econdmica es de 15.000 taxis.
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4.12.2. Mercado meta
El mercado meta que queremos captar es de aproximadamente el 10% de la poblacidn que es
15.000 taxis debido al que el Mavetaxi Citroén tiene aceptacion en el mercado de taxis por sus

caracteristicas especiales.

4.12.3. Competencia Directa.
Mavetaxi Citroén tiene como competencia directa en la venta de taxi, en el sector
automotriz, marcas como Chevrolet, Kia, Hyundai, Toyota, Nissan, Cinascar Great Wall, Chery,

Dongfeng, Byd, Changhe,

Como competencia directa tenemos también a los duefios de vehiculos que informalmente
(sin estar asociados / afiliados) ofrecen servicio de transporte de puerta a puerta; estos vehiculos
se los conoce en el argot popular como “piratas” o, “informales” estos vehiculos en los tltimos
afio esta ganando participacion en mercado de la transportacion pablica de tal manera el objetivo

es erradicar los taxis “piratas “y reemplazarlos con taxis federados.

4.12.4. Competencia indirecta
La competencia indirecta que se tiene en la venta de taxis , tenemos a las motocicletas,
tricimotos, triciclos, buses, son competencia muy fuerte que gana terreno en el mercado, de
transporte , y que actualmente el 6rgano de control ATM, esta legalizando la transportacion en
estos medios ya que son una tendencia a acrecentarse debido a la situacion econémica del pais,
pero al mismo tiempo, existe por parte del cliente la insatisfaccion de los mismos por falta de

seguridad, lo cual influye la transportacion en la ciudad de Guayaquil.
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4.12.5. Variable Demografica
En el presente plan de marketing definimos las variables demogréficas, enfocada en el grupo
objetivo a profesionales del volante, en norte sur este y oeste de la ciudad con edades de entre
20 afos hasta 55afios de edad, con un NSE nivel medio a un nivel medio bajo, con una poblacion

econdmicamente activa con ingresos entre 1000.00 USD a 2000.00 USD, mensuales.

4.12.6. Variable econémica
Las reformas juridicas que se realizan en el pais fomentan mayor produccion en el pais estas
variables dependen de las reformas que se realizan, de tal manera las importaciones se ven

afectadas por nuevas leyes gubernamentales (salvaguardias).

4.12.7. Variable Politico — Legal
En el factor politico - legal dentro de este se analizan las leyes dependientes del gobierno y
grupos de presion que influyen y limitan tanto las actividades de las organizaciones como la de

los individuos en la sociedad.

“Los gerentes de mercadeo deben conocer los diferentes ideologias de los partidos politicos
que aspiran al poder, estructura del gobierno, la ley de la competencia para evitar practicas que se
consideren desleales, ley de defensa al consumidor, proteccién del medio ambiente, convenios y
tratados, ley de publicidad, ley de marcas, transferencia internacional de fondos, legislacién del
mercado de cambios, de comercio exterior, proteccionismo, reglamentaciones sobre envasado
etiquetado ,en fin, se debe estar atento a todas las decisiones que tome el gobierno porque esto

afecta a la planeacion de marketing.”
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4.12.8. Variable ecolbgica
En la variable ecoldgica se toma en cuenta la preocupacion por el deterioro del medio
ambiente que tienen los clientes, motivo por el cual las empresas se enfocan en un nuevo

segmento de consumidores.

“Este es un fendmeno de marketing el cual estd dando lugar a la aparicion de un nuevo segmento
de consumidores, el consumidor verde, para estos consumidores el calificativo ecologico es un
atributo valorado en el proceso de decision de compra, en algunos casos dicha valoracion se

manifestara en pagar un mayor precio por productos percibidos como ecologicos”.

Mavetaxi un nuevo segmento en vehiculo de transporte en taxi, con caracteristicas unicas y con
aporte a la descontaminacion del medio ambiente, debido a que tiene un sistema se bajé

consumo por kilémetro y poca emision de gas contaminante.

4.12.9. Implementacidn estratégica
Mision. Contribuimos al desarrollo de nuestros clientes, proveedores, colaboradores, accionistas
y de la sociedad en general, proporcionando productos y servicios y servicios de alta calidad.

(Mavesa, 2016)

Vision Ser la mejor opcidn del mercado automotor ecuatoriano en servicios integrales. (Mavesa,

2016)

Valores de la Empresa: Trabajo en equipo, Honestidad, Eficiencia, Enfoque al cliente, Respeto,

Equidad, Lealtad, Responsabilidad.
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Andlisis Foda

FORTALEZAS
Experiencia en el mercado
Alta capacidad financiera
Propuesta de valor diferencial
Respaldo de repuestos y servicios
Ser un referente como distribuidor.

OPORTUNIDADES
Crecimiento institucional
Nuevos nichos de mercado
Apertura de nuevas sucursales
Nuevas plazas de trabajo
Disminucién de nuevos competidores.

DEBILIDADES
Cambios de leyes gubernamentales en la
importacion
Salvaguardias
Poca relacién con el cliente

AMENAZAS
Subida de precios de fabrica
Situacion economicas del pais
Cambios en los cupos de importaciones
Ingreso de nuevos competidores

Tabla 18 - FODA

Fuente: Elaboracion propia

Figura Matriz Dafo

DAFO

DEBILIDADES
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Alta capacidad financiera
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Respaldo de repuestos y servicios
Ser un referente como distribuidor.

AMENAZAS
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OPORTUNIDADES

Crecimiento institucional
Nuevos nichos de mercado
Apertura de nuevas sucursales
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Disminucién de nuevos
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Fuente: Abascal, F. (2000).
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Estrategias FO:

Armar paquetes de descuentos en mantenimiento, neumaticos, repuestos y servicio técnicos,

para incrementar la demanda del producto.

Estrategia DO:

Realizar una estrategia de acercamiento dirigida al grupo objetivo, gerentes y socios de las
cooperativas de taxis con el distribuidor del Mavetaxi Citroén con el objetivo de afianzar una

relacion distribuidor cliente.

Estrategia FA:

Difundir informacion sobre las bondades del modelo Mavetaxi, los beneficios en servicio
técnico, repuestos, pintura, y neumaticos que nos permita llegar al gremio de taxista para

incentivar las ventas.

Estrategia DA:

Analizar la competencia y promociones que se realizan en el entorno comercial, y estar atentos

a cambios que se deben realizar para ser mas competitivo en el segmento de taxis

4.12.9.1. Objetivo de la Estrategia Comunicacional -1

El objetivo principal de la estrategia comunicacional en el posicionamiento de nuestros
productos es dar a conocer a los socios de las cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil,
los beneficios y ventajas que obtendran con la aplicaciéon Mavetaxi Citroén. En la etapa
inicial se piensa realizar una estrategia comunicacional, dando a conocer el producto para

facilitar su gestion y uso, utilizando los siguientes recursos:

- Internet: Eventos mensuales en las instituciones que agrupen a los profesionales de la

salud.
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Publicidad en los principales medios publicitarios de la ciudad de Guayaquil (Radio
Caravana y Saracay).

Transmitir exactamente lo que ofrece Mavetaxi Citroén de forma clara y precisa, mediante
herramientas adecuadas, para captar un mayor mercado objetivo, las mismas que
detallamos a continuacion:

Las demostraciones gratuitas del Mavetaxi Citroén, mostraran cuén factibles y faciles de
usar son, exponiendo los beneficios que esta trae consigo al cliente final.

Es importante que los vendedores posean habilidades y destrezas necesarias para investir
al cliente con una comunicacién seductiva, que persuada al cliente, que lo involucre, que
en cierta forma casi lo obligue a adquirir.

Conocer el ambiente del que se rodean nuestros clientes es otra estrategia que se puede
adoptar, pues resulta indispensable realizar un analisis previo de todo su entorno antes de
la primera visita, con esto podremos obtener informacion sobre su cultura, madurez, areas
de interés y podremos evaluar la forma de como abordar a este cliente.

Crear una imagen institucional de referencia sobre principios de compromiso, credibilidad,
calidad, excelencia y colaboracion.

La imagen en la publicidad que se quiera implementar, debe ser adaptada a los gustos,
cultura, medio ambiente y cualquier otro factor que resulte determinante para el mercado
objetivo.

Asociar directamente la marca con el nombre de la empresa, constituye un punto

favorable.

Estrategia Publicitaria

El principal objetivo de la estrategia publicitaria es dar a conocer los beneficios y ventajas de

tener un  Mavetaxi Citroén, los recursos que forman parte del plan tactico para alcanzar este

objetivo son los siguientes:

Publicidad on line, radio, diarios mas leidos como EI Universo, El Telégrafo, entre otros.
(Internet, Banners estacionarios, Tripticos informativos).

Se aprovechara este recurso enviando e-mails con informacion del sistema como: nombre
de la empresa y productos, logotipo del producto, promesa basica, un link para que visiten

el portal y un numero telefonico para que puedan contactarse. Esto puede tener un mejor
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resultado que una campafia publicitaria tradicional. Se ubicara un banner publicitario de la
empresa y del producto de 180x80 cms., en la entrada de las agrupaciones o asociaciones
de los profesionales de la salud.

- Se elaboraran tripticos informativos de la empresa y las ventajas de Mavetaxi Citroén.
Estos documentos informativos se entregaran en los eventos mensuales que se organicen,

para que los asistentes puedan leerlos.

Estrategia de Comercializacién

El objetivo principal de comercializacion de Mavetaxi Citroén, es mantener clientes
existentes y obtener nuevos clientes. Los recursos que forman parte del plan tactico son los

siguientes:

- Fuerza de Venta
- Administrador de mail masivos

- Base de datos actualizada y categorizadas por segmentos de clientes potenciales.

