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RESUMEN EJECUTIVO

TEMA: PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA LA EMPRESA EXPRESS RENT A
CAR

AUTOR: MARIO ALFREDO BAYAS ROJAS

El Internet ha revolucionado el consumo en todos los campos, tal es asi que para los
emprendimientos de negocios, se debe tomar muy en cuenta el tener como mejor
aliado al uso de la Tecnologia, ya que existen numerosas ventajas al estar
conectados e interactuando en tiempo real y utilizando los diferentes medios digitales
a disposicion. Para las empresas en general es necesario tener una presencia mucho
mas fuerte y tener multicanalidad a la hora de ofrecer sus productos y servicios, y
gue mejor valiéndose de las bondades de la banda ancha.

En el caso particular de este proyecto, lo que se pretende es precisamente valerse
de esta rica dinamica que representa encontrarse sumergido en el mundo del
Marketing Digital, a través de las redes sociales en sus diferentes variantes tales
como: Péaginas web, Google, Facebook, WhatsApp, twitter, Linkedin, etc. Como
proyecto de alcance a sectores empresariales, precisamente se espera llegar a
alcanzar una alta esfera de atencion por medio de LinkedIn, conocida como la red
profesional mas grande del mundo.

Ya que actualmente se habla de conectividad global y por esta razén la Informatica
debe trabajar de la mano del Marketing Digital, para desarrollar aplicativos atractivos
y que despierten interés en los potenciales usuarios o clientes, que sean entendibles
y en lenguaje natural, ya que el toque comercial se lo afiadira después.

Finalmente existe la certeza de que la tecnologia seguira revolucionando el mundo,
y que los internautas seguirdn creciendo de manera exponencial. La mayoria de
empresas tendran que ofertar en mayor escala utilizando ademas herramientas tales
como el neuromarketing y poniendo mayor énfasis en el perfeccionamiento del
Marketing Digital.

DESCRIPTORES:

Marketing Digital, redes sociales, neuromarketing, multicanalidad, internautas,

aplicativos.
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

EXECUTIVE SUMMARY
TOPIC: DIGITAL MARKETING PLAN FOR THE COMPANY EXPRESS RENT A CAR

AUTOR: MARIO ALFREDO BAYAS ROJAS

The Internet has revolutionized consumption in all fields, it is important in such a way
that for entrepreneur business, it should be taken into account the use of technology as
best interest, , since there are many advantages when connected via the internet and
interacting in real time while using the different digital tools available. For companies in
general it is necessary to have a much stronger presence and multichannel when offering
their products and services, and in this case the use broadband it is key.

Furthermore, particularly in this project, the intention is to precisely make the most of
this rich dynamic immersed in the rich world of Digital Marketing. Moreover, as a project
the aim is to reach business sectors through social media networks in its different
variants such as: Web pages, Google, Facebook, WhatsApp, twitter, LinkedIn, etc.
Furthermore, one of the strong aims is to reach a high sphere of attention through
LinkedIn which it is recognized as the largest professional network in the world.

Since global connectivity is currently being discussed greatly, working with digital
marketing should be implemented, because it will help with the development of attractive
applications that awaken interest in potential users or customers and this should be
available and clear on the user’s first language, and this will open future opportunities for
advertisement.

Finally, there is a strong certainty that technology will continue to revolutionize the
world, and that internet users will continue to grow exponentially. The majority of
companies will have to catch up with the selling tool on a larger scale and this will be
done by the usage of tools such as neuromarketing and putting a strong emphasis on
Digital Marketing as greater tool.

DESCRIPTORS:

Digital Marketing, social networks, neuromarketing, multichannel, Internet users,
applications.
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INTRODUCCION

A raiz de los constantes cambios en los reglamentos del SRI sobre la compra de
vehiculos para la produccion y su monto maximo para deducir impuestos que no debe
superar los 35.000 dolares, se cred un nuevo nicho de mercado en lo que alquiler de
carros se refiere. En el 2008, el arrendamiento de flotas de vehiculos a largo plazo, mas
conocido como renting entré6 en el mercado ecuatoriano disefiado para el sector

empresarial y corporativo.

Renting Pichincha, del grupo financiero Pichincha calculé que en el 2008 esperaba
cubrir una flota de 120 a 180 autos con inversiones superiores a los 2 millones de
dolares. Lo que se buscaba era que dichos vehiculos no figuraran en los activos
permitiendo que las obligaciones de los mismos figuraran como pasivos dentro de la
empresa, lo que a su vez permitiria que en el balance de resultados estos valores se

pudieran reportar como gastos deducibles de impuestos.

Desde entonces el mercado ecuatoriano en esta modalidad ha avanzado
progresivamente, con ello se han creado empresas de alquiler de vehiculos, tipo leasing,
logrando incrementar los beneficios para las empresas usuarias y aumentando la

demanda de estos servicios en lo que a corporativo se refiere.

El alquiler se efectla entre dos a cinco afios, y dentro del canon de arrendamiento

se incluye mantenimiento, seguro, impuestos y Soat.
Entrevista Andrés Hernandez gerente de Renting Pichincha, 9 de junio del 2008.
Diario el Universo.

Por lo tanto, desde entonces en el Ecuador se acrecentaron las posibilidades de
emprender en este tipo de mercado, con lo que se han diversificado las formas y

maneras para captar clientes tanto corporativos, e individuales.
Segun Sequera & Huerga (2015):

Las tecnologias de la informacién han cambiado la forma de operar de los
negocios y la manera en que las empresas compiten. Actualmente las
fronteras naturales de una organizacion cada vez se expendan mas siendo la

infraestructura de telecomunicaciones vital en este proceso. (p. 5)
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La estructuracion de un Plan de Marketing Digital para la empresa Express Rent a
Car, le permitira a ésta insertarse en el campo competitivo de escala mayor con el
aprovisionamiento de varias gamas de vehiculos, para optimizar los costos operativos y
el desgaste acelerado de los activos fijos, tales como el pago del IVA, y la depreciacion
agresiva que sufren los vehiculos propios que prestan servicio en las diferentes

instituciones tanto publicas como privadas.

Por estas consideraciones el Plan de Marketing Digital, permitira en gran medida
conocer de manera exhaustiva a nuestros potenciales clientes y enfocarnos a un
segmento determinado, y los canales apropiados que nos generen dar un plus, con lo
cual pretendemos incrementar nuestros ingresos, sin descuidar por supuesto la
Informética debe trabajar de la mano del Marketing Digital, para desarrollar aplicativos
atractivos y que despierten interés en los potenciales usuarios o clientes, que sean

entendibles con la economia de nuestros usuarios.
¢, Qué cambia el comercio electrénico?
Para Sequera & Huerga (2015):

La forma en que los productos, los servicios e incluso la informacién son
presentados, vendidos e intercambiados. La forma en que los organismos
colaboran con los clientes y sus colaboradores. El comercio electrénico via
internet se infiltra en nuevos mercados, descubre o crea nuevos canales de
ventas o se acerca a los clientes y colaboradores a través de nuevos canales
de comunicacion. El tamafio de las empresas no juega un papel importante,
ya que todos los organismos tienen las mismas oportunidades puesto que

tienen acceso a internet. (p. 6)

Por lo antes expuesto considero que todos los actores que intervienen en negocios
virtuales o electrénicos como se le denomina hoy en dia, deberan ser garantizados por
medio de politicas claras dentro de lo posible, y para ello los entes legislativos de los
diferentes paises deberan realizar las reformas que se requieran a sus codigos de
comercio y legislaciones vigentes que permitan una mayor fluidez a este modo de

comerciar que en el mundo ya tiene una cada vez creciente aceptacion.

Para Sequera & Huerga (2015):
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Ademads, se debe de considerar que debe integrarse toda la gestién
empresarial, tomando en cuenta el valor del negocio y el valor tecnoldgico con
el e-business. Por tanto podemos definir comercio electrénico como el
Conjunto de transacciones comerciales y financieras realizadas por medios
electrénicos. Esto es, el procesamiento y la transmisién electrénica de datos,
incluyendo texto, sonido e imagen. Por tanto, el comercio electrénico es aquel
donde se utiliza para la comunicacion y acuerdo entre las partes, el
intercambio de datos, a través de medios electronicos, electromagnéticos,
opticos u otros de naturaleza anéloga. (p. 9)

Es necesario entender que, segun el objeto de innovacion, existen algunos tipos de

innovacioén en las empresas, como por ejemplo:

Innovacion de productos o servicios, de un sitio web, un programa de software, un

nuevo plato de comida, o0 un nuevo paquete de servicios, etc.

Segun Suares (2015); “Innovacion de procesos e innovacién de modelos de negocio
(por ejemplo, pasar de ser una empresa de desarrollo de software a ser un intermediario

para una empresa de moda con nuevas formas de ingreso o nuevos tratos)” (p. 23).

Uno de los cambios mas draméaticos en los negocios del siglo XXI con respecto al
siglo pasado, y en especial con relacién a los negocios por Internet, es el entendimiento
de parte de los mercaddlogos que las encuestas y grupos foco no son muy eficaces. En
la actualidad se desarrollan funcionalidades administrativas en el sitio web que muestran
de manera precisa y en tiempo real el uso que los clientes dan al sitio web, permitiendo

a los gerentes tomar decisiones mas acertadas (WF2008).

La razén es que cuando se innova un modelo de negocio se desafian paradigmas,
en consecuencia, al preguntar a los usuarios lo que quieren, sin mostrarles directamente
un prototipo funcional, ellos tienden a visualizar el producto como algo que ya han visto,
y esto reduce la eficacia de sus respuestas. Dado que los negocios por Internet
usualmente buscan innovar modelos de negocio, la estrategia general debe ser “entrar
rapido y crecer dentro”: primero se realiza un estudio cualitativo del mercado, luego se
lanza una versién minima de nuestro sitio web en el ambiente real (Minimo Producto
Viable, MVP por sus siglas en ingles) y después si realizo un estudio cuantitativo. Si se
quiere transformar una industria, el producto no debe ser “product-driven” sino “market-

driven”. En palabras coloquiales, eso significa que no se trata de hacer algo “cool’ sino
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de seguir las mega tendencias de consumo, ver los “huecos” de la oferta y hacer algo

al respecto. Asi de simple. (Suarez, 2015)

De acuerdo a mi criterio, considero que enfocarse en aspectos cualitativos tiene
mucho de légico, como para obtener una perspectiva de la aceptacién que podria tener
el proyecto de innovacion y/o de ampliacion del mercado, tal como es la alternativa que
se estd presentando en este trabajo, pero por supuesto muy probablemente llevando de
la mano la parte cuantitativa, es decir el presupuesto que demandar esta alternativa de

servicio hacia los clientes, y en especial a un segmento determinado.
Problematizacion

El segmento de renta de vehiculos presenta de forma general falencias en cuanto a
dar mejores soluciones a los clientes tal como principalmente la optimizacion de costos
operativos, esto en gran parte se puede considerar que se presenta en empresas
medianas y grandes que tienen un parque automotor que no son parte del giro del
negocio.

