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GLOSARIO

RENTING: El arrendamiento operativo, es un contrato mediante el cual el
propietario de un activo transfiere el derecho de uso a otra persona a cambio del
pago de un canon periédico. Este es un arrendamiento comun y corriente, en el
cual no se incluye una opcién de compra al finalizar el contrato de arrendamiento,

como si se hace en el contrato de arrendamiento financiero.

SECOP: Sistema Electréonico de Contratacion Publica.

PAA: El Plan Anual de Adquisiciones.
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LISTA DE ABREVIATURAS O SIGLAS

RENTAN: Renting de Antioquia SAS
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de grado aplicado a la formulacién del plan estratégico
comercial de la unidad de negocio de Rentan SAS, la cual participa actualmente
en el mercado de servicios financieros ubicada en la posicion nimero 3 donde su
captura de mercado es minima dada su especialidad, las ventas actuales de la
empresa se encuentran alrededor de los 5.000.000.000 para la linea de Renting
operativo de servicios de transporte. Se encontrara todo un andlisis del sector
de servicios financieros, para llegar luego a una investigacion de mercados de
tipo cuantitativa real aplicada y luego encontrar el mayor valor agregado de este
trabajo que es lograr diagnosticar y establecer estrategias que logren el
posicionamiento de la empresa con un plan comercial para el afio 2018 con
objetivos, estrategias, tacticas, presupuesto y algunos indicadores para hacerle

seguimiento al mismo.

Esta propuesta se plantea como una herramienta de investigaciéon y
posicionamiento para la empresa teniendo como finalidad formular las estrategias
mas acertadas. El plan propone desarrollar la unidad estratégica de negocio de
Rentan alquiler de vehiculos y fortalecer como tal el area comercial para lograr

potencializar el portafolio de productos actuales.

Palabras clave: Renting, Municipio, Plan de Desarrollo, Plan Anual de

Adquisiciones.
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ABSTRACT

The present work of degree applied to the formulation of the commercial
strategic plan of Rentan SAS business unit, which currently participates in the
financial services market located in the position number 3 where its market
capture is minimal given its specialty, Current sales of the company are around
5,000,000,000 for the line of operational Renting of transport services. You will
find an analysis of the financial services sector, to then arrive at a real quantitative
market research applied and then find the highest added value of this work that is
to diagnose and establish strategies that achieve the positioning of the company
with a commercial plan for 2018 with objectives, strategies, tactics, budget and

some indicators to track it.

This proposal is a research and positioning tool for the company with the
purpose of formulating the most appropriate strategies. The plan seeks to develop
the strategic business unit of Rentan rental of vehicles and strengthen as such

the commercial area to achieve potentialize current products.

Keywords: Renting, Municipality, Development Plan, Anual Adquisition

Plan.
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INTRODUCCION

El presente plan comercial se elabora para RENTAN S.A.S, empresa de
economia mixta, filial y liderada por el IDEA, es el resultado de un proceso de

planeacion e investigacion mercados llevado a cabo por dos estudiantes de

Especializacion en Gerencia de Mercadeo de la Institucion Universitaria
ESUMER, de Medellin - Colombia. El mismo se realiz6 durante los meses de

marzo y diciembre de 2017 y se formuld basicamente para el periodo 2018.

Cabe agregar, que dicho plan es un punto de partida sobre el cual
permanentemente se debe estar revisando la ejecucion y realizando analisis, con
el animo de irlo adaptando a las nuevas realidades del entorno, del mercado, de
la empresa y especialmente del portafolio de producto, garantizando
capacitacion permanente para tener claridad de manera completa en los servicios

gue ofrece Rentan S.A.S. logrando con esto ampliar cobertura.

Este plan es un informe en el cual se recopil6 el analisis de la situacion
actual de la empresa y se logré identificar hacia dénde debe dirigirse Rentan
S.A.S en su unidad estratégica de negocios Renting de vehiculos de transporte.

En él se determinaron los objetivos del negocio y se plantearon las estrategias

19



Comerciales a implementar para lograr el cumplimiento de los objetivos

propuestos.

En este documento se encuentra un analisis de antecedentes y de
situacién actual, que permite al lector formarse una idea acerca del negocio de
Renting de vehiculos de transporte para las empresas e instituciones que
requieren alternativas practicas que solucionen obstaculos como
endeudamiento, capital de trabajo y cargas administrativas y en particular una
idea de la empresa, en la linea de negocio referida. Se encuentra también en él
un andlisis de la capacidad de reaccion de la empresa, los que permitiran
reconocer, en donde esta la empresa, a que se enfrenta, con qué cuenta y para

dénde va.