Lograr gque los clientes tengan una experiencia directa con el producto antes de comprarlo es
una técnica bastante efectiva que los clientes no intentarian evadir, teniendo cuatro vendedores
capacitados y conocedores de la funcionalidad completa del sistema se haria la demostracion

de Mavetaxi Citroén.
Estrategia Promocional

El principal objetivo de la estrategia promocional es que los clientes que compren Mavetaxi
Citroén, atraigan a mas clientes. Los recursos que forman parte del plan tactico para alcanzar

este objetivo son los siguientes:

- Descuentos del 25% a los clientes que ya han adquirido Mavetaxi Citroén en
mantenimiento cada 10.000km.

- Descuentos del 20% a los clientes que ya han adquirido Mavetaxi Citroén en enderezado
& pintura (mano de obra).

- Descuentos del 10% por la compra de un juego de 4 llantas.
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Tabla 20 —Descuentos Especiales

DESCUENTOS SERVICIOS

25% En mantenimiento cada 10.000 km
20% En Enderezado & pintura (mano de obra)
10% Por la compra de un juego de 4 llantas

Fuente: Elaboracién propia

ACCION 1: Realizar una campafia de comunicacion en medios tradicionales como radio,
television ATL y BTL , redes sociales y pagina web ,trabajando en conjunto con los

departamento de mercadeo ,ventas, recursos humanos y el departamento financiero.

ACCION 2: Debido al gran rating de audiencia que tiene caravana deporte, se decide pautar
con caravana deporte la cual ofrece un paquete publicitario, con horarios rotativos, 1 cufia por

programa, de lunes a viernes por un monto de 3300.00 mensuales.
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Caravana Deporte Mavetaxi Citroén marca diferencia y conquista preferencias.

Tabla 19 — costo de paquete deportivo

Paquete deportivo Costo
De primera Lunes a viernes 165.00
Pateando tachos Horarios rotativos 165.00
Quien te dijo 1 cuiia por programa 165.00
Las voces del futbol 165.00
Nada personal 165.00
Dream team 165.00
TOTAL 3300.00 mensuales
Fuente: Elaboracion Propia
ACCION 3.

Paquete publicitario de Saracay, debido a que nuestro grupo objetivo se escuchan radio

interrumpidamente a nivel nacional de tal manera se pautara con radio zara cay tres cufias

diarias

En horarios mafiana, tarde, y noche con un beneficio de sdbado y domingos mensualmente no

tiene costos,
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Cliente: Mavetaxi Citroén

Producto: Institucional 30seg.
Periodo: Mensual
Fecha: ene-17
CAMPANA RADIAL
1| 2| 3] 4| 5[ 6] 7| 8| o[10[11]12[13[14|15[16[17] 18] 1] 20] 21| 22| 23] 24| 25 26| 27] 28] 29 30] V. PAQUETE COSTO POR CUNA
RADIO DIAL MODALIDAD SPOTS. V. REAL '
DL MM |vIS[P|mM|[vs|o|L [m{m[a [v|s[o |t |mM[mfa|vis|po| PUBLICITARIO
PAUTA DIARIA
RADIO 1005
1 (05:00-24:00) 3| 3] |3 3| (3] |3 3| [3f |3 3 [3] |3 3 a2
ZARACAY $756,00
J
@ s -[.$1800 |
NOTA:
a) Los montos de inversion no incluyen IVA
b) las cufias pueden ser distribuidas nuestros programas de la mafiana tarde y noche ademas podemos realizar entrevista, y sorteos

¢) ademas como bonificacion los fines de semana 2 cufias el sabado y domingo
Presupuesto:

Se presenta la tabla de presupuesto para llevar acabo la realizacion del proyecto durante el
afio 2017 y los gastos en comunicacion y los productos que se utilizaran en la propuesta.

4.12.9.2. Objetivo Estratégico de los Descuentos por Vehiculo - 2.

El principal objetivo de la estrategia promocional es que los clientes que compren Mavetaxi
Citroén, atraigan a mas clientes. Los recursos que forman parte del plan tactico para alcanzar

este objetivo son los siguientes:

- Descuentos del 25% a los clientes que ya han adquirido Mavetaxi Citroén en
mantenimiento cada 10.000km, que comprende cambio de aceite, filtro de aire, revision de
niveles de aceite, bateria y zapatas.

- Descuentos del 20% a los clientes que ya han adquirido Mavetaxi Citroén en enderezado
& pintura (mano de obra).

- Descuentos del 10% por la compra de un juego de 4 llantas 185/65r15 marca momo,

alineacion y balanceo gratis.
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ACCION: Estrategia de descuentos especiales, que demuestran el respaldo del distribuidor
hacia el gremio de taxis en:

Tabla 20 —Descuentos Especiales

DESCUENTOS SERVICIOS

25% En mantenimiento cada 10.000 km
20% En Enderezado & pintura (mano de obra)
10% Por la compra de un juego de 4 llantas

Fuente: Elaboracién propia

4.13. Plan Financiero

Para proyectar los ingresos de Mavetaxi Citroén en el corto plazo de 5 afios 2016 al
2020, se aplicd formulas financieras para determinar el punto de equilibrio de venta de
vehiculos para cubrir los costos fijos, costos variable del Plan de Marketing para promocionar

Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.

El objetivo es presentar el monto de inversion y la rentabilidad a través de herramientas
como el VAN (valor actual neto) y TIR (tasa interna de retorno), con la cuales se

determinaré la viabilidad de este proyecto.

Considerando que las ventas realizadas, en los afios 2014 (afio de introduccion del
modelo Mavetaxi Citroén), a diferencia del afio 2015 y 2016 existe un decrecimiento en las
ventas en un porcentaje representativo, que viene con una baja en ventas en el sector
automotriz y tambien suman las normativas del gobierno con el incremento del IVA del 12% a
14% debido al terremoto en abril 2016 en la provincia de Manabi, y las salvaguardia que

estan vigentes.
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HISTORIAL DE VENTAS
Afio Cantidad

2014 298

2015 192

2016 44

total 534

Historial de ventas Cantidad

m 2014
m 2015
2016

M total

Fuente: Mavesa (2016)

4.13.1. Fuerza de Ventas

Para aplicar el Plan de Marketing para promocionar el Mavetaxi Citroén a los socios de la

Cooperativa de la Ciudad de Guayaquil,

se debera contratar a 4 vendedores altamente

capacitados quienes visitaran a las Cooperativas de la ciudad, de acuerdo a la siguiente

Tabla No. 1

FUERZA DE VENTAS

Vendedores

Visitas por dia por vendedor
Dias laborados/mes

Total visitas mes de los
vendedores

Exito ventas/mes 2%

Exito Ventas anuales

Cantidad Cantidad

Fuente: Elaboracién Propia
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4.13.2. Inversion Inicial.

Para implementar el Plan de marketing para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de

cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, se invertird en la estrategia comunicacional,

en la cual se contratara cufia radiales, se realizara capacitaciones y promociones BTL en

establecimientos mas visitados.

Tabla No. 2 Inversion inicial

. Valor Valor

ACTIVO FLIO Cantidad Unitario Total
COMUNICACION 12 4.056,00 48.672,00
CAPACITACIONES 12 400,00 4 800,00
CAMISETAS 12 1.500,00 18.000,00
GORRAS 12 1.000,00 12.000,00
BOLIGRAFOS 12 150,00 1.800,00
LLAVEROS 12 100,00 1.200,00
TOTAL 86.472,00

4.13.3. Ventas Anuales

Fuente: Elaboracion Propia.

De acuerdo al decrecimiento del 64% en las ventas de Mavetaxi Citroén se proyecta ventas

anuales que permitan mantenerse en el mercado automotriz e implementar Plan de marketing

para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de taxis en la ciudad de

Guayaquil.

Tabla No. 3

INGRESOS POR CLIENTES OBTENIDOS

2016 2017 2018 2019 2020

Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Afo 5
Cantidad X duefios de taxis 12 24 30 36 42
Ingreso promedio por cliente S 16.990,00 | S 16.990,00 | S 16.990,00 | S 16.990,00 | S 16.990,00
Ventas mensuales S 203.880,00 [ S 407.760,00 | $ 509.700,00 | S 611.640,00 | $ 713.580,00
Ventas anuales $ 203.880,00 [ $ 407.760,00 [ $ 509.700,00 | $ 611.640,00 [ $ 713.580,00

Fuente: Propia
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4.13.4. Financiacion requerida

Se financiardn los gastos de activos fijos y diferidos, asesorias y asesorias e internet, con un
crédito bancario a cinco afios plazo, a una tasa del 10,41%.

Tabla No. 12

RESUMEN DE LA TABLA DE AMORTIZACION

Ptmo 62.554,06 Periodos 60
Tasa 0,010416667
No. Capital Intereses Total Dividendo | Amort. Capital
1 9.606,83 7.281,22 16.888,05 52.947,23
2 10.878,93 6.009,12 16.888,05 42.068,31
3 12.319,47 4.568,58 16.888,05 29.748,84
4 13.950,77 2.937,28 16.888,05 15.798,07
5 15.798,07 1.089,98 16.888,05 0,00

Fuente: Elaboracion Propia

4.13.5. Retorno para los Inversionistas

La inversion inicial en el afio 2016 es de $86.472; esperando flujos positivos desde el 2018 en
adelante. Los flujos provenientes de estos afios han sido descontados a una tasa del 11,23%
considerando la tasa comercial vigente de un préstamo en cualquier institucion bancaria en el

Ecuador.

Tabla No. 13
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Plan de marketing para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de cooperativas de taxis en
la ciudad de Guayaquil.