Planteamiento del problema

Actualmente existe una alta competencia debido al nimero de negocios informales
para la renta de vehiculos, de manera especial aquellos que son subalquilados por
personas naturales, que en muchos casos no cuentan con una estructura fisica para
proveer el servicio, ya que en medios escritos, pancartas, volantes, etc., promocionan
el servicio a precios muy econdémicos y que nada tienen que ver con las empresas
formales de renta de vehiculos, mucho menos podran ofertar el tipo de arrendamiento
tipo (leasing) “arrendamiento del vehiculo por cierto tiempo via contrato, para a su
término poder adquirirlo” menos aun presentarlo de manera digital ya que este tipo de
sistema de arrendamiento no es muy comun en el pais, por tanto el cuestionamiento
deberia ser: ¢ Cual seria el mejor plan de marketing para que sea aplicado por parte de
Express Rent a Car que le permita brindar un servicio de calidad y de beneficio mutuo

con su segmento de clientes
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Diagndstico del problema (causa y efecto)
Causas

v' Escasa oferta de renta de flotas para empresas
v Alto costo de la prestacion del servicio

v" Poca variedad de vehiculos acordes a las necesidades requeridas

Efectos

v' Baja demanda del servicio de alquiler de vehiculos por parte del sector
empresarial y comercial, por el desconocimiento de ahorro de costos operativos

v Inconformidad de costos vs servicios prestados

v' Demanda insatisfecha por servicios prestados

Objetivo General

Vigorizar un plan de marketing digital con el propésito de promocionar una alternativa
de arrendamiento de vehiculos, a los clientes corporativos del sector industrial y
comercial, a través de medios electronicos, que les dé la posibilidad de obtener un
servicio de tecnologia avanzada para el control de flotas.

Objetivos especificos

e Fundamentar tedricamente el Plan de Marketing Digital, para la empresa
“Express Rent a Car”

o Establecer el campo de investigacion, para que se pueda entender los
beneficios de la renta de vehiculos, por medio de encuestas a elementos
primarios, recopilando informacion ya existente.

e Elaborar el Plan de Marketing Digital, para formular estrategias que
despierten interés en los clientes para obtener los servicios que presta

Express Rent a Car.

Bajo las consideraciones sefialadas anteriormente, y debido a que el avance
tecnolégico automotriz, se encuentra en un alto grado de desarrollo a la par del

avance de las comunicaciones, tal como la implementacion del GPS, que hoy en
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dia es de gran utilidad para la localizacion y orientacién de los usuarios de

vehiculos dotados con este dispositivo.
Idea a defender

El plan de marketing digital para la Empresa Express Rent a car, permitira contar con
esta herramienta que redundara en un posicionamiento mas competitivo dentro del

mercado de renta de vehiculos a nivel empresarial.
Variable dependiente
Plan de marketing digital.
Variable independiente
Servicio de renta de vehiculos (renting) a empresas comerciales e industriales.
Fuentes de la investigacion
Fuentes primarias

Para realizar el estudio de mercado se ejecutaran encuestas con la finalidad de saber
el grado de aceptacion que tengan nuestros potenciales clientes con respecto a nuestro

servicio.
Fuentes secundarias
La informacién se investigara en fuentes como son:

v Libros especializados en temas acorde a un plan de marketing digital.
v Articulos de revista y periédicos referentes a la tematica analizada.

v Estadisticas provenientes de instituciones oficiales.
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CAPITULO | MARCO TEORICO
1.1.1 Fundamentacion Teo6rica

Internet y las redes sociales estdn siendo objeto de estudio desde diferentes
disciplinas como la sociologia, la economia, la politica, la comunicacién, pues se han
convertido en un instrumento cargado de posibilidades de actuacion, una herramienta
de comunicacién en donde lo fluido y lo complejo (lenguaje informatico, tecnhologia

digital...) se muestran en aplicaciones cada vez mas usuadas y cercanas al ser humano.

La capacidad del ser humano de compartir con otros sus ideas, habitos, intereses,
como auténtico ser social a traves del internet, va explotando cuando este medio de
comunicacion amplia las posibilidades que veniamos teniendo a traves de la telefonia,
el correo ordinario o la tertulia del café. Y decimos que va explotando, o calando en la
poblacion, en simil a lo que reliza la lluvia, porque aunque tengamos datos de su
crecimiento exponencial sigue siendo un medio instalado tan solo en el tercio de la

poblacion. (Lamelo, 2015)
Segun Lamelo (2015):

Para que la comunicacién sea efectiva y genere vinculos con los
consumidores, se requiere de una buena estrategia, cultivada y planteada en
el medio y largo plazo. Esta estrategia debe contemplar diferentes escenarios
y las vias para su correcta resolucién, asi como un protocolo especifico de
comunicacién que deje claro cédmo, con qué frecuencia, a quien y con qué
objetivos se dirigen los mensajes que se vierten en las redes y plataformas

sociales. (p. 4)

Por lo que puedo decir que la calidad y el contenido de los diferente mensajes
expuestos en las redes sociales deberian llevar a enriquecer las expectativas de los
internautas, que en definitiva vendrian a ser los potenciales clientes de un sinnimero de
empresas, como en el caso particular de la propuesta que hace “Express Rent a Car”,

hacia sus posibles clientes.



Segun Cangas & Guzman (2010):

Se entiende por Social Media Marketing a las acciones de Marketing
aplicadas a los medios sociales (Blogs, comunidades sociales como
facebook, twitter, foros, wikis, etc.) con el objetivo de difundir y compartir
informacidn o contenidos para aumentar la popularidad, prestigio y visibilidad
de una empresa 0 marca. La naturaleza de los medios sociales permite un
didlogo entre los participantes, diferencia clave con otro tipo de canales de
comunicacion. Este tipo de canal permite difundir servicios, productos o una
marca en forma directa, y masiva a prospectos o clientes, los cuales a su vez
la difunden a su red de contactos si lo estiman conveniente. Asi, crear una
campafa de Marketing efectiva en medios sociales permite ahorrar en
publicidad, como tambien generar un tipo de publicidad mas agradable y
mejor recibida por los consumidores, ya que se logra establecer una relacién

mas cercana con ellos, generando finalmente lealtad de marca. (p. 7)

Entonces por lo expuesto puedo apreciar la gran importancia que tiene hoy en dia el
que determinadas empresas tengan su Departamento de Marketing, que va mucho mas
all4 de solo ser un area de publicidad convencional, de manera que para competir en
este sistema globalizado en que vivimos se requiere cada vez de mejores estrategias
de publicidad y venta, por supuesto y que mejor valiendose de la herramienta del

marketing digital.
1.1.2 Proyecto de implantacién de un plan de marketing digital

Es un documento que recoge los objetivos y las estrategias de una empresa en el
entorno digital. Operativamente sirve para trazar una linea con los pasos a seguir para
alcanzar metas determinadas. Este proceso busca darle respuesta a dos preguntas
cruciales que se deben formular antes de emprender y lanzar un producto o servicio al

mercado: ¢ Qué se desea conseguir? y ¢, CoOmo se podra conseguirlo?
Segun Mendoza, Argueta Medrano, & Gomez Cortez (2016):

Primeramente, se tiene que tener claro por qué se necesitara realizar un plan
de marketing digital y principalmente la estrategia a desarrollar para

solucionar un problema identificado. Entre dichas estrategias, se pueden citar:



estrategias de penetracion de mercado, de desarrollo de productos y

servicios, de desarrollo de mercados, de diversificacién, etc. (p. 56)

Como se puede apreciar se hace necesario dentro de la empresas que quieren optar
por la implantacion del marketing digital, con la finalidad de potenciar sus ventas y su
presencia dentro del mercado nacional e internacional, el que se establezcan estrategias
gque sean consensuadas y claramente definidas y es asi que se pueden tomar como

etapas del marketing digital las siguientes:

Andlisis de la situacion

Identificar el mercado objetivo

Definir los objetivos del plan de marketing digital
Estrategias y tacticas

Presupuesto

N NN

Medicién y mecanismos de control

El primer aspecto tiene que ver con establecer un diagnéstico que ofrezca una
panoramica clara y realista del estado en el que se encuentra la empresa. Para ello es
esencial realizar un andlisis externo que contextualice y sirva de marco de referencia, y

un analisis interno que evalue al detalle la presencia en medios digitales.

Con respecto a la identificacibon del mercado objetivo, esta relacionado al
conocimiento de los clientes potenciales, entender sus objetivos, y manejar el sitio
basado en el lenguaje que ellos utilizan; esto ayudara a escoger las palabras adecuadas

para que el publico objetivo encuentre la pagina web con mayor facilidad.

Los objetivos del plan de marketing digital constituyen la parte mas critica del plan de
marketing digital conjuntamente con las estrategias, y sera en esta parte donde se
realizara el mayor enfasis dentro de este trabajo Hay que tener en cuenta que los
objetivos de marketing online tienen una relacién directa con los objetivos generales del

negocio y con el resto de objetivos especificos que se hayan planteado.

Estos objetivos pueden variar, desde realizar una venta, a difundir informacion de la
compafiia, pasando por promocionar un descuento o incrementar las visitas al sitio web,
en cualquier caso, siempre deben cumplir con las siguientes caracteristicas: especificos,
medibles, factibles, realistas y encuadrados en unos plazos razonables, de la siguiente

manera.:



Las estrategias y tacticas se fundamentan en conocer e identificar cuales son las

estrategias mas eficaces para poder conseguir los resultados que se han marcado.

Una buena préactica consiste en agrupar los objetivos segun la funcion que se
busque: atraer, convertir o fidelizar al pdablico objetivo. Esto ayudara a diferenciar las

acciones que se llevaran a cabo.

En un futuro cercano se tratara de demostrar si la empresa cuenta con los recursos
necesarios para implementar el Plan de Marketing Digital, en donde se deben de asignar
un porcentaje a cada estraategia que se pretenda realizar. Si la empresa no cuenta con
un presupuesto inicial para aquello, lo debera de incluir lo mas pronto posible.

Segun Mendoza, Argueta Medrano, & Gomez Cortez (2016):

Pero para que el contenido llegue a los consumidores y tenga éxito en este
mundo digital, en el que el publico objetivo cada vez pasa mas tiempo usando
los medios sociales, es necesario que sea relevante, reusable y que incentive
a que el usuario lo comparta con otros en las redes sociales. El reto para las
marcas reside en darles lo que esperan; por eso es vital estar presente con el
mensaje correcto, en el momento adecuado y en el lugar preciso,
adelantandose a lo que nuestros publicos esperan de nosotros. Por tanto, no
todas las marcas o empresas deben de tener presencia en todos los medios,
sino que una compafia debe de estar donde estén sus publicos objetivos. Para
ello, la seleccién de medios debe hacerse conociendo el comportamiento de
nuestros stakeholders y ademas, teniendo en cuenta los obijetivos
empresariales que se quieren lograr, asi como las particularidades de cada una

de las redes y medios sociales. (p. 34)

Considero que una de las bases del éxito para las empresas esta en saber como
llegar a los potenciales clientes, por supuesto una de las mejores maneras considero
que es conociendo un tanto de cerca cuales son sus preferencias y contribuir a la mejora

de sus capacidades de estabilidad financiera.
1.1.3 Inversion

Es la etapa del ciclo del proyecto en la cual se materializan las acciones que dan
como resultado la produccion de bienes o servicios y termina cuando el proyecto da

como resultado la produccion de bienes o servicios, con los consiguientes beneficios.

4



La inversion se realiza en un periodo de tiempo determinado y generalmente termina

con un producto o con los elementos necesarios para la prestacion de un servicio.