Se enuncian los objetivos planteados y las respectivas estrategias que
deberan conducir al logro de aquellos. Se enuncian también los lineamientos,
para que el area comercial de Renting vehiculos de transporte realice los
cronogramas, asigne los responsables de las estrategias y tacticas y para que
file los respectivos presupuestos de implementacion. Igualmente se deja

enunciada la forma de realizar el control y evaluacion del plan.
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1. ETAPA DE ANTECEDENTES

1.1. Justificacion del plan

La presente propuesta de plan de mercadeo, se plantea como una
herramienta de investigacién y de apoyo para el posicionamiento de Rentan, con
la finalidad de formular las estrategias para que, de manera acertada, se
incursione en el mercado con un producto que cuenta con un alto nimero de
competidores. De este modo la formulacion del presente plan permitira tener una
visibn mercadoldgica estratégica que permita darle un enfoque comercial

adecuado al negocio.

Actualmente no se estd cumpliendo con el objetivo comercial de captacion
de clientes en cada una de las lineas de negocio RENTING DE EQUIPO DE
TRANSPORTE; en los municipios del departamento de Antioquia. Dentro de los
planes de desarrollo, los municipios tienen determinadas las inversiones para
atender las necesidades de la comunidad, RENTAN SAS puede apoyar a los
municipios en esas inversiones por medio de la contrataciéon directa y asi
optimizar los recursos para otras inversiones que quiera realizar la

administracion.
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Sumado a esto, actualmente no se tienen indicadores de medicion para el

area comercial lo cual no permite medir la eficiencia en sus funciones.

RENTAN SAS no cuenta con una estrategia general definida que

establezca una sinergia entre las areas en la busqueda de cumplimento comun

de los objetivos de la organizacion.

Figura 1. Contratos por municipios
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Fuente: Elaboracion propia.

1.2. Resefia histérica de la empresa

La sociedad Renting de Antioquia SAS RENTAN SAS nace fruto de la

iniciativa de la fundacion “Berta Arias de Botero” en el afio 2009. En el mes de

septiembre de 2009, la fundacion le realiza al IDEA un ofrecimiento, consistente
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en una oferta mercantil de Cesion de Acciones, la cual se formaliza en noviembre

de 20009.

A partir de ese momento la empresa cambia de tipologia y pasa de ser

una Empresa Privada a una Empresa de Economia Mixta.

Principales Socios.
¢ Instituto para el desarrollo de Antioquia, IDEA con el 85%

e Fundacion Berta Arias de Botero, FUNDARIAS con 15%

Es una empresa de economia mixta establecida en la ciudad de Medellin,
con operacién nacional, es Filial y liderada por el IDEA, especializada en
arrendamiento operativo de maquinaria, vehiculos, equipos tecnolégicos,
administracion y ejecucion de Obra a través de instrumentos y alternativas
practicas que solucionen obstaculos como endeudamiento, capital de trabajo,

cargas y/o ineficiencias administrativas.
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Estructura organizacion

Figura 2. Organigrama organizacional
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Fuente: Elaboracién propia.

Estructura del area de mercadeo

Figura 3. Organigrama de mercadeo
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1.3. Definicion del sector en que compite la empresa

El sistema financiero colombiano se encuentra conformado por las

siguientes entidades (articulo 1 Estatuto Organico del Sistema Financiero).

Establecimientos de Crédito: Instituciones financieras cuya funcién
principal consiste en captar en moneda legal recursos del publico, ya sea en
depositos a la vista (cuentas de ahorro, corriente) o a término (CDT y CDAT'S),
para colocarlos nuevamente a través de préstamos, descuentos, anticipos u otras

operaciones activas de crédito. Son establecimientos de crédito:

Establecimientos Bancarios: Tienen por funcion principal la captacion de
recursos en cuenta corriente bancaria, asi como también la captacion de otros
depdsitos a la vista o0 a término, con el objeto primordial de realizar operaciones

activas de crédito.

Corporaciones Financieras: Tienen por objeto la movilizacién de recursos
y la asignacion de capital para promover la creacion, reorganizacion, fusion,
transformaciéon y expansion de cualquier tipo de empresas, asi como para
participar en su capital, promover la participacion de terceros, otorgarles

financiacion y ofrecer servicios financieros que contribuyan a su desarrollo.
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Compafiias de Financiamiento: Su funcion principal es la de captar
recursos del publico con el propésito de financiar la comercializacién de bienes y

servicios y realizar operaciones de arrendamiento financiero o leasing.

Cooperativas Financieras: Adelantan actividad financiera en los términos

de la Ley que los regula.

Sociedades de Servicios Financieros: Sociedades que tienen por funcién
la realizacion de las operaciones previstas en el régimen legal que regula su
actividad, si bien captan recursos del ahorro publico, por la naturaleza de su
actividad se consideran como instituciones que prestan servicios
complementarios y conexos con la actividad financiera. Son sociedades de
servicios financieros: Sociedades Fiduciarias, Almacenes Generales de
Deposito, Sociedades Administradoras de Pensiones y Cesantias y Sociedades
de Capitalizacion dentro de estas se encuentran las compafias de Renting y

Leasing financiero

Entidades Aseguradoras: Su objeto es la realizacion de operaciones de
seguro, bajo las modalidades y los ramos facultados expresamente. Son
entidades aseguradoras: Compafiias de Seguros, Compafiias de Reaseguros y

Cooperativas de Seguros.
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Intermediarios de Seguros y Reaseguros: Son intermediarios de seguros:
Corredores de Seguros, Agencias de Seguros, Agentes de Seguros y Corredores

de Reaseguros.