CalculosdelaTIRy el VAN

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Inversion Inicial (86.472) - - - - -
Capital de Trabajo (26.082) - - - - -
VENTAS - 203.880 407.760 509.700 611.640 713.580
(-) COSTO DE VENTAS = . 5 5 =
UTILIDAD BRUTA 203.880 407.760 509.700 611.640 713.580
(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos = (107.159) (110.575) (126.009) (145.607) (171.097)

Gastos de Venta - (108.161) (118.229) (129.304) (141.487) (154.889)

TOTAL GASTOS OPERACIONALES = (215.320) (228.804) (255.313) (287.094) (325.985)
UTILIDAD OPERACIONAL - (11.440) 178.956 254.387 324.546 387.595
(-) Gastos Financieros intereses (7.281) (6.009) (4.569) (2.937) (1.090)
EBTI - (18.721) 172.947 249.818 321.608 386.505
Pago Participacidn Trabajadores - - (833) (30.774) (44.270) (57.987)
Pago Impuesto a la Renta - - (1.180) (43.596) (62.716) (82.149)
(=) EFECTIVO NETO - (18.721) 170.935 175.449 214.622 246.369
(-) Cuentas por Cobrar - - - - - -
(+) Cuentas cobradas - - - - - -
(+) Depreciacion y Amortizacion - 2.831 2.031 2.031 2.031 2.031
Amortizacion de Capital Prestado - (9.607) (10.879) (12.319) (13.951) (15.798)
(+) Valor residual de Activos - - - - - 9.645
(+) Recuperacidn Capital de Trabajo - - - - - 26.082
(=) FLUJO NETO DEL EJERCICIO (112.554) (25.497) 162.087 165.160 202.703 268.329
| TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 72,39% | I VALOR ACTUAL NETO (VAN) 392.531,57

Fuente: Elaboracién Propia
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4.14. Impacto /Producto/Beneficio Obtenido.
Impacto Economico

Mavetaxi Citroén, un vehiculo para la transportacion publica, aporta a la economia de las
familias de socios de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil, generando ingresos que
permiten el crecimiento de sus dependientes, constituyéndose en las fuente de ingreso de
familias, permite el desarrollo econémico de las cooperativas de taxi, y un aporte al desarrollo

de nuevas plaza de trabajo, y al ingreso econdmicos del distribuidor.

Impacto Ambiental

Desde el punto de vista ambiental, Mavesa como distribuidor de Mavetaxi Citroén en
Ecuador enfocado en la tecnologia de la informacion con certificacion de las normas I1SO
90001 permite reducir los insumos naturales que son producidos por los recursos naturales. De
esta manera Mavetaxi Citroén, un vehiculo que aporta al medio ambiente y al desarrollo de la

economia, en la ciudad de Guayaquil.

Impacto social

El impacto social definido es el mejoramiento de vida de la poblacion enfocado en el plan
nacional del buen vivir, que el objetivo general es dar un servicio de calidad acorde a la
necesidad de fortalecer la planificacion urbana para la seguridad vial y la promocién de un

transporte publico digno.

Impacto politico institucional

En el impacto politico se analizan la restriccion de las importaciones que afectan directamente
a la empresa, cambio de las leyes gubernamentales ya que Mavetaxi es un vehiculo importado

y los cupos se minimizan en las importaciones.
Impacto capacitacion y aprendizaje

El poder de convencimiento que tiene que tener el asesor comercial, aplicando los
conocimientos adquiridos de las diferentes capacitaciones que reciben en el area comercial a

nuestro grupo objetivo al gremio de taxistas.
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CONCLUSIONES.

En la aplicacion del presente proyecto para promocionar Mavetaxi Citroén a socios de
cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil se pudo constatar que el vehiculo tiene

aceptacion por parte de los socios de cooperativas.

El proyecto se ha enfocado en elaborar una campafia promocional para incrementar las ventas
del Mavetaxi Citroén, dando como resultado la viabilidad que el modelo permanezca en el
mercado por ser un vehiculo competitivo que posee caracteristicas unicas reconocidas por los
entrevistados. Ya que es un producto de alta calidad con objetivos alineados al objetivo de la

empresa orientados a la mision y visién de la misma.

Lo més destacado que se idéntico en esta investigacion es que el modelo Mavetaxi si
representa y responde a la inversion en comparacion con las otras marcas existentes en el

mercado, debido a las caracteristicas especiales que posee.

Obteniendo como resultado que conocen el modelo Mavetaxi debido a la comunicacion
inicial del lanzamiento, pero muchas personas no lo conocieron ya que no se desarroll6 una

campana de publicidad constante dirigida al mercado meta.

Guayaquil una de las ciudades mas importantes de Ecuador, es visitada anualmente 54% de
los turistas son extranjeros de los Estados Unidos y el 46 % de turistas son de los rincones del
Ecuador, de la Provincia del Pichincha, los cuales se ven involucrados directamente los

grandes hoteles de la ciudad.

Desde esta dptica los taxistas tienen un enfoque en el modelo Mavetaxi por sus caracteristicas
que ofrece al momento de dar un servicio de calidad, es por ello que justifica el desarrollo de
una estrategia de marketing viable con un enfoque que beneficiara al impacto economico y

social de la ciudad y al gremio de taxistas en la ciudad de Guayaquil.
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RECOMENDACIONES.

Es importante considera realizar el cumplimiento de todas las estrategias propuestas
para poder cumplir con todos los objetivos.

Realizar talleres de introduccion de la marca Citroén Mavetaxi, y utilizar vehiculo test
drive para prueba de conduccion.

Realizar alianzas estratégicas con entidades publicas y privadas, con el fin de obtener
patrocinios.

Impartir a los clientes las nuevas innovaciones y avances de la tecnologia en la marca.
Dar a conocer los descuentos especiales en servicios de taller, repuestos, latoneria, en
llantas, realizdndolos en los talleres autorizados por la marca Citroén.

Como distribuidor de la marca Citroén en Ecuador cuenta con personal plenamente

especializado en mantenimiento de vehiculos Citroén Mavetaxi.
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ANEXO No. 1

Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0139-RE Guayaquil, 28 de febrero de 2014

SERVICIO NACIONAL DE ADUANA DEL ECUADORDIRECTOR GENERAL
CONSIDERANDO

Que el articulo 226 de la Constitucion de la Republica sefiala que las instituciones del Estado,
sus organismos, dependencias, las servidoras o servidores publicos y las personas que actien
en virtud de una potestad estatal ejerceran solamente las competencias y facultades que les

sean atribuidas en la Constitucion y la ley.

Que el articulo 227 de la norma ibidem sefiala que la administracién publica constituye un
servicio a la colectividad que se rige por los principios de eficacia, eficiencia, calidad,
jerarquia, desconcentracion, descentralizacion, coordinacion, participacion, Planificacion,

transparencia y evaluacion.

Que la precitada Carta Magna, en su articulo 35 dispone: "Las personas adultas mayores,
nifias, nifios y adolescentes, mujeres embarazadas, personas con discapacidad, personas
privadas de libertad y quienes adolezcan de enfermedades catastroficas o de alta complejidad,

recibirdn atencion prioritaria y especializada en los ambitos pablico y privado. (...)".

Que el articulo 211 del Cddigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones, en su
literal 1), establece que es atribucion del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador: “Regular y
reglamentar las operaciones aduaneras derivadas del desarrollo del comercio internacional y
de los regimenes aduaneros aun cuando no estén expresamente determinadas en este Codigo o

su reglamento”.

Que el literal i) del articulo 125 del Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, relativo a las exenciones dispone: “Los aparatos médicos, ayudas técnicas,
herramientas especiales, materia prima para oOrtesis y protesis que utilicen las personas con
discapacidades para su uso o las personas juridicas encargadas de su proteccion. Los vehiculos

para estos mismos fines, dentro de los limites previstos en la Ley sobre Discapacidades”.
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ANEXOS No. 2

Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0139-RE  Guayaquil, 28 de febrero de 2014

Que mediante Resoluciéon Nro. SENAE-DGN-2014-0111-RE, de 11 de febrero de 2014, la
administracion aduanera establece “Requisitos Generales para la Importacion de Mercancias
con Exoneracion Tributaria para Uso de Personas con Discapacidad”.

Que en la precitada Resolucién, de manera involuntaria, se ha incurrido en un lapsus calami o
error en la escritura al utilizar la acepcion “discapacitados”, cuando la Constitucion, y la Ley
Orgénica de Discapacidades expresa “persona con discapacidad”.

En virtud de lo expuesto, el Director General del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, en
uso de sus facultades contempladas en el literal 1) del Art. 216 y 228 del Codigo Orgéanico de
la Produccion, Comercio e Inversiones, RESUELVE expedir la siguiente:

REFORMA A LA RESOLUCION Nro. SENAE-DGN-2014-0111-RE, "REQUISITOS
GENERALES PARA LA IMPORTACION DE MERCANCIAS CON EXONERACION
TRIBUTARIA PARA USO DE PERSONAS CON DISCAPACIDAD"

Articulo 1.- Sustitayase el altimo parrafo del articulo 4, por lo siguiente:

"Las personas juridicas encargadas de la atencion y cuidado de personas con discapacidad,
Unicamente podran importar vehiculos de transporte colectivo de personas. Para efectos de la
aplicacion de este articulo, se entenderd que son vehiculos destinados al transporte colectivo
los que estén disefiados al menos para 10 personas, incluido el conductor."

Articulo 2.- Sustitiyase la Disposicion General Primera, por lo siguiente:

“PRIMERA: Las personas con discapacidad y las personas juridicas encargadas de su
proteccién, tomaran como referencia el documento anexo a la presente resolucion para
presentar sus solicitudes de exencidn tributaria ante la administracion aduanera.”

Articulo 3.-  Reemplacese en los Anexos: Modelos de solicitudes, donde dice:
"discapacitado/s", debe decir: "personas con discapacidad".

DISPOSICION FINAL
Encarguese a la Secretaria General de la Direccion General del Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador el formalizar las diligencias necesarias para la publicacion de la
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ANEXO No.3

Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0139-RE Guayaquil, 28 de febrero de 2014
Presente resolucion en el Registro Oficial.

La presente resolucion entrard en vigencia a partir de su suscripcion, sin perjuicio de su
promulgacion en el Registro Oficial. Publiquese en la pagina web de la Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador para su difusion.