El periodo de inversion inicia en el momento en que se toma la decision de ejecutar
el proyecto y termina cuando el proyecto entra en operaciébn. En esta etapa se
materializa lo definido en el estudio técnico, en lo que se hace referencia a las
inversiones que son necesarias para dejar el proyecto en condiciones de entrar en
operacién. Tales inversiones son: compra de equipos de oficina, compra de materiales
y equipos, desarrollo de programas y procedimientos para la producciéon del bien o
servicio, programas de capacitacion del personal para la operacion de maquinas y
equipos, etc. (Meza, 2010)

En el caso particular de la empresa “Express Rent a Car” considero que, por ser una
compainiia ya instalada, lo que corresponde es determinar la capacidad de expansion a
la que puede aspirar a llegar, y de este modo llevar a cabo el disefio y desarrollo del
Plan de Marketing Digital, ademas de presupuestar la adquisicion de una cantidad
mayor de vehiculos de varios modelos y tamafios, que vayan acorde a las necesidades
que puedan presentar los potenciales clientes, que se veran atraidos por la oferta de

calidad y servicio que se les pondra a consideracion.
1.1 Marco Conceptual

Blog: Un blog, (también conocidos como weblog o bitacora), es un sitio web que
recopila cronolégicamente textos o articulos de uno o varios autores, apareciendo

primero el mas reciente.

E-mail Marketing: “La promocién de productos o servicios via correo electronico.
Para esto generalmente se hace uso de plataformas para el manejo de las base de
datos y el envio de las comunicaciones.” Existen herramientas especilaizadas para el
manejo de bases de datos de e-mail, denomidos autoresponders (por ej. AWeber). Estos
son Utiles para el uso relativamente aislado de E-Mail Marketing, pero para empresas
con sistemas CRM, se debe buscar la integracion con dichas plataformas, lo cual

requiere de un mayor esfuerzo técnico, y de un mayor presupuesto.

Lead Generation (generacion de prospectos): Formato en el cual los anue-
mailnciantes pagan a compafiias de publicidad que refieren solicitudes de informacion

de compra calificadas o proveen informacién de los consumidores (demografica, de



contacto, de conducta) donde el consumidor permite ser contactado con mensajes de
Marketing (por e-mail, correo tradicional, teléfono o fax9. Estos procesos se pagan en
base al perfomance (por ej. Costo-por accidn, costo-por prospecto o costo- por solicitud
de informacion), y pueden incluir solicitudes (por ej: para una tarjeta de crédito),

encuestas, concursos o registros.

Rich media: Avisos que incorporan animacién, sonido, y/o interactividad en cualquier
formato. Rich media puede ser usado por si solo 0 en conbinacién con las siguientes
tecnologias: sonido, flash, y con lenguajes de programacion tales como Java, Java
Script, y DHTML

Sponsorship (auspicios): Representa contenido personalizado y/o experiencias
creadas por un anunciante, las cualea pueden o no incluir elementos publicitarios tales

como avisos display, logos de marca, videos publicitarios o videos pre-roll.

Video digital (comerciales): Avisos similares a los de la television, los cuales
pueden aparecer dentro de una péagina, o bien antes, durante, o después de una
variedad de contenido en un reproductor de medios, incluyendo pero no limitandose a,
veideo en demanda, animaciones, juegos, y videos musicales. Esta definicién incluye
comerciales de video digital que aparecen en contenido en vivo, archivado, y

descargable.

Web 2.0: Web 2.0 basicamente se refiere a la transicion del HTML estatico de
paginas web a webs mas dinamicas que estan mas organizadas y son basadas en
aplicaciones de servicio web incluye la comunciacién abierta con énfasis en las web

basadas en comunidades de usuarios.

Widgets: Iconos, menus desplegables, botonos, cajas de seleccién, indicadores de
progreso, barras de desplazamiento, ventanas, bordes de la ventana (que le permiten
cambiar el tamafio de la ventana), botones de alternar, formularios, y muchos otros
dispositivos para la visualizacion de la informacion y para invitar, aceptar y responder a

las acciones del usuario.
1.2 Estudio de Mercado

Para poder llevar a buen término un andlisis de mercado, es necesario aplicar

diversos conocimientos adquiridos a través de las siguientes materias:



La economia aplicada, la psicologia y la sociologia, en la medida en que el
funcionamiento del sistema econdmico se apoya en decisiones de mercado, el andlisis
del comportamiento del consumidor necesita conocimientos de psicologia; la sociologia

se hace necesaria para el estudio de los grupos e instituciones del mercado.

La filosofia por la destacada importancia que tiene la légica en la investigacion

aplicada.

La estadistica y las matematicas por su aporte fundamental en la cuantificacion de

los hechos detectados en la investigacion.

La comunicacion, por el dialogo que se produce de forma permanente en los

diferentes medios de comunicacion social y los social media, tanto off como on line.

La direccion empresarial, ya que los objetivos que se persiguen con la investigacion
estan estrechamente ligados al disefio de una estrategia y al cumplimiento de unos

objetivos de venta, precios, productos y distribucion.

La capacidad innovadora, aplicada al desarrollo de nuevos métodos eficaces y
diferenciados, en el disefio de soluciones rentables. (Lamelo, 2015)

1.3 Leyes yreglamentos que deben observar las empresas de renta de autos

En cuanto a las leyes y reglamentos que deberia observar Express Rent a Car,

tenemos las siguientes:

v' Constitucién del la Republica del Ecuador.- En la seccion tercera “Formas de
trabajo y su retribucién” en el articulo 325, numeral 5 dice: Toda persona
tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente adecuado y propicio,
que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar.

v' Ley de transito y transporte terrestre.- En el articulo 9 “Clases de Vehiculos”,
indica que de acuerdo a la matricula y al servicio que prestan los automotores
estos se clasifican en: De uso particular, vehiculos de pasajeros, de bienes,
mixtos o especiales, que estan destinados al uso privado de sus propietarios.

v" El articulo 10 de la ley de transito indica que: “Los ciudadanos ecuatorianos
residentes en el exterior, y extranjeros que condujeren vehiculos dentro del
territorio nacional podran conducir con licencias emitidas en su pais de

residencia.



1.3.1 Derecho societario

Las reformas a la Ley de Compainiias en cuanto al nimero de socios, indican que
para la vigencia de la misma y creacion de una nueva empresa, por ejemplo de
responsabilidad limitada, antes de las Ultimas reformas se podia constituir con un
minimo de tres socios y podia subsistir con un solo socio, hoy en dio se puede constituir

con un minimo de dos socios, pero ya ho puede subsistir con un socio, sino con dos.
1.3.2 Ordenanza Metropolitana 312

La Ley de Régimen para el Distrito Metropolitano de Quito, en el articulo 8 numeral 6
dice: “Reglamentar el uso de bienes de dominio publico, el transporte publico y privado,

el uso de las vias y la circulacion en calles, caminos y paseos”.

Estas leyes tienen que ver con la regulacion y la creacion de empresas, para su
funcionamiento y desarrollo, asi como para normar el uso de vias y caminos que
circundan el Distrito Metropolitano de Quito, como por ejemplo observar el cumplimiento
del pico y placa en los dias y horarios estipulados.

1.3.3 Desarrollo del mercado de leasing (arrendamiento)

El Leasing es el negocio que ha obtenido el mas espectacular crecimiento en el
mundo capitalista, iniciando a partir de la década del cincuenta y alcanza su mayor
esplendor en la década del 70 y 80. Los afos siguientes le han servido para expandirse,

con singular éxito, por todo el mundo.
En los Estados Unidos.

El desarrollo alcanzado por el leasing en los Estados Unidos tuvo como cercanos
aliados a: 1) Normas fiscales de amortizacién poco liberales; 2) créditos bancarios a
mediano plazo poco desarrollados; 3) una etapa de economia préspera con margenes
de beneficios apreciables pero con empresas comprometidas con una renovacion
acelerada de bienes de capital. En suma, una época de fuerte demanda de capitales

frente a una rigidez de la oferta de los mismos.
En Europa.

Las empresas de leasing estan agrupadas en la Federacion Europea de companiias
de Equipamiento de Leasing (LEASEUROPE)



Gran Bretafa
Fué el pais europeo donde se practico por primera vez el leasing.
Francia

Es el pais que tiene el mérito de haber sido el primero en dar un estatuto legal ex

professo para las operaciones y las empresas de leasing.
Bélgica
Es otro de los paises que cuenta con un estatuto legal para el leasing.
Italia

A pesar de no tener aun una legislaciébn organica en materia de leasing, su
crecimiento es considerable, tal como lo demuestran los datos que siempre con mayor

frecuencia se brindan con relacion a los contratos en general, y al leasing en especial.

Este significativo crecimiento del leasing se presenta en otros paises de este
continente y de otras partes del mundo: Espafia, Republica Popular China, La India,
Indonesia, Corea, sin embargo fue Japon el pais pionero del Leasing que en poco
tiempo, se convirti6 en uno de los paises lideres en Leasing, al grado de adoptar un

subtipo: El samuray leasing.
En Latinoamérica

Siguiendo el ejemplo de Europa, Latinoamérica también tiene su Federacién de
Empresas de Leasing (FELELEASE), que agrupa a diversas empresas del arrea con el
objeto de promover la actividad del leasing y dar a conocer la experiencia obtenida en

diversos paises.

Debemos anotar que en esta parte de América, al igual que en Europa en sus
primeros afios, las transacciones de leasing fueron escasas. Sin embargo, la situacién
mejord hacia la década del 80, siendo Brasil el pais en el que alcanz6 su mayor auge.
En los afios siguientes, a consecuencia de la crisis internacional, se registré una
inesperada caida; empero, en estos Ultimos afios se observa una notoria recuperacion
que nos lleva a pensar y abrigar esperanzas en acercarnos al desarrollo alcanzado en

otras latitudes.



Brasil

En Brasil el Contrato de Leasing tiene un ordenamiento juridico en donde la ley define
al leasing o arrendamiento mercantil, para ellos como la operacion realizada entre
personas juridicas, que tengan por objeto el arrendamiento de bienes adquiridos a
terceros por la arrendadora, para fines de uso propio de la arrendadora y que atiendan

a las especificaciones de esta.
Ecuador

Es otro de los primeros paises que se preocup6 de darle una regulacion especial al
leasing, de todos modos se ha reducido un tanto dentro del campo mercantil.

Chile

Existe la asociacion Chilena de Empresas de Leasing, la cual ha tenido a su cargo la
difusion de la importancia econdmica del leasing y sus bondades en el financiamiento

de las empresas en estos Ultimos afos.
Colombia

En este pais se aplican a las operaciones de leasing las disposiciones del Codigo

Civil y del Cédigo de comercio relativo al mandato, arrendamiento, compra venta etc.
Uruguay

En este pais la carencia de regulacién especial fue superada por la citada ley
conocida como "Crédito de uso", que se define como un contrato de crédito en virtud de
la cual la institucién acreditante coloca un dinero para aplicar los fondos a la adquisicién

de un bien por parte del tomador.
Argentina

El leasing ingresa a inicios de la década del 60, siendo adoptado no solamente por

empresas privadas sino también por empresas estatales.
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1.4 Necesidades de Informacién
1.4.1 Competencia

v/ Cantidad de empresas de alquiler de carros en la ciudad de Quito
v" Publicidad y marketing

v Precios pactados con los consumidores

v' Segmentos de mercado a los que se dirigen

v Andlisis de los canales de distribucion

v" Principales fortalezas y debilidades
1.4.2 Consumidores

v Perfiles de las empresas que contratarian el servicio
v" Razones de decisién de contratacion

v Frecuencia de contratacion

v Importancia otorgada a la calidad

v Importancia otorgada al precio

v Personas que intervienen en el proceso de compra

v Capacidad de influencia hacia el consumidor a través del marketing digital
1.4.3 Mercado

v' Tamafo del mercado
v' Tendencias en los Ultimos afos (crecimiento, decrecimiento)
v/ Segmentos presentes en la poblacion

v' Tendencias futuras en el segmento de alquiler de carros corporativos
1.5 Labrechadigital un fendmeno cambiante en el mercado de renta de autos

Sin embargo, no solo la brecha digital es no tener computadoras, la discusion de
fondo es la posibilidad de tener acceso a la informacién que permita a las personas
mejorar su educacion, capacitarse laboralmente y tomar decisiones oportunas y bien

informadas.
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La brecha digital no se compone exclusivamente por el acceso a las computadoras y
la conectividad a internet. La definicién de brecha digital se enmarca como un fenémeno
social, debe haber INCLUSION SOCIAL, en la medida en que los individuos, familias, y

comunidades participan plenamente en la sociedad y controlan sus propios destinos. La

brecha digital se determina por:

v Tecnologia disponible

v Apropiacion social de la TIC

v' Capacidad de las personas

v" Condiciones de desarrollo econémico

v Distribucion geografica de las comunidades.

v Caracteristicas demograéficas.

