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“ESTRATEGIAS DE MAKETING “G & M” RENTING A CAR, CANTON “LA
LIBERTAD”.

RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo disefiar estrategias de marketing que permitan
lograr un mejor posicionamiento para “G&M” renting a car ubicada en el Canton “La
Libertad”, el problema que se presenta en la empresa es el débil manejo de la gestion de
marketing del negocio especialmente los medios virtuales, ademas la empresa ofrece
servicios que muchos de sus clientes no conocen por lo que este ensayo presenta una idea
para hacer frente a esta situacion, fue necesario realizar un anélisis metodol6gico donde
se utilizo la investigacion descriptiva- transversal, asi como el método inductivo, dentro
del proceso de investigacion se realizaron encuestas dirigidas a los clientes de la empresa
con el fin de conocer cada una de sus necesidades y preferencias al momento de adquirir
un servicio de alquiler de vehiculos, se realiz6 el andlisis de las respectivas fortalezas,
oportunidades y amenazas que tiene la empresa con las cuales se disefi¢ las respectiva
mezcla de marketing y se establecio estrategias para mejorar la situacion de
mercadotecnia de la empresa ayudando a fortalecer la imagen corporativa y la gestion de
internet para marketing asi como la respectiva promocién para ayudar a fidelizar a los
clientes.

Palabras claves: estrategia, marketing, posicionamiento

ABSTRACT

The objective of this work is to design marketing strategies that allow achieving a better
position for "G&M" rent a car located in the Canton "La Libertad", the problem that
occurs in the company is the weak management of business marketing management,
especially virtual media, in addition the company offers services that many of its clients
do not know, so this essay presents an idea to deal with this situation, it was necessary to
carry out a methodological analysis where the research was used descriptive-transversal,
as well as the inductive method, within the research process, surveys were carried out
aimed at the company's clients in order to know each of their needs and preferences when
acquiring a vehicle rental service. The analysis of the respective strengths, opportunities
and threats of the company with which the responses were designed an effective
marketing mix and strategies were established to improve the company's marketing
situation, helping to strengthen the corporate image and internet management for
marketing as well as the respective promotion to help build customer loyalty.

Keywords: strategy, marketing, positioning
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INTRODUCCION

El marketing es la aplicacion de estrategias encaminadas a promocionar una
marca, facilita el proceso de comercializacidn, permite la segmentacion de mercados y la
captacion de nuevos clientes, beneficia a las empresas por medio del uso de plataformas,
sitios web y redes sociales que permiten evaluar un negocio en tiempo real y mejorar el

posicionamiento del mismo sin recurrir a elevados costos.

Hoy en dia, el uso del comercio electronico y el marketing digital ha tomado un
lugar relevante en una sociedad adaptada al internet, es comun ver a las personas en redes
sociales comprando y vendiendo o promocionando su negocio. La evolucién tecnolégica
y los cambios en la comunicacion e informacion (TIC'S) han permitido que el marketing
se desarrolle de manera significativa convirtiéndose en una herramienta importante para
que las empresas a nivel del mundo ejecuten estrategias para comercializar sus productos
0 servicios, promocionar su marca, obtener nuevas oportunidades en el mercado y
alcanzar objetivos propuestos en la organizacién; la correcta aplicacion de estas

estrategias pueden llevar a un negocio al éxito o al fracaso

En paises desarrollados las empresas de alquiler o renta de vehiculos como
Mustang Hertz, Enterprise, Alamo, National Car Rentar, son internacionalmente
competitivos y generadores de millones de ganancias logradas en base a su capacidad de
innovacion, sus agresivas campafias publicitarias, asi como fidelizacion y satisfaccion
que se le brinda al cliente. Aunque el marketing se constituye como un elemento
indispensable para afrontar situaciones actuales o futuras de un negocio muchas de las
empresas ecuatorianas de renta de vehiculos no tienen los objetivos esclarecidos sobre la
promocion de sus productos, no exhiben publicidad suficiente, no aplican métodos
eficientes para sobrellevar la competencia lo que le dificulta destacarse a corto o mediano
plazo de entre otras empresas de alquiler, esto es como resultado del poco conocimiento

técnico para disefiar estrategias o del manejo empirico de la empresa.