Documento firmado electronicamente
Econ. Pedro Xavier Cérdenas Moncayo

DIRECTOR GENERAL
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ANEXO No. 4

Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0139-RE

ATH AT

SENAE

Resoluckin Nro. SENAE-DGN-2014-013%RE
Guayaquil, 2§ de febrero de 2004

SERVICIO NACIONAL DE ADUANA DEL ECUADNDERE

DIRECTOR GENERAL

CONSIDERANDO

Cue el ariculo 226 de la Comstitwesn de la Repiblica sefiala que las instibuciones del
Estado, sus organismos, dependencias, las servidoras o servidores plblicos v las personas
que actien en vimud de una potestad estatal ejercerin solamente las competencias v
facultades gue les sean atribuidas en la Constitucion v la ley.

e el anticulo 227 de la norma ibidem sefala que la administracion plblica constituye
un servicis a la colectividad que se rige por los principees de eficacia, eficiencia, calidad,
jerarquia, desconcentracion, descentralizacion, coordinacidn, participacion, Planificacion,
transparencea v evaluacion.

Quie la precitada Canta Magna, en su anticulo 35 dispone: “Las persomnes adillas mioiores,
niftas, mifios y adolescentes, mferes embarazadies, personas con discapacidad, persovias
privies de Nibertad v gquicnes adolescan de enfermedodes cotasrdficas o de alia
comiplefichad, recibirdn atencide prioviteria v especializada en los dmbios parhlico v
privende (1"

Que el articulo 211 del Codigo Orgdnico de la Produceion, Comercio e Inversiones, en su
literal i), establece que es atnbucion del Servicky Macional de Aduana del Ecusdor:
“Reguwlar v reglamentar los operaciones aduaneras derivadas del  desarvollo del
comtercio irlerracional v e log reglimenes adiatenos st ciamdd o esién exprasamenine
dererminerdis en este Cddigo o su reglawrenno ™.

CQue el literal 1) del articulo 125 del Codigo Orginico de la Produccidn, Comercio ¢
Inversiones, relativo a las exenciones dispone: “Los gparatos médicos, avdias idenicas,
herramicnias especiales, materia prima parg detesis v prdtesis que whilicen las persovias
con discapacidades pava su uio o fay persoras furldicas encargadas de sy prodeccidn
Log vellewlos pava estos mizmios fines, devire de los lweites previstos en o Ley sobre
Diseapercioades™.

Que ¢l antlewo 96 del Estamno del Bégimen Jurldico Admindstrative de la Funcidn
Ejecutiva, en su pane pertinente de los Actos Propios dispone: "Bajo mivgin concepio Jos
admimiztrados podida fer perfudicados por [od errores o ombiiones cometidos por los
orgeriismiog Vo enlidades somelidos o eile estatino en los respectivas procedimuenios
audmimisiranivos, (L.)7

Servicio Macional de Advuana del Ecuador
Direccion General - Av 25 de Jubo Km. 4.5 Via Puers Marinmo PBX: () 5006060
wwwaduana.gob.ec
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Resolucién Nro. SENAE-DGN-2014-013%-RE
Guayaquil, 28 de febrero de 2014

Que mediante Resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0111-RE, de 11 de febeero de 2014,
la administracion aduanera establece “Requisitos Generales para la Importacidn de
Mercancias con Exoneracidn Tributaria para Uso de Personas con Discapacidad ™.

Que en la precitada Resolucion, de manera involuntania, se ha incurrido en un Japsus
cdlami o error en la escritura al utilizar la acepcidn "discapacitades”, cuando la
Constitucidn, y la Ley Organica de Discapacidades expresa “persona con discapacidad”.

En virtud de lo expuesto, el Director General del Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, en uso de sus facultades contempladas en el literal 1) del Art. 216 y 228 del
Cadigo Organico de la Produccion, Comercio ¢ Inversiones, RESUELVE expedir la
siguiente:

REFORMA A LA RESOLUCION Nro. SENAE-DGN-2014-0111-RE,
"REQUISITOS GENERALES PARA LA IMPORTACION DE MERCANCIAS
CON EXONERACION TRIBUTARIA PARA USO DE PERSONAS CON
DISCAPACIDAD"

Articulo L- Sustitiyase el Gltimo parrafo del articulo 4, por lo siguiente:

"Las personas juridicas encargadas de la atencion y cuidado de personas con
discapacidad, Gnicamente podran importar vehiculos de transporte colectivo de personas.,
Para efectos de la aplicacion de este articulo, se entendera que son vehiculos destinados al
transporte colectivo los que estén diseftados al menos para 10 personas, includo el
conductor.”

Articulo 2.- Sustitivase la Disposicion General Primera, por lo siguiente:

“PRIMERA: Las personas con discapacidad y las personas juridicas encargadas de su
proteccion, tomaran como referencia el documento anexo a la presente resolucion para
presentar sus solicitudes de exencion tributaria ante la administracion aduanera.®

Articulo 3.- Reemplicese en los Anexos: Modelos de solicitudes, donde dice:
"discapacitado/s®, debe decir: "personas con discapacidad".

DISPOSICION FINAL

Encarguese a la Secretaria General de la Direccidn General del Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador el formalizar las diligencias necesarias para la publicacion de la

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
Direccion General « Av. 25 de Jubo Km. 4.5 Via Puerto Marinmo PBX: (4) 5006060
www.aduana.gob.ec
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ATR AT

ECLALOR
SENAE

Resoluchin Nro. SENAE-DGN-2014-013%-RE
Guavaquil, 28 de febrero de 20014

presente resoducion en el Regisiro Oficial,

La presente resolucidn entrard en vigencia a partir de su suscripcidn, sin perjuicio de su
promulgacion en ¢l Regisiro Oficial. Publiquese en la pagina web de la Servicio Macional
de Aduana del Ecuador para su difusidn

Dacunrento fIrmrdo slecirdmicamenie

Eeon, Pedro Xavier Cardenas Moncayo
DIRECTOR GENERAL

Copi:
Setar Feononmisim
Mario Santiago Pinie Salazar
Subdirecior General de Normativa Aduaners

Sefor Ingeniera
Jeeé Francisco Rodriguer Pesantes
Subdirector Gemeral de Opersciones

Sefior Abogade
Patricio Alberto Alvarndo Lusurizga
Director

Ingeniena
Lusis Anionen Villavicencsa Franoo
Director Macional de Mejors Contimua v T Ingis de la |nformaciin

Sefior Ingeniero
Jawier Eduardo Morales Vel
Director de Mejors Contimes v S ormativa

Setor Foonomisia
Rubén Darip Momesdeoca Mejia
Jefle de Normativa

Sefor Ingeniera
Alberio Carlos Galarm Hemander
Jefe de Calidad v Mejora Continas

Setorita Ingensera

Ana Pamncia Ordofiez: Pisoo

Direciors de Seereiaria General

Alex Ramira Llgalde Ponce

Direcior Macional de la Unidsd de Vigilaneis Adusnera
Sefor Ingeniera

Andres Estehan Servigon Lopez
Director Districsl Caito

Servicio Macional de Aduana del Ecuador
Diireccion General « Av 25 de Julo Km. 4.5 Via Poerso Maritmo PRX: {4) S06060
wwaduana. gob.ec
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ANEXO No. 5

REGISTRO OFICIAL

ORGANO DEL GOBIERNO DEL ECUADOR

Afio Il ---  Quito, lunes 14 de mayo del 2001--- No. 325
Administracion del Sr. Dr. Gustavo Noboa Bejarano
Presidente Constitucional de la Republica
SUPLEMENTO

EDMUNDO ARIZALA ANDRADE

DIRECTOR ENCARGADO

NO 2001 - 41

CONGRESO NACIONAL

Considerando:

Que es conveniente simplificar y racionalizar el Sistema Tributario No Petrolero del Ecuador

sin aumentar la carga impositiva,;

Que se requiere reformar el sistema legal tributario para facilitar la incorporacion de procesos

agiles en beneficio de los contribuyentes;

Que es deber del Estado fomentar la actividad turistica, para lograr receptar e incrementar los

ingresos de divisas a la economia nacional; y,

En uso de las atribuciones que le confiere la Constitucion Politica de la Republica expide la

siguiente.
LEY DE REFORMA TRIBUTARIA
CAPITULO |

IMPUESTO A LOS VEHICULQOS
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Art. 1.- Objeto del impuesto. - Establéese el impuesto anual sobre la propiedad de los
vehiculos motorizados, destinados al transporte terrestre de personas o carga, tanto de uso

particular como de servicio publico.

Art. 2.- Sujeto activo. - El sujeto activo de este impuesto es el Estado Ecuatoriano y lo

administra a través del Servicio de Rentas Internas.

Art. 3.- Sujeto pasivo. - Son sujetos pasivos de este impuesto los propietarios de los

vehiculos a los que se refiere el articulo 1 de esta Ley.

Art. 4.- Base imponible. - La base imponible del tributo, sera el avalto de los vehiculos que

consten en la base de datos elaborada por el Servicio de Rentas Internas.

Para la determinacion del avalio de los vehiculos se tomarad en cuenta la informacién que
sobre los precios de venta al publico, incluido impuestos, presentaran hasta el 30 de noviembre
del afio anterior los fabricantes y los importadores de vehiculos. Si por cualquier medio el
Servicio de Rentas Internas llegare a comprobar que la informacion recibida es falsa iniciara

las acciones que correspondan de conformidad con el Codigo Tributario y el Cédigo Penal.

Para efectos del avalto de los vehiculos de afios anteriores, del valor correspondiente al ultimo
modelo, se deducira la depreciacion anual del veinte por ciento (20%). El valor residual no
sera inferior al diez por ciento (10%) del valor del Gltimo modelo.