Tabla 1: Estadisticas del internet y de la poblacién mundial 2017

ESTADISTICAS DEL INTERNET Y DE LA POBLACION MUNDIAL — 2017
Regiones Poblacion Usuarios Usuarios Crecimie | Penetraci | Facebook
(2017 Est.) | Dic. 31, | Mar. 31, | nto % | 6n Junio 30,
2000 2017 (2000- (% 2016
2017) Poblacion
)
Africa 1,246,504,8 | 4,514,400 | 353,121,57 | 7,722.1% | 28.3 % 146,637,00
65 8 0
Asia 4,148,177,6 | 114,304,0 | 1,874,136,6 | 1,539.6 % | 45.2 % 559,003,00
72 00 54 0
Europa 822,710,36 | 105,096,0 | 636,971,82 | 506.1 % 77.4 % 309,576,66
2 93 4 0
Medio 250,327,57 | 3,284,800 | 141,931,76 | 4,220.9% | 56.7 % 76,000,000
Oriente 4 5
Norte 363,224,00 | 108,096,8 | 320,068,24 | 196.1 % 88.1 % 223,081,220
América 6 00 3 0
Latinoaméri | 647,604,64 | 18,068,91 | 385,919,38 | 2,035.8% | 59.6 % 296,636,18
ca/Caribe |5 9 2 0
Oceania /| 40,479,846 | 7,620,480 | 27,549,054 | 261.5% 68.1 % 18,239,110
Australia
TOTAL 7,519,028,9 | 360,985,4 | 3,739,698,5 | 936.0 % 49.7 % 1,679,433,5
MUNDIAL 70 92 00 30

Elaborado: Mario Bayas Rojas
Fuente: exitoexportador.com

1.5.1 Comportamiento del producto a través del marketing digital

La estrategia digital de la marca debe de desarrollar la forma y el fondo, asi como

tomar en cuenta varias sub-estrategias tales como:

12


http://www.exitoexportador.com/stats1.htm
http://www.exitoexportador.com/stats3.htm
http://www.exitoexportador.com/stats4.htm
http://www.exitoexportador.com/stats5.htm
http://www.exitoexportador.com/stats5.htm
http://www.exitoexportador.com/stats2.htm
http://www.exitoexportador.com/stats2.htm
http://www.exitoexportador.com/stats2.htm
http://www.exitoexportador.com/stats2.htm
http://www.exitoexportador.com/stats6.htm
http://www.exitoexportador.com/stats6.htm

A. Presencia digital: Sitio/pagina, dominio blog, podcast, presencia social para lograr
alcanzar y conectar con los consumidores.

B. Estrategia de contenido y conexion: Qué tipo de contenido va a generar la
conexion inicial, cual contenido va a mantener dicha conexién, que medio digital
va a promover visitas como blogs y redes sociales. La creacion de contenido es la
base para generar VALOR para el consumidor, esta es la clave para atraer su
atencion y mantenerlo conectado. Una marca debe verse asi mismo como un
editor de contenido, y dar una herramienta para que el propio consumidor genere
contenidos también es parte de la estrategia digital.

C. Estrategia de canales digitales para generar trafico: Identificar los canales on-line
para generar conocimiento de la presencia de la marca en internet como
buscadores, relaciones publicas on-line, redes sociales, publicidad on-line,
expansion viral, correo electrénico.

D. Estrategia organizacional de marketing digital: Si bien naturalmente el gerente de
marca es el responsable de la estrategia holistica de marketing, debe quedar bien
establecido quien es el duefio de la estrategia digital y de implementar sus

iniciativas.

Es comun que los esfuerzos digitales se dejen en manos del asistente o del becario
sin una estrategia detras. El duefio es el gerente de la marca, el gerente debe de
desarrollar la estrategia off y on-line y ser el responsable de su ejecucién. Con esto
también se asegura la consistencia con el posicionamiento y los objetivos de la marca

(producto)

Las experiencias de consumidores son la mejor forma de dar retroalimentacién a una
marca y la mejor forma de vender a otros, lo mejor de estos mensajes es que son
publicos. El rol de la marca en redes sociales es el de promover a que los consumidores
se expresen sobre la marca, tomar un papel de liderazgo para convertirse en el experto
en la categoria, en el mundo on-line, a veces el experto off-line no es el mismo del
mundo virtual. La marca debe buscar generar credibilidad y presencia en varias redes
sociales, tener un blog, hacer podcast, crear grupos en Facebook y otras redes, estar
en twitter. La marca debe de invitar a unirse a su comunidad y también ser parte de

otras comunidades. (Galvan, 2013, pag. 26)
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De acuerdo al reporte de Universal Mcann (1): Algunas cifras a tomar en cuenta son

las siguientes:

394 millones de usuarios ven video y clips on-line
364 millones leen blogs

307 millones de usuarios visitan paginas de amigos
307 millones comparten videos

202 millones usan redes sociales

248 millones comparten fotos

216 millones bajan video podcast

215 millones bajan audio podcast

183 millones suben videos

NS N N N O N N N N

160 millones se suscriben a buscadores

Por lo expuesto, desarrollar marketing digital en las redes sociales es un camino que
una vez que se inicia no tiene fin, a menos que el fin lo establezca la comunidad y la

Unica razén porgue esto suceda es la falta de relevancia. (Galvan, 2013, pag. 30).

Por lo que considero que como parte de la ventaja competitiva que como empresa
se tiene que exponer la calidad de nuestros productos y darlos a conocer de manera
clara, agradable a la vista con la utilizacién de las bondades de la tecnologia digital, que

permita causar una grata impresion en la retina de nuestros potenciales clientes.
1.6 Importancia del marketing digital

De acuerdo a Gaitan y Pruvost (2001): Las herramientas de marketing digital o e-
marketing presentan “caracteristicas inmejorables para los objetivos del marketing,
permitiendo un didlogo interactivo de ida y vuelta con el cliente, capturando datos vitales
de los mismos durante el proceso, abriendo nuevos canales de comercializacion y
estableciendo presencia de marca a escala mundial” (p. 91). Tal como lo indican Gaitan
y Pruvost, el marketing digital proporciona a una empresa herramientas inmejorables
gue les ayudaran a conseguir sus objetivos de marketing, por lo que en la actualidad,
los medios digitales se han convertido en una parte muy importante en la promocion de
negocios en linea, esto debido a que muchas de las personas tienen acceso a medios
digitales, y gracias a los avances tecnolégicos cada vez son mas las herramientas
digitales disponibles, de las cuales un buen numero de organizaciones estan

aprovechando.
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Segun Kotler (Kotler, 2008): “En el marketing electrénico, la compania puede capturar
mas informacion acerca de mas compradores. Las personas que compran en tiendas
fisicas y pagan en efectivo no dejan rastro, pero todos los compradores por Internet
compran mediante tarjetas de crédito. De esta manera, los vendedores por la Red

pueden construir una rica base de datos de sus clientes.” (pag. 181)

Considerando lo indicado por Kotler, el marketing electrénico le proporciona
beneficios a una empresa, ya que a través del marketing electronico o digital, la empresa
tiene la capacidad de captar més clientes, e incluso llevar una base de datos de los
mismos. Debido a que los medios digitales son el Unico lugar donde los consumidores
pueden buscar a las empresas que desean de acuerdo a su propio ritmo y segun sus
necesidades. Gracias a los nuevos aparatos electronicos que surgen a cada momento,
en la actualidad es cada vez mas sencillo acceder a los medios digitales por medio de
Smartphone, Tablet o Portatiles. El marketing digital es el Gnico tipo de publicidad que
abarca todos estos aparatos digitales, aumentando su efecto y el nivel de la exposicion
de un negocio. (Marcillo, 2013, pag. 46)

Por ello considero que, una de las razones por las que marketing digital es quizas
una de las formas mas exitosas de publicidad, por ello es muy importante que una
empresa desarrolle un plan de marketing digital, tomando en consideraciéon su mercado

meta.
1.7 Definiendo el Marketing Digital

El Marketing Digital es una nueva area de negocios en el mundo de Internet. Si una
marca no esta en la web simplemente no existe, de ahi derivan los nuevos puestos de
trabajo como Community Manager y Social Media Manager. Las redes sociales como
Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram “son una nueva forma de llegar al cliente;
muchas veces las personas piensan que estos son los principales medios para
comercializar un producto, pero también es necesario contar con un sitio web y el apoyo

de e-mail marketing” (Mariduefia & Paredes, 2015, pag. 29).

De manera que el marketing digital es un sistema atractivo dentro del conjunto de
acciones que utiliza paginas web, correos electrénicos y una serie de herramientas
basadas en el uso del Internet, que a su vez se puede medir el impacto de las acciones
sobre un producto y una transaccién comercial, “un modo muy personalizado para

brindarles a los consumidores una manera rapida de comercializar”.
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Segun Kotler y Armstong (1999):

La satisfaccion de los clientes esta intimamente ligada con la calidad. En afios
recientes, muchas empresas han adoptado programas de administracién de
la calidad total, diseflados para mejorar constantemente la calidad de sus
productos, servicios y procesos de marketing. La calidad afecta directamente

el desempefio de los productos y, por tanto, la satisfaccion de los clientes.

(pag. 8).

El intercambio es s6lo una de las muchas formas que tiene la gente de obtener un
objeto deseado. Mientras que el intercambio es el concepto central del marketing, una
transaccion es la una unidad de medida. Mas alla de crear transacciones a corto plazo,
quienes hacen marketing necesitan forjar relaciones a largo plazo con clientes,
distribuidores, concesionarios y proveedores valiosos™ (Mariduefia & Paredes, 2015,
pag. 29).

El marketing digital es una herramienta para que el cliente pueda estar ‘mas cerca
de un producto o servicio que se ofrece, con un solo clic puedes generar un buen
negocio de una manera rapida y sencilla. Para las empresas es muy importante saber
dia a dia que necesidad tiene el cliente y atender sus exigencias de una manera agil”
(Mariduefa & Paredes, 2015, pag. 29)

Cuando se habla de marketing digital nos referimos a un amplio canal de
comunicacion como son las redes sociales, correos electrénicos, paginas web,
mensajes de texto (ahora whatsapp), es aqui "donde el publicista busca mejores
resultados para producto o servicio. El objetivo del marketing digital es fidelizar la marca
con el cliente, asi mismo sirve para contactarse empresa-usuario y acortar distancia y

reforzar el nexo de unién”. (Mariduefia y Paredes, 2015, pag. 29)

Entonces puedo decir que uno de los fundamentales objetivos del Marketing se
encuentra en el poder llegar con efectividad y alto grado de certezas a los clientes de
determinado segmento de mercado, por ello considero que debido a que los medios
audiovisuales tienen alto impacto, por lo que se debe aprovechar de manera sutil pero
respetuosa, el llegar con imagenes y textos persuasivos para que se produzca en los

usuarios el convencimiento de los beneficios que le generaréa el producto que adquirira.
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1.8 Integracion de los medios digitales con la estrategia del marketing

En la actualidad el uso de las tecnologias de la informacién con una estrategia de
marketing relacional soportada con medios digitales permite a la organizacién tener un
conocimiento claro del mercado al cual se quiere llegar, pues se tiene una comunicacion
de doble via permitiendo recolectar caracteristicas relevantes para definir un target, por
ejemplo: gustos, preferencias, opiniones, intereses, comportamiento, influencia de

compras, etc. Obteniendo ademas una ventaja sobre los competidores.