“G&M” renting a car, dedicada desde hace tres afios al alquiler de vehiculos esta

localizada en el cantén “La Libertad” y su propietario es el sefior Jean Gonzélez, esta



empresa no es ajena a la situacion ya antes mencionada, pues la misma presenta
debilidades en la aplicacion de estrategias de marketing que le permitan brindar un mayor
posicionamiento competitivo en la empresa. Este negocio no maneja una correcta gestion
de marca, a pesar de tener una pagina de Facebook no posee una clara idea del manejo
de medios virtuales y canales de venta para ofrecer sus servicios de renta o alquiler, no
realiza promociones y ofertas que le permitan alcanzar mas clientes, por lo que se infiere

una mala gestion del marketing que ocasiona una desventaja para la empresa.

Ante la probleméatica mencionada se ha propuesto como objetivo determinar
estrategias de marketing mediante un diagndstico de la situacion actual que permitan
lograr un mejor posicionamiento de la empresa “G&M renting a car”, para ello fue
necesario conocer la realidad actual de la empresa para la identificacion de las
necesidades de marketing, definir un mercado meta que permita la creacion de nuevas
oportunidades en el servicio de alquiler; por consiguiente, disefiar las estrategias de

marketing adecuadas para que “G&M” renting a car pueda posicionarse en el mercado.

El trabajo se inicia con un resumen el cual contiene una vision general de los
aspectos mas relevantes de la investigacion, luego se introduce el tema describiendo las
diferentes posturas de la tematica de estudio, la problematica que acarrea la empresa y
que se propone con el estudio. Este estudio se fundamenté en los respectivos argumentos
tedricos de autores con respecto a las dimensiones e indicadores de las variables
estrategias de marketing y posicionamiento, la revision de fuentes bibliograficas como
revistas cientificas, libros y analisis de documentos permitieron obtener mayor
conocimiento de la problematica de estudio y disefiar mejores alternativas a la propuesta
planteada. En este ensayo se encuentra sustentado bajo la investigacion exploratoria y el
método inductivo de investigacion, asi mismo se aplico técnicas de recoleccion de datos
como lo son la encuesta y la entrevista a los clientes de la empresa que permitieron
obtener los respectivos resultados. Por ultimo las conclusiones y recomendaciones
expuestas se ponen a consideracion a los directivos de la empresa “G&M?” renting a car
con el objetivo de contribuir nuevas ideas que permitan dar solucion a la problematica

actual y mejoren la administracion del negocio.



DESARROLLO

Desde un contexto historico la cuna de la industria de renta de vehiculos data en
Alemania 1896, por las caracteristicas de la época los que tenian acceso a coches eran
personas con altos recursos econdmicos por lo que la empresa Wucherpfenning alquilaba
vehiculos solo a clientes exclusivos, tiempo después se extendid al continente americano
donde se asentd con més fuerza. En 1916 Joe Saunders con un solo auto modelo T de
Ford empez0 a rentar su coche a los vendedores que viajaban frecuentemente; para 1919
Walter L. Jacobs crea una compafiia con 12 modelos los cuales el mismo reparaba y daba
mantenimiento, el negocio habia alcanzado gran éxito y gener®ado millones de
ganancias y John Hertz que en su momento era duefio de la compafiia Yellow Cab se
interesa y decide comprarlo para 1923 y denominarlo como el sistema de renta “manéjelo
usted mismo”’(RentingCarz, 2013). En la actualidad Hertz se ha convertido en una de las

empresas lideres en el sector con 91 afios de experiencia.