Concretamente Rentan compite en el sector financiero, sub sector
servicios financieros, especificamente con el portafolio de productos de Renting

operativo.

1.4. Resefa histérica del sector

El comienzo del Leasing operativo o Renting como se conoce en Espafia
data de 1920 y se inicié cuando la compafiia Bell Telephone System de Estados
Unidos se encontr6 con dificultades para vender sus teléfonos y decidio

comenzar a alquilarlos.

Esta original idea enseguida fue seguida por otras empresas a nivel
internacional como el gigante IBM que ademas de alquilar los equipos daba la
oportunidad de sustituir los bienes tecnolégicamente obsoletos por otros mas

vanguardistas.

La revolucién del Renting se inicié en los afios 60 cuando la formula de
alquiler a largo plazo comenzé a extenderse para tener acceso al uso de equipos

de transporte de un coste elevado. Cabe destacar que por aquella época el
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arrendador no cedia la propiedad al arrendatario hasta que no se hubiese pagado

un importe elevado de las cuotas mensuales del alquiler

A esta formula de alquiler a largo plazo se denomin6 desde un principio
“Leasing”, que su significado en espafiol significa “arrendamiento”. Sin embargo,
en Espafia se opt6 por una formula que se distinguiera del Leasing tradicional, el
cual no incluye los servicios ni aplica habitualmente un alto valor residual,

denominandose finalmente Renting.

La palabra Renting se ha generalizado con el tiempo y en la actualidad es
admitida, incluso por las administraciones publicas, como alquiler a largo plazo
con servicios incluidos, en este caso de vehiculos, mientras que el término

leasing se aplica en Espafia al arrendamiento financiero.

El Renting en Espafia fue creado bajo la llamada Asociacion Espafiola de
Renting de Vehiculos (AER) y se cre6 el dia 30 de octubre de 1995 por un
conjunto de compafias dedicadas a esta actividad. Esta organizacién es el
referente a nivel nacional del sector de alquiler de vehiculos a medio y largo plazo

conocido como Renting.

Actualmente la AER (esta sigla hay que llevarla a las definiciones) tiene
mas de 25 compafiias asociadas entre las que se puede encontrar las mas

importantes del sector del Renting de vehiculos y su volumen de negocio
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representa méas del 95% del mercado global a nivel nacional. Desde el inicio de
la Asociacion se han realizado varios cambios bajo la gestion de diversas
personas que han realizado diversas labores como directivos de la AER, y han
creado una referencia en el sector ante las administraciones publicas, asi como
diferentes entidades privadas, clientes, medios de comunicacion, proveedores y

diversas organizaciones de empresas.

Uno de los cambios mas significativos dentro de la Asociacion se realizo
el primer trimestre del 2002. Se realiz6 una modificacion de los Estatutos para
poder dar la posibilidad a personas fisicas ajenas a los miembros de las
compafiias asociadas la posibilidad de optar por el cargo de presidente, que
hasta ese momento Unicamente podian acceder los directivos de las empresas

de Renting que estaba asociadas.
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2. ETAPA DE ALINEACION DE FILOSOFIA ESTRATEGICA PARA

EL PLAN DE MERCADEO

2.1. Definicién / revision de la misién

Mejoramos la infraestructura vial para acercar comunidades e integrar
territorios, a través de servicios de administracion y operacion de maquinaria,
arrendamiento operativo y ejecucion de obra soportados en el conocimiento y la

experiencia.

La misién actual tiene enfoque en mercadeo por lo cual no requiere realizar

una propuesta alterna, ya que cuenta con la necesidad que satisface el producto.

2.2. Definicién / revision de la vision

Ser reconocidos en el 2019 como el principal proveedor de soluciones

para el mejoramiento de la prestacion del servicio de transporte en los diferentes

entes publicos del pais por medio del servicio de arrendamiento operativo,

sobresaliendo por su excelencia operacional, transparencia en su actuar y
responsabilidad con los grupos de interés, los cuales estan definidos en publicos

y privados.
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Propuesta de visién:

Ser el principal proveedor de soluciones en infraestructura vial y atencién
de emergencias viales en Colombia para el afio 2019 en los sectores tanto
publico como privado, sobresaliendo por su excelencia operacional,
transparencia en su actuar y responsabilidad con los grupos de interés, logrando

el involucramiento con el cliente para conocer y satisfacer sus necesidades.