La estrategia que utiliza el marketing relacional es conocer a los mejores clientes, es
decir aquellos que registran un volumen de compras mas alto, mayor frecuencia de
compra, etc. Esos datos serviran para establecer un marketing directo en cuanto a la
publicidad con la aplicacibn de herramientas digitales que ayudan a administrar
contenidos, crear conocimientos interactuar y gestionar acciones definidas mejorando

sustancialmente el uso del presupuesto. (Mariduefia & Paredes, 2015, pag. 30)
1.9 Estructura del plan de marketing digital
El plan de marketing digital esta conformado por cuatro fases:

v' La primera es la fase de investigacion cuya finalidad es elaborar el contexto
en el que se desarrolla la empresa.

v' Luego se entra en la fase de planeacion en la cual se definen estrategias,
indicadores y el presupuesto requerido; en esta fase se produce la toma de
decisiones por parte de la directiva.

v" Una vez definidas las acciones a realizar se empieza la fase de lanzamiento
en la que se lleva a cabo la implementacién de dichas acciones;

v' Acto seguido en la fase de mantenimiento se evallan los resultados y
realizan los ajustes necesarios que permitan alcanzar los objetivos

propuestos. (Mariduefia & Paredes, 2015, pag., 46)
1.9.1 Situacién actual

Aqui se realiza una introduccién a la empresa, se describe la situacion actual en la
gue se encuentra en base a los indicadores con los que se cuente o datos histéricos de

la misma.
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1.9.2 Descripcion del mercado

En este punto se revisara la evolucion de los ingresos y crecimiento, la participacién

de mercado. Se describira asi mismo el perfil de los clientes y sus expectativas.
1.9.3 Oportunidades que se detecten en el mercado

Aqui se describiran las tendencias y oportunidades de crecimiento que se haya

encontrado en el punto anterior.
1.9.4 Andlisis de la Competencia

En este paso se hara una serie de "analisis comparativos de los competidores que
existan en el mercado frente a la situacion en la que se encuentra la compaiiia
actualmente. En base a la posicion de mercado, evolucion, target, estrategia, marketing
miX, marca, comunicacion y relacionamiento”. (Mariduefia & Paredes, 2015, pag. 47).

1.9.5 Desarrollo del Plan de Marketing Digital

Hablando del mercadeo por Internet, en los Ultimos afios se ha acelerado la inversion
en los medios digitales, gracias a la efectividad de la publicidad online, y a sus bajos
costos. Cabe decir que el mercado en Internet no excluye a los otros medios, en realidad
lo que hacen es complementarse, por eso también se recomienda campafias en otros

medios, campafias telefénicas, y participacion o creacién de eventos.
1.9.6 Estrategia de Mercadeo
Una verdadera estrategia consiste en:

v' Tener un mensaje claro.- Saber exactamente el mensaje que queremos dar
a las personas, y cual es el mensaje que ellas buscan.

v Identificar el cliente ideal.- Sera mucho mas facil centrar nuestros esfuerzos
si reconocemos un grupo especifico de personas que queremos captar.

v Diferenciacion.- Debo tener claro por qué los clientes deben preferirme a mi,
entre la gran cantidad de ofertas que va a encontrar en internet.

v" Obijetivos inteligentes.- Sea cual sea el objetivo debe ser especifico, factible,
medible, realista y dentro del plazo razonable, hablaremos precisamente de

los siguientes objetivos:
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Gréfico 1. Objetivos y Marketing

= Posicionar (La marca)
* Tener Cuota del Mercado
* | evantar Bases de datos
= Captar (Potenciales Clientes)
+ Comercializar Productos
* Apoyo ventas otros canales
* Retener Clientes s~
* Fidelizar Clientes ]
.2 J

OBJETIVOS
E-

MARKETING
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Fuente: Desarrollo global.com.co
Elaborado: Mario Bayas

Grafico 2: Analisis de mercado

Analisis de
Mercado

Demanda Ve #

"“Global.com.co

Fuente: Desarrollo Global.com.co
Elaborado: Mario Bayas

1.10 El modelo de mercadeo.-

Luego creamos un modelo de mercadeo para implementar en nuestra campafia,
normalmente el modelo de mercadeo se basa en un embudo, uno de los mas conocidos
AIDA.
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Gréafico 3; Modelo de mercado

Atencién

Intéres

Desarrollo ..

Global.com.co

Fuente: Desarrollo Global.com.co
Elaborado: Mario Bayas

Gréafico 4;: Modelo de mercado

Desarvolio
Global.com.co

Antes del Clic D) A y
Momento del Clic 3 — — - ‘

Despuésdel Clic \GRADA

Antesde lacompra

Despuésde lacompra

Fuente: Desarrollo Global.com.co
Elaborado: Mario Bayas

Este se describe en Adquisicion, Conversion y Retencion, donde tenemos un gran
publico, que queremos que nos conozca.

Segun Peter Drucker “Lo que no se puede medir, no se puede controlar”, por ello es

de fundamental importancia tomar en cuenta lo siguiente:
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Gréafico 5: Funcionamiento

REPMETIR

Fuente: Desarrollo Global.com.co
Elaborado: Mario Bayas

1.10.1 Metodologia para fijar objetivos SMART

Gréfico 6: SMART

Fuente: T-EPSE-019581
Elaborado: Mario Bayas

Entonces si se puede llevar adelante una forma eficiente de lanzamiento, llevando a
cabo la siguiente cadena de objetivos:
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MARKETING
DIGITAL

Planeacion
h

Fuente: UPS-GT000974(1)
Elaborado: Mario Bayas
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CAPITULO I MARCO METODOLOGICO

2.1 Tipo de Estudio a establecer

Nos enfocaremos en aguellas empresas que tienen pargues automotrices superiores
a 10 vehiculos, y que son utilizados tanto por personal operativo y administrativo para
la ejecucién de sus tareas y actividades, dentro de las empresas medianas y grandes
de la ciudad de Quito, de acuerdo a la siguiente proyeccién proporcionada por la revista
Ekos:

Tabla 2: Estudio

EMPRESAS EMPRESAS UNIVERSO O SECTOR
MEDIANAS GRANDES POBLACION
4192 5082 9274 Ecuador Total
1083 2819 3902 Quito
2392 1590 3982 Guayaquil
717 673 1390 Otras provincias

*Estimaciones basadas en los ingresos anuales de las empresas, Ranking 5000 Revista Ekos/2011

2.2 Poblacion ainvestigar

He realizado un célculo heuristico, por cuanto en la entrevista con el Gerente de la
empresa Express Rent a Car, en la que indica que estima que un 25% de empresas
tanto comerciales como industriales, disponen de un parque automotor que supere la

cantidad de 10 vehiculos, y que podrian optar por el de renta de vehiculos.

Entonces la poblacién de empresas grandes sobresale con respecto al resto de
empresas, con una tasa de crecimiento promedio anual del 13.2% en ventas, con estas
caracteristicas se establece que el crecimiento numérico de empresas bordea la suma
de 4988 al afio 2014, esto es las de tipo B, de acuerdo a las cifras reportadas por el
INEC por lo cual obtenemos la siguiente muestra, y aplicando la siguiente formula

tenemos que:

_ N
T (N—=1)-e2+1

n
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Poblacién n= 4988

Nivel de confianza ncf= 0,95
Unidad de desviacion estandar z=1,64
Error e=0,10
Probabilidad que ocurra p= 0,50
Probabilidad que no ocurra g=0,50
4988
n

T (4988—-1) 0,12 + 1

4988 98
n= — n=
50.87
100%
S0%
0%
TO%
60%
50%
0%
30%
20%
10%
0% B
2009 2014
Grande Empresa 2160 3.481
Mediana Empresa B 3.063 4988
Mediana Empresa A 4200 6928
Pequefia Empresa 27.538 51476
Microempresa 15.536 27674
B Microempresa Bppquefia Empresa  ®Mediana Empresa A

" pediana Empresa 8 "Grande Empresa

Fuente: Laboratorio de Dinamica Laboral v Empresarial, INEC. A partir de la Informacién del Servicio de
Rentas Internas (SRI) v del Directorio de Empresas del INEC [DIEE)
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Gré&fico 34. Distribucidén sectorial de las firmas. Afio 2009 yv 2014

2009 2014
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Fuente: Laboratorio de Dinamica Laboral v Empresarial, INEC. & partir de la Informacién del Servicio de

Rentas Internas (SR1) y del Directorio de Empresas del INEC (DIEE)

Fuente: Laboratorio de Dinamica Laboral y Empresarial del INEC

Elaborado: Mario Bayas

2.3 Resultados de la encuesta de campo:

PREGUNTA N° 1:

¢ Tiene su empresa contratado un servicio de renting de vehiculos?

Tabla 3: Empresa contratada

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAIJES

S 25 19,7%
NO 73 80,3%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado: Mario Bayas
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Gréfico 7: Empresa contratada

u S|
= NO

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado: Mario Bayas

Andlisis: La mayoria de los encuestados mencionan que no han utilizado el servicio
de renting.

PREGUNTA N° 2:
¢, Sabe usted como opera el sistema satelital por barreras?

Tabla 4: Sistema satelital

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 38 27,3%
NO 60 72, 7%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Gréafico 8: Sistema satelital

N

=Sl
= NO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas mencionan que no conocen
acerca del sistema satelital por barreras.

26



PREGUNTA N° 3

¢ Considera usted que el servicio de renting seria beneficioso para su empresa?

Tabla 5: Beneficios de servicio de renting

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 22 33,3%
NO 76 66,7%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Gréfico 9: Beneficios de servicio de renting

= S|
= NO

-~

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas respondieron que no conocen de

los beneficios del servicio de renting o arrendamiento de vehiculos. .
PREGUNTA N° 4

¢Le pareceria considerar la posibilidad que después de terminar el renting, pueda

adquirir el vehiculo?

Tabla 6: Adquisicién de vehiculo

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 74 76,8%
NO 24 23,2%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas
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Gréafico 10: Adquisicién de vehiculo

=Sl
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Andlisis: La mayoria de las personas encuestadas respondieron que si estarian de

acuerdo en optar por la compra del vehiculo al término del servicio de renting.

PREGUNTA N° 5

¢ Considera usted beneficioso desentenderse de los mantenimientos preventivos y
correctivos de sus vehiculos?

Tabla 7: Beneficios

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 58 59,1%
NO 40 40,9%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Gréfico 11: Beneficios

i’

=S| = NO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas
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Andlisis: La mayoria de los encuestados respondieron que si les interesaria el que

no tengan que preocuparse por los mantenimientos preventivos y correctivos de sus
vehiculos.

PREGUNTA N° 6

¢ Sabe usted que la mayoria de empresas a nivel mundial no trabajan con parques
automotores propios?