En 1946 el piloto Warren Avis abrio por primera vez un local de alquiler de coches
en un aeropuerto, para este periodo se le dificultaba a los viajeros conseguir vehiculos
directos al aeropuerto y obligatoriamente tenian que dirigirse a los suburbios en zonas
peligrosas a los talleres de reparacion gque en ese entonces alquilaban vehiculos y muchos
de ellos no tenian un buen estado, Avis a quien le tocaba vivir esta experiencia debido a
sus viajes constantes invirtié 85000 ddlares para crear un local de renta de coches en los
aeropuertos de Michigan y de Miami. (Avis, 2014); A partir del éxito de aquellas
compafiias se empezaron a fundar y extender mas empresas de renta de vehiculos a nivel
internacional y hoy en dia esta industria satisface otros sectores como el empresarial, el
turistico, entretenimiento, entre otros sectores, y brinda la posibilidad de acceder a ellos
desde en agencias de viajes hasta estaciones de bus e inclusive de adquirir su servicio con

tan solo un celular.

La globalizacion ha vuelto competitivo a los diferentes sectores economicos, las
empresas buscan penetrar a nuevos mercados con mayor innovacién pues los clientes son

mas exigentes en sus procesos de compra y le es mas dificil a una marca fidelizar a un
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cliente, el sector de alquiler es una industria que tiene influencia en otros sectores y este
debe acoplarse a las nuevas tendencias digitales donde las redes sociales constituyen

como una estrategia eficiente para el marketing.

Autores como Colan Geldres, Escobar Romani, Garcia Santibafiez, & Pillaca
Cociche,(2018) en su investigacion “Propuesta de una plataforma colaborativa de alquiler
de autos CAR CONNECT?”, determinan la viabilidad de un plataforma mévil que permita
el alquiler de autos, para ello se desarrolld6 un estudio donde se analizé el entorno
competitivo por medio de herramientas como PESTEL y el modelo de las cinco fuerzas
de Michael Porter donde se pudo evidenciar que el sector de alquiler de autos era una
industria muy atractiva y con muchas probabilidad de crear un modelo de negocio
exitoso, por medio de las encuestas realizadas para el estudio de mercado se pudo obtener
la demanda y determinar los clientes potenciales, verificar que caracteristicas y atributos
de los autos que se buscan alquilar, el tipo de viaje y los motivos de alquiler.

Se elaboro el plan de marketing con la estrategia de diferenciacion que permitid
enfocarse en el area de ventas, asi como recursos humanos y el area de operaciones, entre
los canales de distribucion se encuentran la pagina web de la empresa, redes sociales
como Facebook e Instagram debido a que son las redes mas utilizadas por los internautas
y féciles de conectar compradores y vendedores. La plataforma se puso a disposicion en

la pagina web de la compafiia, en App Store o Play Store

Por otro lado, el autor Edmundo Casavilca (2020) en su proyecto “plan estratégico
de marketing para la empresa Continental Rent a car S.A.C”, propone la elaboracion de
estrategias que permitan a esta compafiia peruana alcanzar sus objetivos propuestos, en
este estudio se utilizo la metodologia de Fred R. David, en la que se evaluo el sector
interno y externo del negocio. Entre las razones que justifican esta propuesta esta las
deficiencias en el area de marketing donde se identificd que al no haber un responsable
de marketing estas tareas eran designadas al jefe de operaciones, por otro lado, la empresa
tiene grandes oportunidades dentro de su entorno y no esta aprovechando esta
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oportunidad, solo posee una vision a corto plazo y no elabora estrategias que puedan

volverla mas competitiva.

Se propone la incorporacion de un especialista de marketing, uso de tecnologias
como software y canales de venta donde se pueda promocionar sus productos y servicios,
asi como la capitacion al personal en servicio y atencién al cliente de manera que se

garantice el crecimiento sostenido y mayor rentabilidad en la empresa.

Aunque en el Ecuador cuenta con empresas de alquiler de vehiculos con marcas
reconocidas de forma internacional (Avis, Hertz, Budget, Localizada) estas son una
minoria y el sin nUmero de negocios pequefios dedicados a este sector no tienen una gran
participacion en el mercado, sino que se limitan a atender a un ndmero pequefio de
consumidores; dentro de este grupo se encuentran negocios informales y con tarifas mas
econdmicas, pero sin cobertura de seguro y mantenimiento respectivo. (Latinoamericano,
5016)

La autora Maria Chiriboga en su estudio denominado “Plan de Marketing para el
negocio de alquiler de vehiculos Lichi Renta Car” (2015), realizado en la provincia de
los Rios, declara que las estrategias publicitarias en los servicios de renta de vehiculos
del Ecuador son escasas, pues muchos de los negocios tienden a conformarse solo con
letreros y no buscan gestionar su marca, situacion similar ocurre con la empresa antes
mencionada por lo que el autor plantea la necesidad de disefiar un plan de marketing
enfocado en el desarrollo de las ventajas competitivas con el fin de obtener un mayor

impacto dentro del mercado.