2.3. Definicion / revision valores corporativos

En la compafiia existen valores que estaban definidos mas no explicados
adicional consideramos importante incluir dos: Empatia e Involucramiento con el

Cliente.

Respeto: Promover las relaciones humanas cordiales, respetuosas y

armoniosas con los clientes, proveedores y trabajadores.

Excelencia: Buscar la excelencia en el dia a dia, alcanzando la calidad
gue exigen nuestros clientes ofreciendo una excelente atencion distinguiéndonos

CoOmo empresa.

Profesionalismo: Cumplir con los compromisos y retos diarios, realizando

nuestro trabajo con responsabilidad, optimismo y entrega.
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Trabajo en equipo: Buscamos el logro de los objetivos organizacionales,

con el aporte de todos nuestros trabajadores.

Mejoramiento continuo: Mejoramiento de la calidad de vida de las

personas involucradas en el negocio.

Compromiso: Logramos que nuestros clientes confien en lo que

hacemos, porque logramos cumplir las promesas que hacemos.

Innovacion: Seguiremos desarrollando productos y/o servicios que

faciliten la vida a los ciudadanos de los mercados que servimos.

Pasién: Cada afio nuestro trabajo es fuente de satisfaccién y orgullo, es

por eso que cada dia mejoramos para ser los mejores en el mercado.

Empatia: Logramos receptividad a las necesidades de los empleados, los

clientes y los proveedores; asi como un deseo de participar activamente de

cualquier situacion que necesite solucion.

Involucramiento con el cliente: para lograr una mayor competitividad y

sostenibilidad de la empresa se hace necesario el involucramiento en los
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proyectos a desarrollar por el cliente y la comunidad que se va a ver beneficiada

con los mismos.

2.4. Estrategia competitiva de la empresa

De acuerdo a las estrategias competitivas de Michael Porter (2009):

“liderazgo en costos, diferenciacion y concentracion (enfoque)”, Rentan tiene su

estrategia basada en esta Ultima Concentracion (Enfoque)

Para cumplir con la estrategia se esta desarrollando un plan estratégico

que incorpora lineas de accién como las que se detallan a continuacion:
e Tener lineas de negocios parametrizables segun la necesidad del cliente,
las cuales puedan ofrecer soluciones integrales a la necesidad de las

entidades publicas como privadas.

e Evaluar el potencial de los clientes Publicos y privados con el fin de

determinar los productos a ofrecer antes de realizar la visita a estos.

e Analizar el potencial de la zona comercial a atender por cada

representante con el fin de realizar seleccion de cada cliente.
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Realizar proyecciones de ventas. Que voy a vender y a quien.

Establecer objetivos de ventas y planes de accion para el cumplimiento

metas comerciales individuales y grupales.

Realizar una actualizacion de la pagina web acorde a las nuevas
tendencias digitales y lograr hacer una buena administracion de esta para

lograr que se tengan mas visitas.

Realizar medicién de efectividad de presencia en las redes y lograr la

consolidacion de negocios por medio de estos.

Realizar indicadores de medicién para el area comercial lo cual permite

medir la eficiencia en sus funciones y la efectividad de las visitas

realizadas a los clientes.

Definir la estrategia general que establezca una sinergia entre las areas

en la busqueda de cumplimento comUn de los objetivos de la organizacion.
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3. MARCO TEORICO

3.1. Teoria sobre el tema técnico

Renting de Antioquia responde a las necesidades del mercado nacional
en la actividad de RENTING DE VEHICULOS DE TRANSPORTE para las
empresas e instituciones que requieren alternativas practicas que solucionen
obstaculos como endeudamiento, capital de trabajo y cargas administrativas con

el propésito de mejorar su competitividad y desempefio.

3.1.1. Tendencias del marketing en el 2017

Basicamente exponemos tendencias del marketing para entregar
herramientas de andlisis para los emprendedores, estudiantes y empresarios,
gue necesitan conocer de primera mano la informacién real y actualizada sobre
qué va a pasar con los mercados, el marketing y con los consumidores en el afio

2017.

Es muy notorio que la realidad de los negocios cambia constantemente,
los mundos tienen turbulencias econdmicas, sociales y culturales que hace que
debemos estar preparados para afrontar nuevos retos. Los cambios no se deben

Vver como una amenaza sino como una oportunidad en donde la informacion, los
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datos y las tendencias son pilares fundamentales para plantear estrategias

exitosas de los productos y los servicios en el futuro.

Es importante conocer la categoria que hace parte los productos de su
negocio en nuestro caso el sector servicios financieros y lograr definir cual de
estas tendencias que son las propuestas para el afio 2017 pueden aplicar a

nuestro modelo de negocios.

Experiencia del Usuario: Los clientes estan reclamando productos o
servicios que les permita vivir momentos memorables, los productos que ofrezca
o disefie para el afio 2017 deben estar cargados de innovacion, diferenciacion y

valores agregados que hagan de su producto algo Unico.