Tabla 8: Conocimientos generales

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 36 33,3%
NO 62 66,7%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Grafico 12: Conocimientos generales

=Sl
= NO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas respondieron que no conocian que
en el mundo las empresas utilizan mas el servicio de renta de vehiculos para sus
negocios.
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PREGUNTA N° 7

¢ Le interesaria conocer la propuesta de renta de vehiculos para optimizar sus costos

operativos?

Tabla 9: Propuesta de renta

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 65 63,6%
NO 33 36,4%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Gréfico 13: Propuesta de renta
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'

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado: Mario Bayas

Andlisis: La mayoria de las personas encuestadas respondieron que si les interesaria
conocer acerca de cOmo optimizar sus costos operativos a través de contratar el servicio

de renting de vehiculos.
PREGUNTA N° 8
¢ El control de su parque automotor considera que es eficiente?

Tabla 10: Consideracion de parque automotor

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 58 54,5%
NO 40 45,5%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado: Mario Bayas
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Gréfico 14: Consideracién de parque automotor

@

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Andlisis: La mayoria de las personas encuestadas manifestaron que no es muy

eficiente el parque automotor de sus empresas 0 negocios.

PREGUNTA N° 9

¢Por qué medios digitales (redes sociales) ha visto usted publicidad de renta de
autos?

Tabla 11: Medios de publicidad

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Facebook 28 27,3%
Google 41 33,3%
Twiter 12 18,2%
WhatsApp 20 15%
Otros 7 6%

98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Grafico 15: Medios de publicidad

6%
= Facebook

15%

= Google
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= Otros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas indicaron que la publicidad de

renta de vehiculos han observado a través del buscador de Google.
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PREGUNTA N° 10

¢ Le gustaria ver anuncios de promociones y oportunidades de renta de autos a través
de medios digitales?

Tabla 12: Medios digitales

OPCIONES | FRECUENCIA | PORCENTAJES
Sl 66 68,2%
NO 33 31,8%
TOTAL 98 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Gréfico 16: Medios digitales

\\ ’ = NO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Analisis: La mayoria de las personas encuestadas han respondido que si les gustaria

ver anuncios y ofertas de renting de vehiculos por medios digitales.
2.4 Analisis de los resultados de las encuestas

Lo que se ha podido extraer de los datos encuestados, es que de manera mayoritaria,
es decir del 80% de los encuestados, desconocen acerca del manejo del renting de
vehiculos, hay que destacar también que existe una gran aceptacion sobre la posibilidad
de ya no tener que ocuparse de los mantenimientos preventivos y correctivos de los
vehiculos.

Por otra parte también se puede determinar que no existe una demanda considerable
por parte de los potenciales usuarios, acerca de buscar planes de renta de vehiculos a
través de las redes sociales, ya que cerca de un porcentaje que llega al 35% apenas
ha observado por medios electrénicos los anuncios de marketing para el alquiler o
renting de vehiculos, y esto por el buscador mas utilizado como lo es Google. Quizas lo

mMAs representativo en este aspecto tiene que ver con la asombrosa cifra de un 18% que
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apenas han visto este tipo de marketing a través de la red social mas prestigiosa del

mundo como es el Facebook.

Después de evaluar estos datos, lo que se puede deducir es que, el desarrollo y el
plan de marketing para dar a conocer los productos de Express Rent a Car, pueden
representar una gran oportunidad, ya que de todos modos este tipo de publicidad adn
no ha sido explotada de manera amplia y eficiente por parte de los competidores
nacionales, pero si en buena medida por parte de las empresas con capital extranjero,
tales como Avis, Budget, y otros. De ahi que con estos pardmetros de medicién se puede
afirmar sin temor a equivocacion que se deben generar estrategias en las redes
sociales, basadas en el marketing digital y cuyo contenido se desarrollara en el proximo
capitulo, pero antes se evaluard como se encuentra el mercado competitivo de la renta,

o alquiler de automotores en la ciudad de Quito.
2.5 Desarrollo del mercado de renta de autos en Quito

Tabla 13: Mercado de renta de autos al 2016

Tasa de Cuotade Cuota Cuota
NEGOCIO Crecimiento Mayor .
Mercado . Relativa
de Mercado Competidor
Renta de
vehiculos 8, .96% 8% 25% 3%
livianos

Fuente: Corporaciéon Maresa
Elaborado: Mario Bayas

Para un negocio ubicado en este cuadrante, existen ciertas estrategias, de accion
sugeridas, entre las que se considera la creacién de alianzas estratégicas con empresas
afines como hoteles, aerolineas, agencia de viajes, entre otras, lo que permitira tener
una cadena de establecimientos que brinden servicios complementarios como
suplementarios, lo que permitira a la empresa Express Rent a Car, penetrar con mayor
fuerza en la cuota de mercado que a nivel de Quito, aproximadamente esta en el orden
del 8%, dentro de las empresas pequefias y medianas, ya que las empresas grandes
tienen alrededor de un 25% como cuota de mayores competidores dentro del mercado
de renta de autos.
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2.6 Segmentacién del mercado global en Quito

Tabla 14: Segmentacion del mercado

Tipos de | Nombre Categoria Parametros
variable
Geogréficos Sector Urbano Ciudad de Quito
Genero Masculino
Demograficos Femenino
Edad Mayores de 18
afios
Operativos Tipo de vehiculo Automovil Econdmico
Sedan
Camioneta Ax2
4x4
Jeep Compacto
Estandar
Lujo
Frecuencia de Utilizacién | Semanal
Mensual
Trimestral
Anual
Duracién del alquiler Dia
Semana

Fuente: Corporaciéon Maresa
Elaborado: Mario Bayas

En general el mercado de renta de vehiculos en la ciudad de Quito, tiene una
cobertura de caracteristicas similares, ya que esta enfocado en su mayoria a personas
naturales, y las diferentes opciones difieren en mayor medida en el prestigio adquirido
por una u otra operadora. En tanto que como se anotd anteriormente existen pocas
empresas que direccionan sus objetivos de servicio por flotas, ya que se requiere un

capital elevado para prestar servicios completos hacia este segmento de mercado.
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CAPITULO 3 PROPUESTA
3.1 Metas
3.1.1 Filosofia empresarial de Express Rent a Car

“Somos un equipo comprometido con nuestros clientes, para brindarles el mejor

servicio. jHaremos que te sientas como en tu auto propio!”
3.1.2 Misidn

Brindar un servicio completo, oportuno y especializado en alquiler de vehiculos de
manera directa y efectiva, satisfaciendo las necesidades del cliente por medio de un
grupo empresarial sélido y profesional.

3.1.3 Visién

Promover a Express Rent a Car como una empresa lider en el mercado de
automotores y de servicios a precios accesibles y competitivos con los mejores
beneficios para sus clientes.

3.1.4 Valores institucionales

v" Honestidad

v" Respeto

v' Confianza

v' Trabajo en equipo

v' Mejoramiento continuo

v' Servicio personalizado
3.1.5 Objetivos Organizacionales

v' Ser la empresa lider del mercado, manteniendo un parque automotor nuevo

gque sea renovado cada 5 afios, para suplir las necesidades de los clientes.
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v' Cubrir el segmento de clientes publico/privadas que requieran flotas de

vehiculos, para obtener una rentabilidad anual del 20%.

v' Triplicar el nimero de clientes mediante una atencién personalizada, a través
de un estudio pormenorizado respecto de las necesidades operacionales de

los vehiculos.
3.2 Estado actual

Express Rent a Car ha ejecutado contratos tanto en el sector publico como en el
privado, cumpliendo todos los requisitos de ley, que le ha permitido posicionarse como
empresa lider en el alquiler de flotas de vehiculos. Durante nuestra trayectoria hemos
logrado afianzar a nuestros clientes, al ofrecer una significativa gama de vehiculos para
trabajo y/o turismo, ademas de brindar servicios de mantenimiento de manera agil y

efectiva en nuestros propios talleres.
3.2.1 Cadenade Valor de Express Rent a Car

La cadena de valor de Express Rent a Car se basa en la identificacién de grupos de
procesos que por su naturaleza generan cambios y aportan a la actividad productiva de
la empresa.

Los eslabones de la cadena de valor de Express Rent a Car son:

¢ Infraestructura de Express Rent a Car
e Gestion de Recursos Humanos
e Tecnologia automotriz (Mtto. preventivo y correctivo)

e Logistica (Entrega de vehiculos a domicilio)
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Gréfico 17: Cadena de valor

Fuente: Express Rent a Car

Elaborado: Mario Bayas

Dentro de la cadena de valor de Express Rent a Car se puede destacar que la

tecnologia jugara un papel fundamental a la hora de brindar el servicio con asistencia

mecanica, satelital y via celular hacia nuestros usuarios.

3.2.2 Anélisis de las Capacidades de Express Rent a Car

Tabla 15: Capacidades de Express Rent a Car

Logisticas y de
Comunicacion

Administracion

Servicio técnico y de
apoyo

Publicidad Digital y
Ventas

Rastreo Satelital

Servicio al cliente

Mantenimiento
Vehicular

Promocioén servicio
diferenciado

Comunicacién en
ruta y soluciones
emergentes

Respuestas y
soluciones integrales

Instalacion y
mejoramiento de
seguridad vehicular

Difusion de la marca

Comunicacion global
internet y telefénica

Mejoramiento en
procesos

Respuesta inmediata
a soluciones
mecanicas

Relaciones publicas
(alianzas
estratégicas)

Fuente: Express Rent a Car
Elaborado: Mario Bayas




La empresa en procura de liderar el servicio de arrendamiento de vehiculos al sector
empresarial tiene el desafio de posicionarse como una de las alternativas mas atractivas

para este tipo de segmento.

Los costos financieros en este tipo de negocio se concentran en sus activos fijos que
les permiten seguir operando sus autos, ya que si se considera que son activos con un
alto nivel de depreciacién y de endeudamiento, el querer cerrar este tipo de negocio,
resultaria caer en un alto costo, por la venta de los autos en existencia resultarian en la

obtencion de pérdidas

Tabla 16: Costos financieros

Barreras de salida Calificacion
Costos de salida 5
Activos fijos especializados 2
Imagen de la empresa 1
TOTAL 2.7

Fuente: Express Rent a Car
Elaborado: Mario Bayas

3.3 Analisis externo
3.3.1 Anélisis del Macro Ambiente (entorno)

v Situacién politica.- A raiz del cambio de gobierno ha determinado que exista
mayor mesura por parte de los actores del sector econémico, y por ende
ciertas restricciones para la generacion de alianzas estratégicas.

v Situacién social.- Como consecuencia de la situacion politica, se producen
una serie de cambios desde el punto de vista social, lo que implica que
tendremos cierta baja de parte de los potenciales clientes, que componen los
grupos de interés para la renta de autos.

v' Factores econdmicos.- Como es de esperarse se prevé que la baja de
créditos (6,8 % anual) y la paulatina subida de confianza por parte del sector
crediticio no permitird que se pueda realizar mayores inversiones en la
compra de vehiculos para los diferentes grupos empresariales y por supuesto
para las compafiias de renta de autos. (El Comercio, 2016)

v' Situacién internacional.- Respecto de la incidencia de la situacion

internacional para Express Rent a Car, no tendria mayor afectacion, puesto
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que como empresa de renta de autos, se maneja las operaciones con
vehiculos ensamblados a nivel nacional.

v/ Situacién Ambiental.- A nivel ambiental el aumento del parque automotriz
genera mayores emisiones de gases al ambiente, por ende seria mejor en el

mediano plazo contar con vehiculos que utilicen combustibles no fésiles.
3.3.2 Andlisis del Micro Ambiente (entorno)

El analisis acerca del micro ambiente se lo realiza mediante el criterio del autor
Michael Porter, con el diagrama que lleva su nombre y que son las 5 fuerzas que
representan los principales factores materia de analisis de esta seccion:

Competidores entrantes.- Debido a que el negocio de renta de autos ha proliferado
en los ultimos 10 afios, la competencia por ofertar mejores precios y calidad en el

servicio se ha vuelto més rigurosa, y entre los que tenemos los siguientes:

v" Adventure rent a car
v Autocorp rent a car
v" Simon

La empresa Express Rent a Car tiene el poder de negociacién a su favor por tener

afios de experiencia en el servicio de renta de autos.