Tanto encuestas como analisis FODA fueron necesarios para realizar el estudio
de mercado, de esta manera se pudo determinar la preferencia de los clientes que alquilan
vehiculos, el tipo de transporte que mas rentan, los precios, formas de pago, la calidad
del vehiculo, otros servicios esperados, etc. Dentro del plan de marketing se desarrollaron
estrategias de producto, plaza, promocion, precio y se establecio la imagen corporativa
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de la empresa, también se estimé un presupuesto con la inversion a realizar para ejecutar

correctamente la propuesta y lograr el posicionamiento efectivo de la empresa.

Noblecilla & Granados en su libro “el marketing y su aplicacion en diferentes
areas de conocimiento, define:

El marketing es un conjunto de estrategias que utilizan los negocios para
estudiar al consumidor y como este se comporta ante el desarrollo de productos,
en la fijacion de precios de productos, distribucion de las plazas y las diferentes
promociones que realizan las empresas mediante publicidad aplicadas en
herramientas digitales e innovaciones tecnoldgicas. (2018)

(Arteaga, Coronel, & Acosta, 2018) Citando Patifio & Pinilla en su investigacion
sobre “La influencia del marketing digital en desarrollo de la PYMES exponen; que el
internet ha permitido que la PYME obtenga mayores ventajas y pueda tener acceso a los
mercados internacionales gracias a la gestion correcta del marketing por medio de las
herramientas digitales como las redes sociales, tiendas online, catalogos en linea, la
gestion de relaciones con el cliente 0 CRM, la optimizacion de motores de busqueda
(SEO), el SEM o la mercadotecnia en motores de blsqueda y otros métodos que se

utilizan en la investigacion de mercado que bridan grandes ventajas y beneficios.

Izquierdo, Viteri, & Zambrano, en su trabajo publicado en la revista
“Universidad y Sociedad” sobre las estrategias de marketing definen a las mismas como:
“un plan para utilizar y asignar recursos disponibles para alcanzar la competitividad de
la empresa”. (2020, pag. 399). En el mismo contexto de las estrategias (Ayala, 2014)
en la revista “Perspectivas” sefiala que con las estrategias de posicionamiento se oferta a
los segmentos o nichos de mercado productos y servicios basandose en sus atributos o
beneficios para fragmentar un espacio en la mente del consumidor. El desarrollo esta
estrategia permitira que el servicio que brinda “G&M” renting a car pueda diferenciarse
y el cliente pueda encontrar caracteristicas superiores o0 Unicas con respectos a otras

empresas de alquiler de vehiculos.
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Para el desarrollo correcto de las estrategias es importante la aplicacion del
marketing mix. (Izquierdo, Viteri, & Zambrano, 2020) Citando a Kotler y Armstrong
(2013) la mezcla de marketing es una herramienta de mercadotecnia en las que se elabora
tacticas y estrategias que permiten producir una respuesta del mercado meta y cumplir
con los objetivos planteados en una empresa. Estos 4 elementos son el precio, plaza,
producto y la promocion.

En el articulo publicado por Jarad en International Journal of psychosocial
rehabilitation quien cita Draskovic & Valiak, 2012 sobre las 4Cs del marketing menciona
que:

La aplicacion de 4C en el entorno del marketing se puede apreciar mejor
si considere la transformacion del marketing mix 4P en 4C. En lugar de agregar
nuevos elementos, EI modelo 4Cs ofrece una mirada diferente y moderna a la
mezcla de marketing clésica de 4Ps. De hecho, 4C enfatiza la importancia de una
orientacion al consumidor con un enfoque de marketing desde el punto de vista
de un moderno y consumidor bien informado, frente a una gran seleccién de

bienes y servicios en mercados sobresaturados (Jarad, 2020)

Este estudio se desarrollo en el canton “La Libertad”, provincia de Santa Elena,
en la empresa “G&M” renting a car, la propuesta de este trabajo tiene un enfoque
cualitativo y cuantitativo con un disefio no experimental de investigacion, su alcance es
descriptivo transversal, el método aplicado es el inductivo y la técnica de recoleccion de

datos que se utilizo fue la encuesta.