Cuando se haya descontinuado la produccion o ingreso de determinado tipo de vehiculos, se
establecera el equivalente en dolares del precio de venta al publico en el ultimo afio de
fabricacion o ingreso y ese valor se tomara como base para las depreciaciones

correspondientes.

Para efectos del avalto de los vehiculos que no se comercialicen en forma continua en el pais
y que no consten en la base de datos del Servicio de Rentas Internas, se tomara en cuenta la
informacién contenida en todos los documentos de importacion respecto de su valor CIF

(costo, seguro y flete) mas los impuestos, tasas y otros recargos aduaneros.
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El avallo determinado conforme los incisos anteriores constituiran la base imponible del

impuesto a los vehiculos motorizados de transporte terrestre.

Art. 5.- Tarifa. - (Sustituido por el Art. 154 de la Ley s/n, R.O. 242-3S, 29-X11-2007). - Sobre

la base imponible se aplicara la tarifa contenida en la siguiente tabla:

BASE IMPONIBLE TARIFA
Sobre la| Sobre la
Fraccion Fraccion
Desde Hasta Basica Excedente
3) (%) $) (%)
0 4.000 0 05
4.001 8.000 20 1.0
8.001 12.000 60 2.0
12.001 16.000 140 3.0
16.001 20.000 260 4.0
20.001 24.000 420 5.0
24.001 En delante 620 6.0

Este impuesto serd el Unico exigible para la obtencion de la matricula anual de vehiculos,
ademas de los valores de las tasas que corresponden a la Policia Nacional o a la Comision de
Transito del Guayas, segun el caso, y los correspondientes a multas impuestas por infracciones

de transito.

Art. 6.- Exenciones. - Estan exentos del pago de este impuesto los siguientes vehiculos:
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a) Los de propiedad de entidades y organismos del sector publico, segun la definicion del
articulo 118 (225) de la Constitucion Politica de la Republica, excepto los de empresas

publicas;
Nota:

Por Disposiciéon Derogatoria de la Constitucion de la Republica del Ecuador (R.O. 449, 20-X-
2008), se abroga la Constitucion Politica de la Republica del Ecuador (R.O. 1, 11-V111-1998),

y toda norma que se oponga al nuevo marco constitucional.

b) Los que se encuentren temporalmente en el pais por razones de turismo o en transito

aduanero, siempre que su permanencia en el pais no sea mayor de tres meses;

c) Los de servicio publico de propiedad de choferes profesionales, a razén de un vehiculo por

cada titular; y,

d) Los de propiedad de la Cruz Roja Ecuatoriana, Sociedad de Lucha Contra el Céancer -
SOLCA- y Junta de Beneficencia de Guayaquil.

Art. 7.- Reduccidn del impuesto. - Establéense las siguientes rebajas:

a) Los de servicio publico, de transporte de personas o carga no contemplados en la letra c) del
articulo anterior tendran una rebaja del ochenta por ciento (80%) del impuesto causado; v,

b) Los de una tonelada o méas, de propiedad de personas naturales o de empresas, que los
utilicen exclusivamente en sus actividades productivas o de comercio como es el caso de
transporte colectivo de trabajadores, materias primas, productos industrializados, alimentos,

combustibles y agua, tendran una rebaja del ochenta por ciento (80%) del impuesto causado.

Art. 8.- Servicio publico. - Se entendera que un vehiculo esta destinado al servicio publico,
cuando presta el servicio de transporte de pasajeros o carga, por el que su propietario percibe

una contraprestacion en la forma de pasaje, flete y otros mecanismos similares.
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Art. 9.- Rebajas especiales. - En el caso de los vehiculos de propiedad de personas de la
tercera edad y de los discapacitados, para establecer la base imponible, se considerara una
rebaja especial de US $ 8.000.

Este tratamiento se efectuara a razon de un solo vehiculo por cada titular.

Art. 10.- Pago. - Los sujetos pasivos de este impuesto pagaran el valor correspondiente, en las
instituciones financieras a las que se les autorice recaudar este tributo, en forma previa a la
matriculacion de los vehiculos. En el caso de vehiculos nuevos el impuesto sera pagado antes

de que el distribuidor lo entregue a su propietario.

Cuando un vehiculo sea importado directamente por una persona natural o por una sociedad,
que no tenga como actividad habitual la importacion y comercializacién de vehiculos, el
impuesto sera pagado conjuntamente con los derechos arancelarios antes de su despacho por

aduana.

En el caso de los vehiculos nuevos adquiridos a partir del segundo trimestre del afio, sus
propietarios deberan pagar solamente la parte proporcional del impuesto por los meses que

falten hasta la terminacion del afio.

Para el caso de los vehiculos de modelos anteriores, las fechas y oportunidades del pago seran
establecidas en el correspondiente reglamento.

Art. 11.- Intereses por mora. - Los sujetos pasivos que no hubiesen satisfecho el impuesto
hasta las fechas que se determinen en el reglamento, deberan pagar los intereses de mora

previstos en el articulo 20 (21) del Codigo Tributario.

Art. 12.- Base de datos. - El Servicio de Rentas Internas elaborara la base de datos que servira
para la administracion del impuesto y el control de los vehiculos motorizados de transporte
terrestre. Para este efecto el Servicio de Rentas Internas estd autorizado para obtener la

informacidn necesaria de cualquier institucion del sector publico o privado.

Art. 13.- Destino del impuesto. - El producto del impuesto se depositara en la respectiva

cuenta del Servicio de Rentas Internas que, para el efecto, se abrird en el Banco Central del
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Ecuador. Una vez efectuados los registros contables pertinentes, los valores correspondientes

se transferiran en plazo méaximo de 24 horas, a la Cuenta Corriente

ANEXO No.6

Unica del Tesoro Nacional.

¢Cudles son los porcentajes de exoneracion tanto por tercera edad, transporte publico, tonelaje
o chofer profesional?

La rebaja por tercera edad y discapacitados es de US $8.000 de la base imponible. La rebaja
por tonelaje y transporte publico es del 80% del Impuesto Fiscal y la exoneracion por chofer

profesional y sector pablico es del 100% del Impuesto Fiscal.
¢ Cuantos vehiculos puedo exonerar por persona?

Las personas de la tercera edad, los discapacitados y los choferes profesionales pueden
exonerar el Impuesto a los Vehiculos a razén de un vehiculo por titular. Las demas exenciones

o0 rebajas no tienen relacion con el nimero de vehiculos que posea una persona.
¢Por qué debo exonerar mi vehiculo cada afio en el caso de transporte pablico?

El Impuesto a los Vehiculos se lo determina cada afio, por esta razon la exoneracion debe

realizarse cada afio independiente que la matricula dure un plazo mayor.

La importacion de vehiculos destinados al uso o beneficio particular o colectivo de personas
con discapacidad, que sean solicitados por personas naturales o juridicas que tengan bajo su
cuidado legal a la persona con discapacidad gozaran de exenciones del pago de:

Tributos al comercio exterior
Impuestos al valor agregado

Impuestos a los consumos especiales,

95



Con excepcion de:
Tasas portuarias
Almacenaje

Siempre que es estas no superen un monto equivalente a ciento veinte (120) remuneraciones
béasicas del trabajador privado en general del precio FOB, para transporte personal un monto
equivalente a doscientas seis (206) del precio FOB.

El vehiculo a importarse podra ser nuevo o de hasta 3 afios de fabricacion, sin contar el de la

importacion.

Tanto para los vehiculos nuevos como usados se tomard el valor reflejado en la factura
comercial, pero para los vehiculos usados solo se aceptaran facturas que tengan hasta un afio
de haber sido emita, caso contrario se rechazara el primer método de valoracién y se procedera

a los siguientes métodos pertinentes.

La persona con discapacidad o la persona juridica encargada deberan realizar la solicitud al
director distrital, donde debera presentar junto con la solicitud los siguientes documentos:

Para persona Natural:

Certificado Unico de calidad de discapacidad emitido por el Ministerio de Salud y suscrito por
personas profesionales autorizadas

Para persona Juridica:
Certificado de su registro ante el Ministerio de Salud Publica

Para los dos casos se debera adjuntar los documentos de soporte y de acompafiamiento que

correspondan.
Porcentaje de Exoneracion

El grado de exoneracion de tributos al comercio exterior, se realizard de acuerdo al grado de
discapacidad del beneficiario, segin lo dispuesto en la ley, de ser el caso que el valor del

vehiculo importado exceda de los montos establecidos en la Ley organica de Discapacidades,
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se permitird la nacionalizacion del mismo, pagando los tributos correspondientes por la

diferencia sin considerar el grado de discapacidad.

Los vehiculos importados bajo este beneficio no podran ser objeto de transferencia de su
dominio, posesion, tenencia o uso de terceras personas dentistas al beneficiario, salvo que

hayan transcurrido 4 afios desde la nacionalizacion del vehiculo.

Cuando no se cumpliere lo dispuesto el beneficiario debera pagar los tributos correspondientes
y demas responsabilidades de acuerdo a las disposiciones legales que sanciones los ilicitos

contra la administracion aduanera.
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ANEXO No. 7

REQUISITOS PARA LA CHATARRIZACION
Pueden ser sometidos al proceso de chatarrizacion los siguientes vehiculos.
Obligatoriamente aquellos vehiculos que hayan superado su vida util.

De manera voluntaria, los vehiculos que tengan una antigiiedad minima de 10 afios y quieran

acogerse al Plan Renova.

Obligatoriamente, los vehiculos que hubieran sufrido un dafio material que se considere como

pérdida total por parte de la aseguradora.

Los vehiculos deberan entregarse en las empresas autorizadas ANDEC y ADELCA por parte

del propietario del vehiculo.