Clientes.- En cuanto al sector de clientes, hay que distinguir que para alcanzar a las
personas nhaturales, existen muy diversas estrategias para captar este segmento, pero
en cuanto al sector empresarial, por los altos costos que representan no hay en el
mercado mucha oferta, por lo que para Expres Rent a Car, se convierte en un nicho de
mercado con grandes posibilidades de que reciban el servicio que son ofertados por

parte de la Cia.

En lo referente al poder de negociacion se encuentra a favor de los clientes, debido

a que pueden consultar otras alternativas de renta de vehiculos.

Proveedores.- En cuanto a la provisién de automotores y repuestos para el parque
automotor, se puede decir que no hay mayores inconvenientes, para el
aprovisionamiento oportuno y asi atender los mantenimientos preventivos como
correctivos, asi como la adquisicion de automotores de ensamblaje nacional, con los

que opera Express Rent a Car.
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El poder de negociacién con respecto a los proveedores se encuentra a favor de
Express Rent a Car debido a que podria optar por otras alternativas de adquisicion de
vehiculos.

Competidores sustitutos.- Para el caso de las alternativas de sustituir la renta de
autos por parte de los clientes sobre todo de personas naturales, existen las Cias. de
taxis y de buses, asi como las compafias de “taxis ejecutivos” que operan de manera
ilegal.

El poder de negociacion se encuentra a favor de Express Rent a Car debido a que
tiene un prestigio ganado en el mercado y porque tiene mas experiencia en el servicio
prestado.

Competidores alternativos.- En este campo alternativo las empresas con mayor
competencia y capital (Capital extranjero) tienen a favor el poder de negociacion con
respecto a la empresa Express Rent a Car.

3.3.3 El marketing digital utilizado por la competencia

En este anuncio se observa poca informacién, se muestra teléfonos convencionales
(NO usa WhatsApp o servicio parecido); no es muy convincente para optar por este tipo

de servicio; no muestra un buen uso de las redes sociales

A

> /\ ‘\%\\

www.alquilerautosenquito.com

Fuente: Alquiler de Autos en Km Rent a Car
Elaborado: Mario Bayas

En este anuncio no es objetivo, porque no se muestra el servicio que ofrece, los

horarios; ni los vehiculos completos ni sus caracteristicas.

40



Grafico 19: Publicidad competencia Carwild
§/Carwild

rent-a-car
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Fuente: Alquiler de Autos en Quito Ecuador Rent a Car
Elaborado: Mario Bayas

En este anuncio no se muestra el servicio que se ofrece, ni tampoco un nimero ni
correo de contacto asi como un correo electrénico o red social, a pesar de ser una

empresa lider en la renta de vehiculos.

Grafico 20: Publicidad competencia AVIS
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Fuente: Alquiler de Autos en Quito Ecuador Rent a Car
Elaborado: Mario Bayas
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https://www.facebook.com/RentaCarwild/photos/a.214681068894812.1073741828.210302309332688/466180237078226/?type=3
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https://www.facebook.com/AvisEcuador/photos/a.267176493380375.53908.227744453990246/1047021712062512/?type=3

3.3.4 La Competenciay sus precios

Tabla 17: Competencia

Precios Participacion
Ubicacion referenciales de me?cado Estrategias
Competidor (Vehiculo
econémico)
Av. Granados E11-26 o ;
LOCALIZA y 6 de diciembre $55 20% Seguidor
Av. Amazonas 1128
TEAM y Foch, antiguo $50 8% Retador
Aeropuerto
AVIS Amazonas, antiguo $60 15% Retador
Aeropuerto
HERTZ Swissotel, $35 12% Retador
Av. Colony
BUDGET Amazonas, antiguo $65 25% Lider
Aeropuerto
EXPiEgiRRENT Aeropuerto $45 8% Seguidor
OTROS $50 7% Retador

Fuente: Corporaciéon Maresa
Elaborado: Mario Bayas

3.3.5 Matriz Resumen Micro Ambiente

Tabla 18: Matriz

de Micro Ambiente

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

El segmento de mercado al que esta dirigido
el negocio, es amplio, lo que promueve el
crecimiento de clientes actuales vy
potenciales.

Existe una amplia gama de proveedores, pero
podemos tener la oportunidad de plantear un
alto poder de negociacion, utilizando nuestra
calidad de servicio y precio competitivo

La competencia posee ventajas competitivas
en términos de numero de vehiculos,
cobertura, participacion de mercado.
Incremento  desmedido de  negocios
informales en la renta de vehiculos

Tendencia creciente a la utilizaciéon de medios
alternativos de transporte

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas
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3.3.6 Analisis interno de acuerdo alas 5 fuerzas de Porter

Tabla 19: Andlisis interno

ACTUAL FUTURO
FUERZAS BAJO MEDIO ALTO BAJO MEDIO ALTO
COMPARATIVAS
Costos de
entrada
(amenaza de l l
nuevos
competidores)
Rivalidad de l l
competidores
Poder de
negociacion de l l
los compradores
(clientes)
Poder de
negociacion de l l
los proveedores
Amenaza de
sustitutos y l l
complementarios
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Las fuerzas de Porter permiten analizar acorde con las fuerzas comparativas, tales
como costos de entrada, rivalidad de la industria, poder de negociacién de compradores,
poder de negociacién de los clientes y las amenazas de sustitutos y complementarios,
el entorno al mercado corporativo de renta de vehiculos. Este andlisis se basa en
calificar estas fuerzas comparativas como bajas, medias o altas con relacion al impacto
gue tendra en el mercado mencionado, para lo cual se obtiene el siguiente cuadro
basado en datos econdmicos, politicos, sociales y tecnolégicos que influiran en el

presente y futuro del negocio de renta de autos.

Tabla 20: Fuerzas de Porter

Rivalidad entre competidores 3
Amenaza de nuevos sustitutos 2,5
Poder negociacion de proveedores 2.33
Poder negociacion de consumidores 4
Amenaza de competidores alternativos 2,5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas
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3.4 Diagndstico estratégico
3.4.1 Matriz EFI

Tabla 21: Matriz EFI

Evaluacién de Factores Internos Peso Calificacion Total
Ponderado Ponderado

Fortalezas

Factibilidad de ahorrar costos operativos y 0.2 4 0.8

administrativos

Apoyo personalizado al cliente 0.1 4 0.4

Vehiculos en Optimas condiciones de 0.1 4 0.4

mantenimiento mecanico y limpieza

Asesoramiento tecnoldgico mediante 0.1 4 0.4

geolocalizacién

Contar con suficiente stock de vehiculos y una 0.1 3 0.3

linea de crédito abierta para obtenerlos

Debilidades

Dificultad de crédito 0.1 1 0.1

Elevacion de costos de vehiculos por tazas 0.1 1 0.1

arancelarias

Falta de regulacion en la publicidad digital 0.1 2 0.2

Morosidad del estado en cuanto a los pagos a 0.1 1 0.1

empresas contratistas

Total 2,8

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

Cuando la sumatoria es mayor a 2,5 es factible que la empresa pueda mantenerse

en el mercado de forma saludable.
3.4.2 Matriz EFE

Tabla 22: Matriz EFE

Principales oportunidades | Peso Calificacion Peso
ponderado

Eliminacion de 0.14 3 0.24
salvaguardias
Regulaciones en la parte 0.09 4 0.56
laboral
Apertura de créditos 0.11 1 0.11
Amplia perspectiva digital 0.14 4 0.56
Principales amenazas
Precio final de vehiculos 0.10 2 0.20
Leyes impositivas 0.12 4 0.48
Avance de medios 0.13 2 0.26
tecnoldgicos en Marketing
Falta de obra publica 0.13 2 0.26
Incremento de la 0.07 3 0.21
publicidad digital de la
competencia

TOTAL 1.00 1 2.88

Fuente: Investigacion realizada Elaborado: Mario Bayas
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1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la
empresa responden a cada factor, donde 4= la respuesta es superior, 3= la respuesta

esta por arriba de la media y 1= la respuesta es mala

2) El total ponderado de 2.88 esta por arriba de la media de 2.50, lo cual nos indica

que Express Rent a Car tiene la posibilidad de crecer en el negocio de renta de autos.
3.4.3 MATRIZ MPC

Tabla 23: Matriz MPC

Compaiiia Muestra Competidor 1 AVIS Competidor 2 RENTING PICHINCHA
Factores criticos | Peso | Calificacion Peso Calificacion Peso Callificacion Peso
para el éxito Ponderado Ponderado Ponderado
Participacion En 0.2 3 0.6 2 0.4 2 0.4
publicidad digital

Competitividad  de 0.02 1 0.2 4 0.8 1 0.2
precios

Posicion financiera 0.40 2 0.8 1 0.4 4 1.6
Calidad del producto | 0.10 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Fidelidad del cliente 0.10 3 0.3 3 0.3 3 0.3
TOTAL 1 2.3 2.2 2.8

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado: Mario Bayas

1) Los valores de las calificaciones son los siguientes: 1= menor debilidad, 3= menor
fuerza, 4= mayor fuerza.

2) Como se ve el total ponderado de 2.8, del competidor 2 que es el mas fuerte
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3.4.4 Analisis FODA

Fortalezas:
Estudio detallado y
pormenorizado del cliente
corporativo

Contar con suficiente stock

Debilidades:

Reciente uso de publicidad
en la web

Actualmente la empresa
no tiene un plan digital de

Contribuir al desarrollo
econdémico de la ciudad y
sus valles

Posibilidad de aumentar la
demanda por contar con
un eficiente servicio de
flotas de vehiculos.

desemperiio de la empresa
para aumentar su
demanda.

(2) Realizar controles de
calidad continuos para
asegurar que se esté
brindando un servicio de
calidad.

(3) Establecer un rastreo
satelital personalizado.

de vehiculos y una linea de | marketing bien
crédito abierta para | posicionado.
obtenerlos
Abordaje en forma
persuasiva a los
potenciales clientes
Oportunidades: (1) Optimizar el buen | (4) Dentro de 5 afios poder

contar con sucursales de
la empresa en otras
ciudades y asi poder
expandirnos.

(5) Aprovechar los medios
publicitarios y sobre todo
las redes sociales para
incrementar nuestro target
de clientes.

(6) Incrementar la
demanda de la empresa
un 25% en un plazo de 1
afio.

Amenazas:
Proliferacion de las
empresas de esta
naturaleza.
Restricciones a la

importacion de vehiculos.
Aranceles altos.

(7) Mejorar la calidad de
los servicios capacitando
al personal.

(8) Contar con
concesionarios que
garanticen vehiculos de
calidad.

(9) ElI programa de
marketing digital debera
ser actualizado minimo
cada 6 meses

(10) Realizar con los
directivos juntas continuas
para elaborar y optimizar la
publicidad digital

(11) Realizar visitas a
diferentes empresarios
para informar acerca de
nuestros servicios.