La entrevista estuvo dirigida al propietario de la empresa y el cuestionario
estructurado en escala de Likert se aplicd a 26 clientes de la empresa “G&M?” renting a
car, se obtuvieron resultados que permiten describir cuales son las caracteristicas de los
clientes de la empresa, sus necesidades y preferencias al rentar vehiculos y como estos
perciben el servicio brindado por la empresa, entre otros factores que aportaron a la

elaboracion de estrategias de marketing.
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La encuesta aplicada para conocer las opiniones de los clientes de “G&M?” renting a car

determinaron los siguientes resultados:

Tabla 1 Analisis del producto

Pregunta Aspectos Frecuencia Porcentaje
¢Qué tipo de vehiculo usted Hatchback 3 12%
alquila con mayor frecuencia? Pickup 4 15%
SUV 7 27%
Sedan 9 35%
Minivan 1 4%
Familiar 2 8%
Total 26 100%

Elaborado por: lleana Mufioz

Los clientes de “G&M?” renting a car Se encuentra constituidos por usuarios y

empresas que hacen uso del servicio de alquiler de vehiculos, el 35% de los clientes

prefieren los Sedan por encima de cualquier vehiculo debido a que consideran este el

modelo més comodo para el transporte de familia o grupos; otro 27% buscan rentar un

modelo Suv especialmente las personas que viajan a zonas rurales con cargas muy

pesada; otros modelos que son medianamente alquilado son el Pickup con un 15% y

Hatchback con un 12%. Este analisis permite identificar el factor competitivo de la

empresa y para verificar las necesidades del mercado. (Tabla 1)

Tabla 2 Andlisis del mercado

Pregunta Aspectos Frecuencia Porcentaje
¢(Cual de los siguientes Atencién al cliente 7 27%
aspectos  considera  mas Promociones 6 23%
importante al momento de Confort 3 12%
contratar un servicio de Estado del vehiculo 2 8%
alquiler de vehiculo Precio 5 19%

Marca del auto 3 12%

Total 26 100%

Elaborado por: lleana Mufioz
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Entre los aspectos que las personas mas consideran al elegir un servicio de alquiler
de vehiculos se encuentra la atencidn al cliente con un 27% debido a que el cliente busca
tener una experiencia positivas al comprar, el 23% considera que las promociones que
pueda brindarles “G&M?” renting a car les animan a seguir adquiriendo el servicio de
renta, otro de las caracteristicas que el consumidor siempre busca es el precio del servicio
este influye mucho dependiendo la propiedad adquisitiva del usuario. Mediante esta
informacidn no solo se segmenta el mercado al cual esta destinado el servicio sino se
consideran los aspectos necesarios para ser de este una ventaja competitiva para la

empresa. (Tabla 2)

Tabla 3 Medios de publicidad del producto

Pregunta Aspecto Frecuencia Porcentaje
¢A través de qué medios Prensa 1 4%
publicitarios le gustaria Radio 4 15%
recibir informacion de los Internet 14 54%
servicios 'y promociones Vallas publicitarias 1 4%

que ofrece G & M renting Volantes y folletos 6 23%

a Car? Total 26 100%

Elaborado por: lleana Mufioz

De los 26 clientes encuestados el 54% tiene preferencia a recibir informacion de
productos y ofertas por medio del internet, debido a que la mayor parte de personas hacen
uso de redes sociales y la web; otro porcentaje se inclina hacia la radio (R=23%) y las
hojas volantes y folletos (R=26%), por medio de los resultados se identifica que la

promocion por via online es mas aceptada que la tradicional. (Tabla 2)