Realidad Virtual: Esta tecnologia ha ido penetrando gran variedad de
productos y mercados como los inmuebles, tiendas, electrodomésticos y
vehiculos, éstos seran los que punteen en esta tendencia para convencer de
manera diferente a los clientes de sus ofertas. Los usuarios seran cada vez mas
multi pantallas, saltan de un movil a un CP o quieren ver qué sucede en Netflix,

en el Apple Tv o la suscripcion por cable en el Tv.

La Inclusion y la Base de la Piramide: Las marcas han puesto sus 0jos
en un mercado inmenso que abarca grandes cambios y los productos dirigidos a

los estratos bajos (la base de la pirdmide) seran cada vez mayores, ya Apple hizo
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sus primeros teléfonos Low Cost. También la publicidad tendra mayor efectividad
si utiliza personas y mensajes mas inclusivos, personajes mas reales que se
identifiquen mas con el comun de la gente, tal como lo ha logrado la marca Dove

y Natura.

Mercado virtual y Pagos Online: Segun la Camara Colombiana de
Comercio Electrénico (CCE), éste ha tenido un aumento del 18% y crece
exponencialmente, las personas cada vez confian més en estas transacciones y
las ventas por este medio es mas comun, mercados como tecnologia, viajes,
tiquetes, zapatos, y accesorios tendran gran demanda por su practicidad y
facilidad de compra en el 2017. Los pagos online es un resultado del movimiento
virtual ya que las personas han incrementado un 40% este servicio segun la CCE,
de tal manera que se convierte en un medio de pago que las empresas deben

facilitar a sus clientes.

De tal manera que su negocio o producto debe estar presente en internet
no solo con una pagina web sino incluir un carrito de compras y pagos online que

le permitira ampliar su mercado y sus ventas para el 2017.

Marketing de Contenido: Los usuarios estaran pendiente de toda aquella
informacién que le genere valor, las marcas y los productos deben de establecer
una buena estrategia de contenido que no es otra cosa que ofrecer al consumidor

informacién importante y relevante para su vida, por eso los empresarios y
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emprendedores deben utilizar los Blogs propios y de terceros para que las

personas conozcan e interactlien con su producto o servicio de manera natural.

Co-Creacion y Usuarios Prosumers: En el 2017 y por muchos afios
venideros las marcas y las empresas deben de involucrar a los clientes y
consumidores a construir los productos o servicios que ellos demandan, es por
eso que la Co-Creacion seguird siendo una herramienta efectiva para obtener
informacién, mejorar los productos y generar innovaciéon de nuevas propuestas
al mercado. Segun las tendencias del marketing Los clientes son seres sociales
gue quieren ser tenidos en cuenta, el cliente que no solo compra, sino que aporta,
crea y comparte (Prosumers) sera clave en la produccion de nuevas mejoras en
los servicios. El marketing voz a voz seguira siendo estratégico, los
consumidores estan dejando los medios masivos y estan pasando a medios
personalizados, los clientes quieren personalizacion, quieren ver sus nombres en

los productos que aman, como lo hace.

Definitivamente si sabes hacia donde van las cosas y los gustos de los
consumidores, tendras la capacidad de adelantarse para generar una ventaja
competitiva frente a sus competidores. Si aprovechas al menos una de estas
tendencias del marketing tendras mucha ganancia para tu modelo de negocio y
lograras que sus productos sobresalgan en un mercado competitivo que dia a dia
crece mas, pero con mas oportunidades, solo los negocios disruptivos marcaran

la tendencia y seran lideres en el afio 2017.
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3.1.2. Diferencias entre leasing y renting

La diferencia fundamental entre el leasing y el Renting esta dada por el
esquema con que la sociedad adquiere los bienes. En ese contexto, se debe
precisar que la dindmica del leasing es esencialmente financiera y en el marco
normativo propio de las compafiias de financiamiento comercial la maquinaria o
bienes se compran para destinarlos a operaciones activas de crédito. De
diferente modo y totalmente apartado del arquetipo de financiacion caracteristico
del leasing, el negocio del Renting esta orientado a la explotacién de bienes
mediante el contrato de alquiler clasico por parte del propietario de los mismos,
generalmente una sociedad especializada en ello, quien los retiene para
destinarlos a su arrendamiento continuo (un ejemplo bastante conocido lo

ofrecen las empresas que se dedican a la renta de vehiculos).

Conforme a lo expuesto, se tiene que el negocio que se conoce con la

denominacion de Renting se equipara al contrato de alquiler, que ofrecen

sociedades o personas especializadas en ese tipo de servicios.
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Tabla 1. Diferencias entre leasing operativo y financiero

Diferencias entre Leasing Operativo y Financiero

Leasing Operativo Leasing Financiero

El riesgo de la operacidon se encuentra en el bien

El canon de arrendamiento constituye la
totalidad del beneficio econémico para el
arrendador

La cuota de arrendamiento es deducible
tributariamente bajo ciertas condiciones

El arrendador es el proveedor del bien y es una
persona natural o juridica

El bien debe ser asegurado por el arrendatario

No existe la opcién de compra
El bien es propiedad del arrendador

Fuente: Trujillo Rius, 2015.