(12) Incrementar la
fidelizacion de los clientes
en un 25% en un plazo de
2 afios.

(13) Implementacién del
marketing  digital  mix
aplicado a las 4 Pes

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado: Mario Bayas
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Estrategias competitivas

(3) Establecer un rastreo satelital personalizado.

(13) Implementacién del marketing digital mix aplicado a las 4 Pes
Estrategias funcionales

(10) Realizar con los directivos juntas continuas para elaborar y optimizar la publicidad

digital

(11) Realizar visitas a diferentes empresarios para informar acerca de nuestros

Servicios.
Estrategias corporativas
(7) Mejorar la calidad de los servicios capacitando al personal.

(2) Realizar controles de calidad continuos para asegurar que se esté brindando un
servicio de calidad.

Estrategias Ciclo de vida
(12) Incrementar la fidelizacion de los clientes en un 25% en un plazo de 2 afios.

(9) El programa de marketing digital debera ser actualizado minimo cada 6 meses
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3.4.4.2 Plan de accion

publicidad digital

Medidas Acciones Responsable | Plazo Presupuesto
asighado
Estrategias Jefe de | Fecha de $ 5.000,00
competitivas (3) Establecer un | logistica iniciacion: 1
. de octubre
rastreo satelital del 2018,
personalizado. Fecha de
finalizacion:
31 de marzo
del 2019
13) Gerente Fecha de $ 3.000,00
Implementacién general iniciacion: 1
Jefe de ventas | de octubre
del marketing del 2018.
digital mix Fecha de
finalizacion:
aplicado a las 4 31 de marzo
Ps del 2019
Estrategias (12) Realizar | Jefe de ventas | Fecha de $ 4.000,00
funcionales visitas a iniciacion: 1
diferentes de octubre
empresarios del 2018.
para informar Fecha de
acerca de finalizacion:
nuestros 30 de
Servicios. septiembre
del 2019
(10) Realizar con | Gerente Fecha de $ 1.000,00
los directivos | 9eneral iniciacion: 1
de octubre
juntas continuas | Jefe de ventas | del 2018.
para elaborar y Fecha de
finalizacion:
optimizar la 31 de marzo
del 2019
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Estrategias Jefe de talento | Fecha de $ 2.000,00
corporativas (7) Mejorar la | humano iniciacion: 1
; de octubre
calidad de los del 2018,
servicios Fecha de
. finalizacion:
capacitando  al 31 de marzo
personal. del 2019
2 Realizar
f:o)ntroles |zde Jefe de | Fecha de
calidad logistica iniciacion: 1
continuos  para de octubre $ 3.000,00
asegurar que se gel ﬁmc?
esté brindando ~echa _e, )
un servicio de finalizacion:
calidad 31 de marzo
' del 2019
Estrategias de Fecha de $ 10.000,00
ciclo de vida (12) Incrementar | Gerente iniciacion: 1
T general de octubre
la fidelizacion de del 2018,
los clientes en un Fecha de
finalizacion:
0,
25% en un plazo 30 de
de 2 afios. septiembre
del 2020
Jefe de ventas | Fecha de $ 3.000,00
(9) El programa iniciacién: 1
de marketing de octubre
del 2018.
digital debera ser Fecha de
actualizado finalizacion:
31 de marzo
minimo cada 6 del 2019

meses
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Gréafico 21: Estrategias competitivas
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El rastreo satelital para los vehiculos alquilados por los usuarios se encuentra en una
fase de plena madurez, lo que implica que por contar con un precio altamente

competitivo, los clientes lo incluyen en su requerimiento de servicio.

usD ($)
A
TEw
T E L 3000
6 5 =
S =
g% §
E gy @ 5
¢ = o e
€ S5 1500 = o
g w = a = S
= = .2 £ £ £
oE = E o c o
E m e an— &
Egvw g & £ g
= N ‘G =
wl = =
m a -
300 - o o
» Tiempo
1 ) 3 4 5 5 [meses)

La implementacion del marketing digital para Express Rent a Car, se encuentra en la

fase de crecimiento, con tendencia a madurar en corto plazo
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Gréfico 22: Estrategias funcionales
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Como una de las estrategias principales, las visitas personalizadas a clientes,

tiene tendencia a un crecimiento sostenido.
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Tiene una gran importancia que la junta de socios, consensue para que la empresa

tenga una fuerte presencia dentro del marketing digital, y se puede decir que se

encuentra entre las fases lanzamiento y crecimiento.
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Gréfico 23: Estrategias corporativas
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Como una estrategia de superacion interna, la empresa se interesa por capacitar a su

personal y mejorar el servicio, se encuentra esta fase entre crecimiento y madurez
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Para optimizar el servicio hacia los usuarios, con esta estrategia se pretende entregar
un pos servicio de calidad, se puede decir que se encuentra en una fase crecimiento y

con tendencia a la madurez en corto plazo. Grafico 24: Estrategias de ciclo de vida
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La estrategia para incrementar la fidelizacion de clientes se encuentra en una fase de
experimentacién y lanzamiento, que pretende llegar a un crecimiento sostenido en un
corto plazo.

3.5 Segmentacion del Mercado

Grafico 25: Segmentacion del mercado
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Elaborado: Mario Bayas



Mediante la segmentacién como estrategia, llevada a cabo con calidad de contenidos
de carécter digital, se pretende llegar a posicionarse dentro de este mercado muy
competitivo.

3.6 Ejemplos de estrategias de visualizacion publicitaria digital:

v' “Porqué pagar mas caro por la renta de un vehiculo, decidase por un servicio

inteligente para personas como usted”

v Servicio personalizado, usted podra acceder a la compra del vehiculo, al término del
contrato, precios inigualables.

Gréfico 26: Publicidad digital

3.7 Técnicas de precios

Dado que los costos y la elasticidad de la demanda son dificiles de medir, la mejor
forma de fijar los precios “es a través de los precios de la competencia, ya que siguiendo
esta estrategia podemos evitar las perjudiciales guerras de precios, los precios de la
competencia tienden a ser similares dentro de este mercado, permitiendo al cliente tener
ofertas similares”. (Benitez, Villacis, & Pastor, 2017, pag. 6) Por lo expuesto, la
estrategia a utilizarse de fijacion de precio por tasa vigente, la cual se basa en seguir los
precios de los competidores en lugar de basarnos en los costos de la empresa, resulta
mas conveniente.

54



E®

NTAR UN AUTO? NO BUSQUES MAS

55




iUn equipo Vehiculos disponibles
comprometido!

- Vitara Clasico SUV - Grand Vitara
I
Somos un equipo comprometido con
nuestros clentes para brindaries o
mejor senicio. jHaremos que te
sientas como en tu auto propio!

Si Uenes mds dudas. no dudes en
ponerte en contacto con NOSOAros.

E® : Home

Para el excursionista

iRESERVA YA!

:Qué vehiculo necesitas? Contacto Siguenos en FB

_ Andagoya 3-55 y Antonio Ulloa Express Rent/a Car.
58 ikes

Quito, Ecuador.

0999 713 405/ 022 523 157 £
Horario de atencién English: (+593) 984 599 559 I Like Page § | A share

Be the first of your friends to like this

¢ BRESE =

Pagos

iContactate con nosotros! 3
0999 713 405 Aceptamos tarjeta de crédito, transferencia,

efectivo o cheque.

© Copyright - Express Rent a Car
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3.8 Estrategias de Marketing Digital

Para definir las estrategias que contrarresten los efectos negativos y potencien las

ventajas de la informacion recogida en el analisis FODA, para el presente trabajo se

deberia utilizar el modelo E-X-I-T-O de Joe Kutchera, y que se detalla asi:

v

E- Escuche a su audiencia. - En esta fase “usara la informacion recogida en
las encuestas, ademas se establecera un direccionamiento a donde apuntar”
(Mariduefia & Paredes, 2015, pag. 68).

X- Experimente como usuario mediante perfiles. - Es necesario contar con
una plataforma para gestioén de seguidores y detectar tendencias vinculantes
a la empresa. "Establecer un canal con contenido relevante al management,
principal tema en la oferta formativa de la compafiia. Ademas de incursionar
con mucha mas fuerza en la red social Facebook, que se ajusta al perfil de la
empresa’ (Mariduefia & Paredes, 2015, pag. 68).

| Integre sus canales de comunicacién.- Es necesario innovar el sitio web
de la compafia, mismo que debera contener medios de contacto en tiempo
real, asi como también se debe usar redes sociales, y por tanto es necesario
contar con una sola plataforma que integre dichos canales para facilitar su
administracion.

T- Transforme su audiencia en comunidades.- La primera alternativa a
considerar es la red social Facebook, ya que el nivel de aceptacién tiene una
muy buena expectativa.

O- Optimice los resultados.- Sera importante establecer los indicadores, y
vigilar como responde la audiencia a esos estimulos, mediante la busqueda
de contenidos que aumenten los likes a la pagina web, que de todos maneras
se encuentra en un rango muy interesante del 75%, respecto del 66%

promedio de los competidores
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Page Information ﬂ.

Pagename: Express Rent a Car

Vv Usermame: Expressrentiacarecusdor
V Website Mip //exprossreniacer com ec
VW About Information specified

8 Miestones: 0

M Pages liked: 0

Page Performance lh.
M| Likes 722

¥ Likes Growth: 276 12%

WV PTAT: 475

V' Engagement Rate: 82 82%

Como se puede apreciar en el resultado que arroja Like Alyzer.com, dentro de esta
pagina informativa, se puede apreciar que el nivel de likes respecto del contenido es
bajo y los niveles de hitos de la pagina no tienen visitas, asi como de internautas que
no han gustado de la pagina, con respecto al nivel de interactuar con los potenciales

clientes, se encuentra que existe un nivel de aceptacion muy optimista.

4
)

Page Companson e

(75)

Ny -

Express Rent a Car

Aversge Average in Simela
LixeRan Car Rentsl Brands
Pages in Car Rentar’ LikeRank
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Gréafico 27: Estrategias de EXITO
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GG

J

Fuente: Marketing Estratégico
Elaborado: Mario Bayas
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3.9 CONCLUSIONES

v' Se puede concluir que con la fundamentacién del plan de marketing digital es
viable aprovechar las oportunidades que brindan las redes sociales para
incrementar el alcance a los potenciales clientes, ya que a un 68% de la
poblacion consultada, le interesaria conocer acerca de la renta de autos por
medios digitales.

v' Con la investigacion realizada, a través de la encuesta en la pregunta N°. 3 se
ha podido identificar que un 67% de la poblacién consultada, desconoce de las
bondades del renting de vehiculos, lo cual es favorable para llevar a cabo la
difusién de este.

v' Con la elaboracién del plan de marketing digital se ha podido obtener las
siguientes estrategias: Realizar visitas a empresarios, escuchar a los
usuarios, integrar los canales de comunicacion, transformar la audiencia

en comunidades, entre otros.

3.10 RECOMENDACIONES

v' Es recomendable llevar adelante las acciones de multiplicar la publicidad
digital de la empresa Express Rent a Car, al generar una mayor presencia
dentro de las redes sociales.

v' Se requiere un involucramiento decidido por parte de los directivos de la
empresa para mantener actualizado sus perfiles competitivos en el campo de
la Web y el mundo digital de las redes sociales.

v' Se recomienda utilizar Alexa, con el propésito de mejorar el ranking, ademas
del Google Analitics.

v" Es recomendable también renovar el sitio web con el propésito de optimizar

la imagen de manera periodica.
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