Tabla 4 Medio informativos digitales

Pregunta Aspecto Frecuencia Porcentaje

De los medios Redes Sociales (Facebook, 12 46%
publicitarios  que  se Instagram, Twitter
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mencionan a continuacion Portales de compra online 3
¢cudl usted utiliza con (tienda virtual)
mayor regularidad y le

permitirian  tomar una Paginas web 1
decision para alquilar un .
vehiculo en G & M renting Medios digitales (WhatsApp- 10
a car? Ilamadas telefénicas

Total 26

12%

4%

38%

100%

Elaborado por: lleana Mufioz

Los resultados obtenidos por medio de la encuesta determinaron que los medios

digitales que mas influyen en la decision de adquirir un servicio en un 46% lo constituyen

las redes sociales, estas hoy en dia, es comdn que las personas realicen compras por estos

medios, el 38% prefieren medios digitales como WhatsApp para recibir las promociones

y adquirir los diferentes servicios, un 12% se inclina a las tiendas virtuales y un 4% a las

paginas Web.

Tabla 5 Aplicacion de estrategias de marketing

Pregunta Aspecto Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 16 62%
“Cree usted que la De acuerdo 7 27%
empresa “G&M”
renting a Car Indiferente 2 8%
deberia aplicar
estrategias de En desacuerdo 1 4%
marketing para 0
mejorar el Totalmente en desacuerdo 0%
posicionamiento 26 100%
de la empresa. Total

Elaborado por: lleana Mufioz

El 27% estuvo de acuerdo que la empresa debe aplicar marketing para que la

empresa siga dandose a conocer al publico y mejorando cada dia su servicio, por lo que

se justifica la elaboracion de estrategias en el proyecto.

Se realizé un diagndstico de “G&M” renting a car mediante la matriz DAFO que

permitio conocer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa.
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llustracién 1 Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades
e Experiencia y conocimiento del producto | e Alianzas estratégicas con otros negocios
e Precio del alquiler e Localizacion del negocio
e Variedad de vehiculos e Aumento de la demanda de arriendo de
e Vehiculos nuevos y en mantenimiento vehiculos
e Vehiculos asegurados e Medios online para publicitar el negocio
e Calidad del servicio

Debilidades Amenazas
e Baja inversion en publicidad e Inestabilidad social y econémica
e Bajadifusion de marca (situacion sanitaria Covid-19)
¢ Baja capacidad de renovacion de flota e Aumento del precio de los insumos de
e Baja gestion de marketing en la empresa mantenimiento

e Competencia de otros negocios
Dafio o robo del vehiculo

Elaborado por: lleana Mufioz

Se pudo identificar que “G&M?” renting a car posee una ventaja competitiva por
la variedad de sus vehiculos y por la calidad del servicio que esta brinda a sus usuarios,
se propuso estrategias enfocadas en la diferenciacion tomando en consideracion la

calidad del servicio, atencion personalizada en el negocio, asistencia al cliente.

Una vez realizado un analisis cauteloso de la situacion y el FODA del negocio se

propuso el siguiente objetivo:

e Posicionar a “G & M” renting a car como una empresa referente en el area

de alquiler de vehiculos en la provincia de Santa Elena.

El mercado objetivo de “G&M” renting a car Son personas que requieran el
servicio de alquiler de vehiculos en la provincia de Santa Elena, se realiz6 la
segmentacion demogréafica considerando a personas de 18 en delante de genero tanto
masculino como femenino, por otro lado, su caracteristica economica incluye a personas

de clase baja, media alta y alta. Las variables conductuales de segmentacion son el
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beneficio que busca el cliente en cuanto a los vehiculos que es estado, el confort y el

precio del servicio.

Estrategia 1: Aumentar el reconocimiento de “G & M” renting a car por parte del
consumidor
Objetivo: Brindar al cliente una serie de atributos y beneficios de manera que cuando

necesite del servicio de alquiler su primera opcion sea la empresa.