El riesgo de la operacion recae sobre el
arrendatario

El arrendador recibe como beneficio econémico
Unicamente los intereses producto del
financiamiento via leasing

Son deducibles la depreciaciéon del bien y los
intereses del leasing

El arrendador es una institucién financiera o
empresa de leasing

El proveedor o arrendador tiene asegurado su
bien

Si existe la opcién de compra

El bien es propiedad del arrendador pero el
arrendatario registra contablemente el activo
como suyo

Mercadeo enfocado a la variable que queremos resolver:

3.1.3. Segmentacién de mercados para empresas de servicios

Un enfoque de mercadotecnia indiferenciada donde no hay

reconocimiento de segmentos reconocibles en el mercado. Esto se puede

denominar agregacion de mercado.

Un enfoque de mercadotecnia diferenciada donde la compaiiia identifica,

los segmentos de mercado y disefia programas de mercadeo para cada uno por

separado.
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Un enfoque de mercadotecnia concentrada, la compafiia se enfoca en un

segmento especifico en nuestro caso el segmento especifico seria el publico.

Gréfica 1. Seleccion de las mejores bases de segmentacion

B enfasis L ] Enfasis
=
9 e ]
Tamaiio de cliente | | )
Tipo de industri I 1

Practica de toma de
decisiones

Practica de compras | [EE———

Demandas de servicio | | 1

Carga de trabajo interna
Ganancias del cliente h
Emico | I

Fuente: Chue Morales, 2012.

3.2. Teoria sobre plan de mercadeo e investigacion de mercados

3.2.1. Plan estratégico de mercadeo

Sobre la base de la primera parte de la formulacion estratégica realizada,
se llevd a cabo otra actividad grupal con el mismo equipo de trabajo para
establecer los objetivos estratégicos que permitan lograr la vision y cumplir la
misiéon actuando guiados en los valores corporativos. Como resultado del
ejercicio se definieron los objetivos estratégicos y las iniciativas estratégicas para
lograrlos junto con acciones y/o programas claves para garantizar su

sostenibilidad y mejoramiento continuo, los cuales se presentan a continuacion.
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Garantizar la rentabilidad y sostenibilidad de Renting de Antioquia SAS.

Incrementar periédicamente las utilidades de la organizacion.

Optimizar el desempefio financiero de la organizacion.

Incrementar la gestién comercial directa en el segmento publico y privado.

Renovar y complementar el portafolio de servicios de la organizacion

ofreciendo productos que se complementen entre si.

Establecer alianzas comerciales con empresas proveedoras de productos
ylo servicios complementarios a nuestras lineas de negocio para ofrecer
servicios en conjunto a través de representantes de ventas,
incrementando la oferta de valor al cliente, y pudiendo ofrecer lineas que
actualmente no tienen como hacerlo ya que se requiere de equipos
especializados con los que no se cuenta y que no estan dispuestos a

comprar por las inversiones tan altas que tendrian que realizar.

Crear un plan de mercadeo para Renting de Antioquia SAS como marca.
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Posicionar la marca entre los clientes, proveedores y competidores.

Establecer una linea de negocio de mantenimiento de parque automotor
para el segmento publico y privado donde se pueda ofrecer a los clientes
la facilidad de realizar mantenimientos a sus equipos mas rapidamente
pues no se tiene que realizar por licitacion en los publicos que tiene una

demora promedio de 60 a 90 dias.

Participar en foros, congresos, encuentros empresariales y otras

actividades.

Fortalecimiento del area comercial.

Fortalecimiento de las lineas estratégicas en ley 1150 (Contratos

Interadministrativos).

Creacion de area de Licitaciones.

Realizar capacitacion bésica sobre productos al personal operativo de

Rentan dado que ellos tienen el primer contacto con los clientes a los

cuales se les esta realizando el mejoramiento de las vias.
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Afiliacion a Camara Colombiana de Infraestructura.

Ampliacién de servicios ofrecidos en la modalidad de Renting de

Vehiculos, Equipos, y Maquinaria.

Fortalecimiento de venta de usados e inoperativos.

Fortalecimiento de la relacién con el IDEA como fuente de financiacion

Fortalecimiento de la relacion con entidades bancarias (créditos de

empréstito y leasing).

Revision de modelos de cotizacion (alianzas con proveedores de Renting).

Cambios en el plan de colocacion de servicios de largo plazo (més de 4

afos).