Los lugares y horarios de recepcion de las unidades a ser chat arrizadas se muestran en la

siguiente tabla:

Empresa Lugar de

) ., Direccion Horario
autorizada recepcion

Los dias jueves para
vehiculos tipo liviano vy
viernes para vehiculos tipo
mediano y pesado, a partir de
las 09h00

Av. Raul Clemente
Huerta via a las
Esclusas sector
Guasmo Central

ANDEC Guayaquil

Aloag Km 1 % via| Los dias miércoles desde las

ADELCA Quito Santo Domingo 09h00

Panamericana Norte Los dias miércoles a partir de
ADELCA Cuenca las 09h00, cuando existe
Km 13 % o

solicitudes

Los dias jueves para
ADELCA Portoviejo | Km 4 Y viaa Manta vehiculos  tipo liviano 'y
viernes para vehiculos tipo
mediano y pesado, a partir de
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las 09h00, cuando existe
solicitudes
Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion:
Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en délares
TAXIS Y
CARGA TRANSPORTE ESCOLAR
Rango LIVIANA
de afos — -
Liviano N Mediano Mediano Pesado
(Automovil, (furgoneta y (Minibs) (bus)
Camioneta) microbus)
Desde 30 3.527,00 8.141,00 8.141,00 17.755,00
De25a29| 3.206,00 7.401,00 8.141,00 17.755,00
De20a24| 2.915,00 6.728,00 8.141,00 17.755,00
Del15a19| 2.650,00 6.117,00 6.117,00 9.583,00
Del10al4| 2.409,00 5.561,00 5.561,00 8.712,00
Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en délares
TRANSPORTE TRANSPORTE INTER E
URBANO INTRAPROVINCIAL
Rango
de afios Me_d |_a n,o Pesado Mediano Me_dl_a n,o Pesado
(Minibus (bus) (furgoneta) (Minibus, (bus)
) g tipo costa)
Desde 30 31'641’0 17.755,00 8.141,00 11.641,00 17.755,00
De 25a29 31'641’0 17.755,00 7.401,00 11.641,00 17.755,00
De20a24 11.641,0 17.755,00 6.728,00 11.641,00 17.755,00

99




0

Del15a19| 6.117,00 9.583,00 6.117,00 6.117,00 9.583,00

Del0al4| 6.117,00 9.583,00 5.561,00 5.561,00 8.712,00

Valores asignados de incentivo financiero por chatarrizacion en délares

TRANSPORTE PESADO

Rango Pesado
(Camitn, desd Pesado Pesado

= amion, desde

de afios (Camién, mas de 10| (Camion o tracto

36 ton a 10 L
ton hasta 26 ton) camion mas de 26 ton)

ton.)

Desde 30 12.755,00 17.118,00 28.530,00

De 25a29 11.596,00 15.406,00 25.677,00

De20a?24 10.542,00 13.866,00 23.110,00

De15a19 9.583,00 12.479,00 20.799,00

Del10al4 8.712,00 11.231,00 18.719,00

Nota. - Adicionalmente reciben un valor por parte de ANDEC o ADELCA por el peso del

vehiculo entregado, el mismo que depende del peso medido al momento de la entrega.

ANEXO No. 8
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Listado del38 cooperativas se encuentran registrada segun informacion de la unién de

cooperativas de taxistas del Guayas (UCTG).

COOPERATIVAS TELEFONO DIRECCION PRESIDENTE TELF GERENTE PROX ASAMBLEA
[ATARAZANA 2395419 [Cala. Atarazana Mz P4 v3 x el Colegio Pino leaza Hector Murtoz Priscila Chalan
|AEROPUERTO _GUAYAQUIL 2169141 [Aeropuerto José Cesar Penafiel 09421717 Xavier Alvarado
[TERMINAL TERRESTRE 2133423 |Cala. Acuarela del Rio Mz 1170 V8 x el Coleqio Brisas el RDaniel Chacon 092626750 [Azucena Gonzalez
PARQUE CHI 2410218 [Ambato 208 € | Fco de Marcos y Letamendi Luis Barriga 990360677 Lcda. Angu llamar 11 de Mayo
INUEVE DE ABRIL 2307435 [Caia. Adace Av_5ta N° 1113 Parqueo Mall del Sol Stain Torres [Victor Gortaire
VicToRIA [Venezuela \° 3720 E /11va y 12ava Freddy Cardenas 091201015 Luis Neira [Utimo sabado de mayo
1011 LTDA 2368905 Brasil 3124 y 1a 6ta. [Alberto Sojos [Ab. Nelson Ramirez [lamar 01 de Junio
[URDESA 2882501 [Victor Emilio Estrada# 410y Datiles Garlos Alarcon 998686135 [Joffre Mora sistimos
28 DE MAYO [Azuay 1402 y Carchi Leanel Armijos [Daime turraide lconsequir telefono
PUERTO NUEVO |Coop. Nueva Guayaquil Mz 50 Solar 17 Nestor Ruiz Carlos Parrales lconsequir telefono

IMON BOLIVARy TURISMO 2584783 Nicolas A. Gonzdlez NP 1613 y Av. Del Efército. lJ0se Consuegra Miriam villon
LA MONEDA [Gmo . Notte Coop. Rio Guayas Mz. 70 Sol. 3 Jose 085386711 [Richard Naranjo [Utimo sabado de mayo
[CENTENARID [2aa8750 Rdo. Aviles y Bogoté (Barrio del Sequro) Nelson Saraguayo talo Murilo 0996065741
[JUAN MONTALVO 2221010 [CDLA. FERROVIARIA CALLE BVA E/2 ¥ 3 ERA CARLOS REVES COBOS [HUGO MURILLO SUAREZ
[SANTIAGO de GUAYAQUIL _~ [2204071 [Cala. Ferroviaria - Ave 20a. y Calle 10ma. [WILSON BRAVO JARAMILLO _[993408965 LUIS CARRASCO VITERI
PARAISO 2204322204542 [EI Paraiso Km.3.5 Av. C.J. Arosemena [J0SE MENDOZA MUROZ [RODRIGO BARONA FREIRE
[Fco. de PAULA ICAZA [246-1076 [Alcedo 3533 e/la 13y la 14 JORGE VILLACIS GUARANDA _[990100784 JOSE MARIA VILLACIS 989498520
[JULIAN CORONEL 2996008552 [Cala. Sopena Mz.30 v # 4 (CARLOS ORELLANA [RICHARD DURAN
[TRANSPORTADORES. DEL GUAYAS _[237-1375 10 de Agosto 3616 y Ia Décima LUIS MARCELO LUNA LUIS ARIAS LASCANO
5 DE Junio 2451171 Lconidas Plaza 1906 y San Martin SERGIO TIGRERO 691635151 ERIKA GONZALEZ 992307051
LIBERTAD DE AMERICA 2620420 lGuayac Mz.32 v MARCELO PUERTA [MARCOS DEL ROSARIO
[T T MARTHA BUCARAM DE ROLDOS __[2970215 [AV. DE LAS AMERICAS ¥ AZUAY MARIO TORRES 989165476 [FREDDY LEON 994828990
[coRDOVA 2473967 LA 14 AVA 317 E/ AVACUCHO Y PEDRO P. GOMEZ (GUIDO QUIMIS CACAG LUIS ARRIETA GUZMAN
[CENTRAL 009156870 [C.Destruge 1504 y Ave.del Ejérsito [FRANKLIN BURGOS 909156870 [6YRON ITURRALDE MORA
[SUR LTDA [2.692663 [Cdla. Guayaquil Mz. 14 532 [Angel Ocana [Alex Coronel

7DEMAYO 22440875 LETAMENDI ¥ PIO MONTUFAR (GEORGE MERAALC [FREDDY MOREIRA
[JOAQUIN CHIRIBOGA I 13 Av. Del Ejérc INELSON ALVARADO LASCANG _|999009991-2-616262 |SEGUNDO AVILEZ MORENO _[002741012
LIBERTADOR BOLIVAR [Chile e/Clemente Ballén y 10 de Agosto JOSE LOJA BUSTAMANTE [PEDRO D ELGADO
PEPSI - COOP 2338035 [AZUAY 1001 E/AMBATO Y VILLAVICENGIO Cristébal Cabrera Carlos Traves
[SAN ANTONIO |Garcia Moreno 4932 y Francisco Sequra David Garcia Coronel Ricardo Lopez
FENX D [22330024 05 rios 2508 y oriente ROBERTO OJEDIS David Cevallos
PUERTO LiZA 2307701 Primero de Mayo 1010y Tulcan Leopoldo Landivar 986892612 (OLIVER VASQUEZ RIVEF 957024963
lcenTro civico - 2335800 |Augusto Gonzalez 1306 y Machala lvéin Cedeno 2492369 Crist6bal Cabrera
[VENCEDORE: 2984903770 [CDLA. LA PRADERA 5T0 GRUPO VIA MARISCAL SUCRE _|PEDRO MOISES RONQUILLO [FREDY GUIZADO
DR. M_CARBO NOBOA 2454437 [FCO. DE MARCOS 2324 £/ CARCHIY TULCAN Miguel Santur Vanegas [SEGUNDO TAMAYO VALLEJO -
IMPERIAL 2202147 [Cala. Naval Norte -Mz. 6 Solar 9 Luis Garcia Vizuete José Moya
DOS ML Pasaje 207 el Brasily Gomez Rendon MANUEL SANCHEZ VALSECA-PRESI Nicolas Saez Morocho

RROUSEL 003704769 2255376 Km. 10 1/2 Via Daule (22106101880 Oswaldo Freire Carlos De La A