Tabla 6 Acciones para desarrollar estrategia 1

Acciones para desarrollar estrategia

Determinar la | Servicios: Alquiler de vehiculos, servicio a domicilio de inmediato, viajes a
caracteristica

diferenciadora
del servicio. Beneficios: contratacion por internet, pago en efectivo y tarjeta de crédito,

aeropuerto y especiales, servicio de encomiendas.

entrega a domicilio, chofer, mapeo por GPS.
Su servicio se caracteriza por puntualidad, seguridad, higiene y confort

Creacion  de | Laempresa “G&M?” renting a car brinda el servicio de alquiler de vehiculos

PTIMMGEL. Q6 ejecutivos ofreciendo puntualidad, higiene, confort y seguridad a nuestros

venta

clientes particulares y empresariales de la provincia de Santa Elena.
Desarrollo de | Slogan: A donde vaya...voy cOmodo Yy seguro... : /ﬁ
slogan e . | CaM |
D2 Isotipo | -
isotipo S

RENTING A CAR

Elaborado por: lleana Mufioz

Estrategia 2: Establecer los canales de comunicacion con el cliente

Obijetivo: Ofrecer a los clientes los canales de venta mas faciles y cémodos para
solicitar el servicio de alquiler.

G&M renting a car se encuentra ubicado en el Canton La libertad; la distribucion
que se ofrece es por medio del canal directo es decir de la empresa al consumidor final,
este puede acceder a los servicios acercandose directamente a la tienda u obtener el

servicio por un clic.
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Acciones

El marketing directo por medio de correo electronico y WhatsApp permite dar a
conocer las promociones y actividades que realizara la empresa, ademas por la misma el
cliente se comunica con “G&M” renting a car para adquirir el servicio de alquiler.

La interaccion por redes sociales permitira ofrecer al cliente el catalogo con cada
uno de los modelos y autos que la empresa tiene a disposicion donde a corto y largo plazo
la empresa podra obtener ventas del servicio de alquiler, y poder promocionar los otros

servicios que ofrece.

Estrategia 3: Publicitar y difundir el servicio de alquiler por diferentes medios
digitales.

El objetivo de la estrategia de promocién es: persuadir al cliente a la adquisicion
del servicio por medio de la promocion de los beneficios y atributos que se obtiene de G
y M renting a car

Acciones:

e Desarrollo de contendidos de marketing (videos, catalogo online, imagenes y
calendarios), Email de marketing, gestidn de redes sociales (Facebook,

Instagram) consideraciones maéviles (llamadas y WhatsApp)

Para la empresa no solo es importante promover sus servicios sino también de
brindarle al cliente las mejores experiencias para su alquiler y servicio de auto; en cada
feriado la empresa promocionara lugares turisticos vendiendo el alquiler y ofreciendo un
viaje exclusivo con privacidad, confort y bienestar, lo cual se realizard por medio de

videos e imagenes en redes sociales.

e Dentro de la plataforma de Facebook se realizara un concurso online con el
hashtag #comodo_y seguro podra hacer uso de un servicio a domicilio de

inmediato entre los dias que se disponga el concurso.
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e Laempresa brindara obsequios para fidelizar al cliente para fiestas de

navidad y fin de afio a los clientes que hacen més uso del servicio de alquiler

se le daré obsequios como cuadernos y esferos.

Tabla 7 Gestién de redes sociales

WhatsApp

Pagina de
Facebook

Instagram

Contenido digital

¢ Catilogo X ®
Gy M Kenung A... ’

Serviclo e slquiler de Vehiculos y
trasporte privado Efecutivo

13 49 n

o Publicacl.. Seguidor. Seguidos

O&M Renting a Car

Estamos para senire G & M Remting a car
Vehiculos comodos y Seguros paratun.. Ver mas

KiA RIO

CHEVROLET SAIL

& @0

il

RENAULT LOGAN

I

Aveo Emation

CHEVROLET LUV - D.MAX 4X4
1

n G &MRenting a Cor

T

]