Registro como proveedores de bases de datos: La Sociedad, se pretende
realizar la inscripcion en la base de datos de empresas como ISAGEN,
EPM y CCI, para ser reconocidos como proveedores de servicios de
arrendamiento operativo, administracion de maquinaria, y ejecucion de

obra.
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3.2.2. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es el proceso mediante el cual las empresas

buscan recopilar informaciéon de manera sistematica para la toma efectiva de

decisiones, pero su verdadero valor reside en la manera en que se usa todos los

datos obtenidos para poder lograr un mejor conocimiento del consumidor.

3.2.2.1. Caracteristicas de un plan de mercadeo

Tabla 2. Caracteristicas de un plan de mercadeo

« Légico Su elaboracién responde a plantea-
mientos racionales.

« Progresivo Cada parte depende de la anterior

P O A s

-« Moal Constituye un d
mente préctico, basado en la "reali-
dad" de la empresa y sus potenciali-
dades.

« Coherente Todas las partes de un plan de nego-
cios deben ser consistentes y arméni-
cas entre si.

* Orientado a Todas las partes de un plan de nego-

la accién cios deben conducir a la ejecucién de
acciones especificas, claras y precisas.

Fuente: Elaboracién propia.

En otras palabras, un plan de negocios no se nutre de suefios, deseos

poco precisos, anhelos o corazonadas, ni de conclusiones forzadas.
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Un plan de negocios constituye un proceso progresivo dado que su
elaboracion deber seguir una secuencia uniforme, en la que cada paso o etapa
debe ser una consecuencia légica del paso anterior, cada seccion encadena, y a
su vez es un derivado de lo anterior, lo que implica que, al momento de la
elaboracion del plan de negocios, no se puede alterar el orden basico que se

recomienda:

e Mision de la Empresa
e Objetivos

e analisis DOFA

¢ Planes de Accién

e Presupuesto
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3.2.2.2. Diferencia entre los enfoques de investigacion

Tabla 3. Diferencias entre los enfoques de investigacion

CUALITATIVA CUANTITATIVA
Centrada en la | Basada en la induccion
fenomenoclogia y | probabilistica del
comprension positivismo lagico
Observacidn naturista sin | Medicion penefrante vy
control confrolada

Subjetiva Qbjetiva

Inferencias de sus datos

Inferencias mas alla de los
datos

Exploratonia, inductiva y
descriptiva

Confirmatoria, inferencial,
deductiva

Orientada al proceso

Orientada al resultado

Datos "ncos y profundos”

Datos "solidos ¥
repetibles”

Mo generalizable

Generalizable

Holista

Particularista

Realidad dinamica

Realidad estatica

Fuente: Fernandez y Petergas Diaz, 2002.
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3.2.2.3. Proceso de investigacion de mercados

Figura 4. Etapas de la investigacion de mercados

' Definicion del problema l

Desarrollo de un acercamiento
al problema

‘ Diseno de la investigacion I
l Recoleccion de datos l

| Preparacion y analisis de datos l

Preparacion y presentacion
del reporte final

Fuente: Curiel Rivera, 2017, s.p.
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4. ETAPA DE ANALISIS ESTRATEGICO

4.1. Determinacion de los factores claves de éxito

Tabla 4. Factores criticos de competitividad

P. [ Calificacion
TIPO DE FCE FCE RELATIVO| Empresa |Ponderado
Recursos humanos 0,2 15 0,3
Hacia el interior de la | INnovacion en el desarrollo

organizacion de técnicas para elaboracion
de contratos inter-

administrativos 0,1 0,5 0,05
. Marca respaldo 0,2 0,7 0,14
Hacia el mercado de . .
la organizacion Servicio de asesoria 0,3 0,7 0,21
Respaldo financiero 0,2 1,5 0,3
TOTAL (promedio calificacion empresa en los F.C.E.) 1,000 | Eliminado: empresa en

Fuente: Elaboracién propia.
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4.2. Andlisis de las fuerzas del entorno externo

Tabla 5. Fuerzas del entorno externo

ANALISIS DE LAS FUERZAS DEL ENTORNO EXTERNO

FUERZAS DEL ENTORNO

IMPACTOS POSITIVOS

IMPACTOS NEGATIVOS

FUERZAS
SOCIOCULTURALES Y
DEMOGRAFICOS

Se genera empleo ya que se realiza la compra de los
vehiculos y motos a empresas locales y se genera
convenios con talleres de la zona donde vaya a estar
el vehiculo para que sean atendidos dentro del
municipio y poder dejar esos recursos alli

FUERZAS ECONOMICAS

Los cambios en las tasas de interés generan variacion
en las cuotas que se tienen que pagar de los créditos.
Por la estructura de la empresa la inflacion también la
golpea fuertemente; en la parte econémica
encontramos una restriccion en los créditos de largo
plazo debido a la baja calificacidn con la que se
cuenta. La variacion en las tasas de cambio también
nos afecta ya que la maquinaria y los repuestos al ser
importados son afectados por el precio del ddlar.