P_). MENENDEZ GILBERT [2002530 [cala Quisquis Mz X510 Guachambo PALACIOS ROLAND(99260061 JOSE VARELA
[ALBOLADA 2218032 [Cala.Samanes 2 Mz. 234 Villa 11 (GONZALO VALLADARES 094002056 (GERMAN MEJIA NAULA N7
|GUAYAQ INDEPENDIENTE 2402218 [ENTRE LA 32 Y LA 33 Y LETAMEND] KLEBER RONQUILLO 098670027 OLIVER VASQUEZ RIVERA __[992362085
[TROPICANA [251 8834 [Capitan Najera y Ia 21 [Angel Quimi Sadl Cedeno
26 DE MAYO 2. 343207 |Azuay 1517y Lizardo Garcia [JULIO RIVAS SOLORZAN 994352812 RLOS ALVARADO SANCHEZ (984211276
. UNIDAD NACIONAL 2473439 Febres Cordero 4612 entre 23y 24 ava [JHONNY AGUIRRE ROSAS 82805020 Norma Rivero SABERINO 1986031703
MAURICIO J LANIADO 2375034 Brasily la Décima Carlos Nieto 086310386 [Victor Iniguez Freire
LUZ DE OCTUBRE [335804/2580830 Robles Chambers 2318 y callejon 6vo [Alfredo Coronel Fiallos [Mesias Quito Merchan
EUGENIO ESPEJO [236-0678 Letamend 2521 y Tungurahua [FREDDY CHONG VER LUIS ARELLANO AGUIRRE __[SIN#
IGUAYAS Y QUIL 3602 Term. de Avionetas Av. De Las Américas |JORGE CASTRO ORMENO LEONARDO PINTO ESPINGZA
|GENERAL RUMIRAHUL 2404345 Francisco de Marcos 1136 entre quaranday VILLAVICENCIARREAGA ARREAGA MODESTO 1 0999861354 Y 0989104|PEDRO ALVARADO 2400012
LA PRADERA LTDA 22967368 |Cala. Sauces 6 Mz. 352 villa 13 LUIS CANDELARI 088216770
BRASIL [245-1020 [Colombia 1507 y Ave. Del Ejéreito |Angel Parra Choez [Aristides Dominguez
B UCARAN 2403592 Fco de Marcos 1205 y Guaranda LORENZO SANTILLAN GUERRER [EDGAR VASQUEZ RIVER
12 DE OCTUBRE [246-4806 [Colombia 4227 y 1a 24 CESAR TOALA Econ. Arturo Vargas Andrade

TAXI NORTE 2267483 “OLAMODELO MIGUEL HALCIVAR ¥ LA SEGUNDA [REIMUNDO TEODORO JIMENEZ A986768907-2-197235 | FRANCISCO HERMENEJILDO C|0997766338-2-894407
L0s Rios |COOP. FLORESTA 3 CALLE PIMANPIRO Mi 515 [J0SE FELICIANO VASQUEZ C [ANGEL MONTERO RUEDA
lcaskABEL - & LA 32 ENTRE GOMEZ RENDON Y BRASIL [ESAUL DE LA CRUZ 092802657 [EDUARDO DIAZ 995501802
LIBRES DEL GUAYAS 2493795 [Cala. JAMBELI Mz. 11 Vila 14 [JUAN CARLOS BOLAROS [FELIX CEDENO
PRIMERO DE SEPTIEMBRE 7139852120774 MILAGRO SEMINARIO GUAYAQUIL [VICTOR VALENCIA MORALES JAVIER SOLIS RIS
ICORTE SUPER. DE JUSTICIA 2366701 /6va v maldonado Oscar Cevallos 0094248723 RAUL LOPEZ
HOTEL HUMBOLT [237-4775/2667500  [Avacucho 3327 y 1a Bval [Jacobo Leitgeber 091410015 Jorge Granja Valejo
[TAXI RUTA DURAN 2864214 |Cla. Eisa Bucaram (Duran) Mz 1 Solar 2 iton Armijos Witrido Buna
ESMERALDAS 22583303 Machala 106 v 4 de noviembre MARISOL MENDOZA [99265230/2-004676 | DALILA TOMALA 994568053
FEBRES CORDERO [245-1845-2643197 _|San Martin 1021 y G. Valenzuela Leonel Lazaro 04553498 [MARCIA BENAVIDEZ 097169665
[20 DE MARZO 2453125 [Camilo Destruge 2114 E/ LIZARDO GARCIA Y Tungurahua |JORGE VELIZ AVENDARD 079405811 [GABRIELA HERRERA CEDERO [997664578
|CONTROL MATERNIDAD 2445100 NCOLAS AUGUSTO GONZALEZ Y TULCAN LUIS MADRID JAIME VACA
[JHON F_KENNEDY [Cala Pajaro Azul diag. ). de Esperanza MANUEL GILER HIDROVO [0SWALDO QUINDE
LAS ALMAS 2471249 31 e/ Goméz Rendon y Brasil OSE LOPEZ ALVAREZ Jaime A Molina Rodas
lGuAYAS 2450830 PORTETE 3211 £/ GUERRERO MARTINEZ Y NICOLAS SEG{LEONARDO MARTINEZ BAEZ 966546547 CARLOS PINTO
EL COMPARERITO 2455601 Bolivia 2515 ¢/ G Valenzuela y A Castllo MIGUEL GARCIA ZURITA [FRANKLIN GAVIDIA PALANGIO
[GARCIA MORENG 22715841 [COLA. LOS CARAVERALE Cruz Solis Quiligana MARIA DEL CARMEN FUENTES ZAMBRANG
s EsTRELLAS 2483022 [FERTISA COOP. SANTIAGUITO DE ROLDOS MZ 1157 SL1 [Holger Ruiz Lozano JHONNY FALCONES ASPIAZU
ELEJECUTIVO 2464380 [VENEZUELAE/24 v 25 [CARLOS MANCHENO MALD [PEDRITO LOPEZ DELGADO
UNION PALLATANGUERA [2130338 Bahia Norte Bloque 99 L 37-38 (QUINTANILLA GAVILANEZ CLINI] JOSE ARCE MUNOZ
[ALBORADA 2981121647 [sauces 3 mz.137 v28 [José Anchundia R 951121647 [Alberto Quimis 995261103
HOSPIT AL GUAYAQUIL 2487325 Machala y Bolivia Manuel Calero Delgado 24345791 099433163 |JORGE ORELLANA MARTINEZ
[caSTROL 2470652 Letamendie/1a 33y 1a34ava [Jorge Acosta 2462939 990115276 CPA_Oliver Vasquez
26 DE AGOSTO [236-1801 |Colombia 2817 y Guerrero Martinez Carlos Faustos [ANGEL BRICENO HERRERA
PLAZA VTE_ROCAFUERTE los-sa70507 L_Garcia e/ F. De Marcos y Calicuchima Patricio Moreno
|GENERAL SEMBLANTES [245-2539 Medardo Angel Silva # 1025y G.Martinez 997161602 DENIN FRANCO 990320470
URDANETA [240-0661 NOGUCHI 1726 Y ARGENTINA [JAZMIN REDROVAN RAMIREZ
[ATALAYA 2333407 [José de Anteparay la A Eduardo Munoz ALVARADO [ALEXI ZURIGA RIOFRIO
24 DE FeBRERO 2461110 27y Maracaibo [ARTURO GUEVARA ANDINO __[067105844 [MANUEL BALLADARES VILLAO
MANUEL ANDRADE 22713354 GUARICO Y RIOS BLANCOS CARLOS GUEVARA NILO VALVERDE
SUPERIOR [219-1485 licuchima 2708 y G. Valenzuela Juan Bohorquez Diaz 989004645 MEYLIN PLUAS DIAZ 991180747
|CHONGON INTERNACIONAL 7388901270253 [Ave Paquisha y Calle 3raJ09-3523500 « Galo Salazar Solbrzano 084443013 BOLIVAR RAMON PLAZA __[989604807
DAGUAR [2468750 [Vacas Galindo y 1a 32 [VICTOR FREIRE 099969839 [WALTER PILOZO PLAZA
EXXON (Durdn [Cala. Primavera 1 B ster Maldonado JORGE ROMERO BALLEN
PRIMERO DE OCTUBRE 2374183 Sucre Y1 8va PEDRO POVEDA [FRANKLIN VALLEJO
12 DE NOVIEMBRE [EL TRIUNFO AV.24 DE MAYO Y JAIME ROLDOS HOLGER VALDIVIEZO 086341240 [GONZAL O GUTIERREZ 990865519
[ESTEBAN AMADOR 2251601 [Cla. 7 lagos Mz 6051, 41 [Thomas Fajardo-221-5660 089007071 JAVIER ARTEAGA 991204904
RIBERAS DEL GUAYAS [256-131472485606__|Cdla.Los Claveles Mz.G-3 Vila 14 Salomon Leon [Alejandro Castro *
[COLA. LA CHALA 2362434 Tulcan y Garcia Goyena [José Méndez [ALBING ROSADO AVILEZ
NICANOR QUIR - 2754 [Alb. 3ra.EL Club Amigos Fernando Moreno * Milton Borja