Informacidn Sugen cambio

0

@ %93, La Liberted Ecuador

Efscutivo
Var traduceion

B
- 2 A5}
o [ { ]
b
L
i

Elaborado por: lleana Mufioz

Tabla 8 Presupuesto referencial

Mezcla de Estrategia responsables Costo

marketing

Consumidor | Aumentar el | Encargado de marketing $150,00
reconocimiento de “G & | Y ventas
M?” renting a car por parte
del consumidor

comunicacion | Publicitar y difundir el | Encargado de marketing $800,00
servicio de alquiler por | Y ventas
diferentes medios

conveniencia | Establecer los canales de | Encargado de marketing $650,00

comunicaciéon con el

cliente

y ventas

Elaborado por: lleana Mufioz
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CONCLUSIONES

Una vez culminado la presente investigacion en la empresa de alquiler de vehiculos

“G&M?” renting a car se concluye lo siguiente:

El diagnostico situacional de la empresa realizado por medio de la matriz FODA
determino que “G&M” renting a car no esta utilizando de forma correcta las
fortalezas y oportunidades que esta tiene a su alcance ademas las acciones que
aplican actualmente no le permiten al negocio volverse mas competitivo, asi
mismo, la empresa no realiza una gestion de marketing por medios online para

facilitar la comunicacién e informacion sobre las actividades que esta desarrolla.

Entre los aspectos que mas influyen en el cliente al alquilar un vehiculo se
encuentra el servicio que esta reciba, asi como las promociones y detalles que la
empresa le brinde debido a que el consumidor le gusta vivir experiencias positivas
en cada transaccion que realice, por otro lado, con las estrategias planteadas la
empresa tomara un nuevo enfoque para satisfacer las necesidades y desenvolverse

en el mercado.

RECOMENDACIONES

Se sugiere que el propietario de “G&M” renting a car considere la propuesta de
estrategias de marketing presentadas a la empresa para su ejecucion en un plazo
corto con la finalidad que este logre fortalecer su posicionamiento, asi mismo, se
recomienda que se comprometa a la organizacion en general en el cumplimiento

de cada una de las acciones dispuestas para alcanzar los resultados esperados.

Se recomienda realizar constantemente un analisis que permita conocer y evaluar
la evolucién del mercado, nuevas necesidades en el cliente, como se posicionan
los competidores, las nuevas tendencias y cambios en las tecnologias de la
comunicacion para relacionarse con los clientes, por otro lado, se recomienda que
se realice capacitacion y asesorias a los clientes para fidelizarlos y brindarles una

mayor experiencia.
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ANEXOS

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a los clientes de la empresa “G&M?” renting a car.

Objetivo: Determinar las estrategias de marketing para el

mejoramiento del
posicionamiento competitivo de la empresa “G&M?” renting a car.

Datos informativos

Nombre:

Edad: | Ocupacion:

Marque segun considere conveniente:

1. ¢Cada que tiempo utiliza los servicios de renta de vehiculos?
1 vez al mes

2 a 4 veces al mes
Mas de 5 veces al mes

los servicios que actualmente recibe ¢cuales es tu considera mas importante?
Puntualidad

Seguridad

Confort

Aire acondicionado
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¢ Qué aspectos usted considera
servicio de alquiler de vehiculo?

mas importante al momento de contratar un

Atencion al cliente

Precio

Confort

Beneficios

Publicidad

Servicio personalizado

¢ Ha obtenidos contratos de alquiler de vehiculos por otra compaiiia?

Si

No

¢Por qué medio usted se conecta con mayor frecuencia a internet?

Laptop

Celular

Tablet

Otro

¢Cual es el medio por el cual usted contrata el servicio de la compafiia para

alquilar vehiculos?

Redes sociales

Mensaje de texto

Llamadas telefonicas

Directo en la empresa

¢Por qué medios de comunicacion le gustaria recibir informacion de la
publicidad o promocion de la compafiia de renta de vehiculos?

Facebook

YouTube

Correo electrénico

WhatsApp

Instagram

Twitter

Considera importante que la empresa “G&M” renting a car haga presencia en

internet y redes sociales

Muy importante

Importante

Poco importante

Nada importante
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9. Cree usted que la publicidad digital es una estrategia adecuada para el desarrollo
de una empresa

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

10. ¢Est4 de acuerdo a que se implemente estrategias de marketing digital en la
empresa “G&M?” renting a car?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indiferente

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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