ORDILLERA DEL CONDOR 21 ava el Portete y Argentina PEDRO VILLAROEL LCIBIADES BUENANG
INTERCONTINENTAL [2991525623 [AV_JAIME ROLDOS KM.1 VIA NARANDITO [AB LUIS HOYOS CARDENAS __[001525623 [ANGEL VICENTE VIZUETE _ [997330102
POLICENTRO 226282 [Colinas de La Alborada Mz 3 Solar 1.2.3 (OSCAR AGUILERA JOSE ALVAREZ CABRERA
REPUBLICA DEL ECUADO! 2249276 [Alborada Vi etapay Fco. De Orellana Luis Paredes villaia Bolivar Lema Jacome
1 D 2374892 10 de agosto v 1a Décima. Magno Rugel KLEBERSIL
[SUCRE NACIONAL BABAHOYO ENTRE BOLIVIAY EL ORO L UIS CONTRERAS FLORES CARLOS BELTRAN
HOTEL ORO VERDE 22370377 |Garcia Moreno y 9 de Octubre /maldonado3129 entre fa 11 {Bruno Marcillo 999401902 [ANTONIO ZAMBRANG 990103550
[ALBAN BORIA [c.C. ALBAN Bora |ANGEL OCHOA JARAMILLO JULIO PEREZ
30 DE ENERO 5; DOMINGO SABIO #600 Y ABEL CASTILLO CRISTOBAL PLAZA MERA GIM I VERA RIVAS
15 DE DICIEMBRE 2983673614 [COLA. SAN MIGUEL VIA MANABL [JOSE PINCAY 983673614 LUIS HOMERO TOAPANTA
[ALFARISTAS 2560003 [CALLEJON PARRA ENTRE AVE QUITO Y MAGHALA [JORGE BURGOS RIERA 093655656 [FERNANDO MORAN SOTO 1988663733
BOLIVAR MUENTES [248-1386 [Gmo Ave 20 Y Las Esclusas [ABRAHAM JARA ING MUJER
IGUAY. al SERV. del TTERR 086290407 [Col6n v G. Martinez 003333250 [EDWIN RAMOS JOSE CASTILLO
HUMBERTO C. GANDO [2988307815 [CIUDADELA 22 DE NOVIEMBRE [JORGE DAGER [RAUL ESCOBAR R
UNITAXI [2.623326 Sauces 6 Mz 356 Villa 1 [NIXON CORDOVA ANDING [RAUL GANDUFALO
LEON de FEBRES CORDERO 2371783 |Gallegos fara 1311y gomez rendon |Antonio Falquez Mufioz 992636774 [Romén Vizhilay Aucapifia___[991026519
[TAxicoL 2571020 Sauces 3 Centro Comercial Local 12 MONICA CASTRO LAYANA 082620857 Bolivar Regato Barboto ACT 1410113
[aTAG [246-510272-477415 |31 2421 E/ EL ORO Y VACAS GALINDG JUAN CARLOS MOSQUERA PELAJ994074913 [REYNA SANTACRUZ OSCAR _[098845134
[CAP. LUIS . NETO PICO 2456064 licuchima e/ 1a 6 1a. Y Ia 7ma [PEDRO REYES BAJARA [FRANCISCO QUIIJE ZAMBRAN
LA GUARDIANA 2370517 [GARCIA GOTENA E/ CARCHI 2010 ¥ TULGAN Héctor Moran Olivos [WALTER PACHECO MALAVE
[22 DE AGOSTO Barrio Libertad - Calle 7ma.el Ave. 7y 8 Sequndo Urena Genaro Campoverde
lJoRWASH 2473680 [30 e/ Maldonado v Calicuchima [ALEX FRANCISCO CASCANTE ASTUDILLO PLACIDO ZUNIGA SIL
[SAN FRANCISCO 22710602 Jav jaime roldos euroro morales [WASHINGTON ZAMBRANO VALEN993790040 GILBERTO RIOS IDROVO 1997608504
|GENERAL VERNAZA ~ 2400120 [Caciquez Alvarez 818 y Cuenca DOMINGO Almeida FREIRE 091153693 Héctor FRANCISCO Mino 1993808733
LAS PERAS 2696130 PEDRO PABLO GOMEZ E/MACHALA Y ANTEPARA [JULIO BRAVO CARABAIO 091254495 JUAN SANTANA ANCHUNDIA _[990580701
[ASSAD BUCARAM /535046-0961045426 | CHAVEZ FRANGO Y AVE. DEL EJERCITO (DOMICILIO DEL §MICHEL LEON BALANZATEGUL [MANUEL LUQUE MURILLO
HNO_GREGORIO 247023 397 |16 Y CAMILO DESTRUGE [JORGE FREIRE UILLERMO MERIZALDE
[JULIO VITERI GAVBOA [COLA. MARIA TERESA CALLE GIOVANNA FREIRE TORRES [PABLO LOZANG XIOMARA VERA BENAVIDES
lASTIG 2464337 28 #708 entre Maldonado y Calicuchima MY SALVADOR GAVILANEZ [ANTONIO RODRIGUEZ MARTINEZ
RADIO CARAVANA [2.474235-085707264_|FCO. DE MARCOS Y LA 36 ES [ANDRES VILLAMAR (CARLOS VELASQUEZ CERVANTES
11 DE SEPTIEMBRE 2429308 [Cla. Jambeli Mz.12 V-1 (GUILLERMO GUEVARA PAOLA PAZMING
L0S SAUCES 2450951 Bolvia e/G Valenzuela y Abel Castilo Byron Godoy 986231525 Bernardo Enriquez 935795020
RADIO SUCRE 2462704 |Gomez Rendon 5323 v 1a 82 MARCOS MERING [Ab_Luis_Ochoa
7 DE ENERO 2371320 |GUERRERO MARTINEZ Y COLOMBIA [CONSUELO FLORES CARRERA MIGUEL SUAREZ SANCHEZ
[CUATRO DE ABRIL 2.451561 [Abel Castillo 1317 y Camilo Destruje [RENE JUCA MURIZ [CARLOS SANCHEZ AREVALO
15 DE MAYO 22458012 [Cala. La Chala- Calle Alianza y la 14 [MARCO PARRALES MADRID Esperanza Perero Salvador
[ELOY ALFARO DURAN [280-4149+ [Colina de las Cabras (Urb Las Terrazas) [Vicelin Granda * Teofilo Bosques Fuentes
RADIO PRESIDENTE 09164386 MILAGRO-NORMA POMPILLO Y AV. LISTER ANDRADE CDL|ING JORGE ZAPATA LLERENA _|991643863 MAYRA PINCAY
EL EVPALME 2960060 [EL EMPALME KM. 1 112 VIA A GUAYAQUIL DAVID VERA 907280802 10SE 0SORIO
Los cHiROS 093618574 |COLAS LAS MARGARITAS GALLE JULIO POZ0.Sin nombre JAIRO MAYORGA ARIAS 093618574 PENA BARCIA VICENTE
[ARIES [237-4427 [Tungurahua 4148 y chembers Patricio Zevallos [ALEXANDRA DOMINGUEZ
5 DE FEBRERD 2410427 [Ambato 208 el Francisco de Marco y Letamendi [ROCIO DEL CARMEN MERA ACEH952514256 L UIS ARREAGA SORIANO __[939063635
[CABALLEROS DEL VOLANTE 25031607 [ALCEDO 2004 E/ACICLO GARAY Y ANDRES MARIN MILTON 5OSQUE JAMES CHRIBOGA
RUTA NORTE 1106 Gallegos Lara 400 e/ Alcedo y Golon [FREDDY SUAREZ CRISTOBAL GUERRERO MENDOZA
|GLENDA A _de BUCARAM [2735004/243.5055 [cala. Los Esteros -Ave2da. Mz.6 [Héctor Munoz Salinas Joasaz6005 [FRANCISCO CRESPO 033625777
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ANEXO No. 9

PLANIFICADOR Y EVALUADOR DE RADIO

Frecuencia: AM
Publicacién:  Febrero 2016 Dias: Lunes a Domingo
Nivel: Alto,Medio,Bajo
Edades: 05a 11,12 a 17,18 a 24,25 a 39,mas de 40 .
Sexo: Todos los Sexos / \ J
Género: Deportes / 1 ’/i E\
Horas: Todas las Horas Tazmcavos (X provecros

RANKING RADICYENTES
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ANEXO No. 10

Formato de entrevista a Gerente de cooperativas de taxis en la ciudad de Guayaquil.
Nombre del Entrevistado: Sr.................ccooevnee.

Cargo: Presidente de la Cooperativa

Fecha: ..., Hora ...................

Perfil del Entrevistado: Profesional del volante

Tema: ...

(Usted, como Presidente de la Cooperativa de taxis.................. maneja informacion acerca

del Plan Nacional de renovacion vehicular denominado “RENOVA”?

¢ Tiene informacion acerca del Mavetaxi Citroén, aprobado por la Fedotaxis para renovacion

vehicular?

¢Cree usted que Mavetaxi no es reconocido a nivel de socios de cooperativas en la ciudad de

Guayaquil; detalle por favor su respuesta?

¢Cual fueron las expectativas en cuanto al modelo Mavetaxi Citroén que distribuye grupo
MAVESA en la ciudad de Guayaquil?

(cree usted que Mavetaxi es un vehiculo competitivo, en el segmento de taxis?

¢Cual serian sus recomendaciones a los socios de cooperativas de taxi en la ciudad de

Guayaquil?

¢Estaria dispuesto a realizar un “Test drive” para poder evaluar su experiencia con el Mavetaxi

Citroén en Guayaquil?
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ANEXO No. 11.

Formato de encuestas a socios de cooperativas de taxis en la.

Encuestas a socios de Cooperativas de Taxis en la Ciudad de Guayaquil. La informacion que
se recolectara seréa de gran utilidad para el Proyecto de Titulacién; Ingeniero en Marketing, en
la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, carrera de Mercadotecnia; marque con

una x la repuesta que sea de su preferencia.

1.- ¢El vehiculo que tiene para trabajo, pasa de los 15 afios de uso?

Si No

2.- ¢Conoce usted acerca de Plan de solucion y apoyo a los socios de cooperativas de taxis

implementado por el Gobierno Nacional denominado “RENOVA™?

Si No

3.- ¢Ha escuchado hablar de Mavetaxi Citroén?

Si No

4.- ¢Conoce el origen de Mavetaxi Citroén?

Si No

5.- ¢Sabe usted de las bondades que brinda Mavetaxi?

Si No

6.- ¢Cree usted que Mavetaxi, a diferencia de las otras marcas, inspira confianza?

Si No
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7.- ;Cree usted que Mavetaxi tiene respaldo en repuestos y servicios?

Si No

8.- ¢ Le han ofrecido Mavetaxi?

Si No

9.- ¢{Conoce la garantia que tiene Mavetaxi?

Si No

10.-Le gusta el modelo de Mavetaxi?

Si No

11.- ;Le gustaria comprar un Mavetaxi?

Si No

12.- ¢Qué caracteristicas busca en un nuevo vehiculo?

Poner minimo 4 opciones para escoger maximo 2

* calidad * seguridad
* confort * respaldo
*garantia * consumo por km
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