FUERZAS POLITICAS Y
FISCALES

La situacion econdmica de Renting va en crecimiento
gracias al cambio de gerenciay a la creacion de la
politica de pago a proveedores. También con la
regulacion en los pagos de los créditos de consumo, y
el plan de recuperacion de cartera.

FUERZAS TECNICAS

FUERZAS
MEDIOAMBIENTALES

Se deben realizar estudios de impacto ambiental y
todo este tema se desarrolla con base a las normas
técnicas que vienen implicitas en las licencias de
acuerdo a la EIA (Tramites Implicitos de la licencia
Ambiental) también se le informa a la comunidad el
alcance del proyecto, el impacto y las medidas de
manejo.

FUERZAS LEGALES Y
POLITICAS

Las politicas internas se rigen en el derecho publico y
en el derecho privado seglin manual contratacion; En
aras a una buena administracion Rentan ha creado
politicas financieras, contables, de cartera, para la

depreciacion de activos, y de inversion a corto plazo.

Por ser una empresa con capital del 85%
publico se limita a las politicas del
gobierno de turno.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. Anédlisis DOFA

Tabla 6. Analisis DOFA

ANALISIS DOFA

ANALISIS INTERNO (CAPACIDADES EMPRESA)

Fortalezas

Debilidades

F1. Infraestructura tecnolégica para soportar los procesos actuales de la
Compaiiia.

D1. Las altas tasas de Interés que se estan pagando en los créditos de
corto plazo.

F2 Estabilidad que se le brinda al personal con miras a su desarmollo.

D2. Restriccion de los créditos de largo plazo

F3. Tipo de contratacion que ofrece la Compariia.

D3. El tiempo que dura el estudio de la oferta comercial. Desde el
momento que llega a rentan hasta el momento de respuesta pasan
varios dias.

F4. Empresa que cumple con las regulaciones de los entes de control.

D4. Se necesita una fuerza comercial bien estructurada para poder
responder a las necesidades del mercado

ANALI SIS EXTERNO (DEL ENTORNO)

Oportunidades

Amenazas

O1. Implementar sistema de seguimiento satélital. Lo que pemmite generar
informes en tiempo real de la gestion del vehiculo, tanto en consumo como
ubicacion.

D1. Nommativa regida por el gobierno de turno

2. Impactar positivamente la marca con el desarrollo de la comunidad.

D2 El conflicto armado en Colombia afecta a Rentan a través de la
presion que estos grupos al margen de la ley gjercen en los frentes de
trabajo.

O3. Participar en eventos como ferias donde se puede trabajar de la mano
de los proveedores.

D3 La variacion en las tasas de cambio.

O4. Facllidad en la contratacion pues no se tiene conocimiento de otra
empresa de economia mixta en el sector de arrendamiento de maquinaria.

D4. La Inflacion golpea fuertemente el mercado de Rerting

05. Firma de los tratados de paz.

D5. Nommas Ambientales para el manejo de las canteras.

D6. La disponibilidad de la mano de obra calificada, para los frentes de
trabajo no es facil de conseguir.

D7. Estimaciones del crecimiento de la economia, la cual esta estimada
en el 2%.

Fuente: Elaboracién propia.
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4.3.1. Cruces DOFA

Tabla 7. Cruces DOFA

CRUCES DOFA

FO - ESTRATEGIAS OFENSIVAS

FA - ESTRATEGIAS DEFENSIVAS

EO 1. Para llevar a cabo todos los proyectos
de tecnologia se incorpor6 a la organizacién
un ingeniero de sistemas y se creé el comité
tecnoldgico, con el fin de incorporar todo en
cuanto a infraestructura tecnoldgica y
Sistemas de informacion, de esta manera se
podra garantizar la seguridad de la
infraestructura tecnoldgica; Renting de
Antioquia es una empresa pequefia y
relativamente nueva, en este momento se
encuentra en un proceso de restructuracion
e implementacion de nuevas tecnologias
gue permitan mayor productividad en su
operacion.

FD 1. Empresa regulada por diferentes
entes de control conocidos como las
AS Normativa regida por el gobierno
de turno; Normativa regida por el
gobierno de turno

EO 2. Basados en el concepto que los
empleados son lo mas importante para
Renting de Antioquia, queremos tener una
gran ventaja competitiva a nivel
organizacional, logrando que tengan una
estabilidad, de manera que puedan
desarrollarse personal y profesionalmente y
asf evitar la rotacion de personal. Renting de
Antioguia es una empresa pequefia y
relativamente nueva, en este momento se
encuentra en un proceso de restructuracion
e implementacion de nuevas tecnologias
gue permitan mayor productividad en su
operacion.

ED 2. La demanda en el sector publico
es grande y complicado entrar en él.
Para rentan es un poco mas facil ya que
por ser de economia mixta no tiene que
realizar licitaciones, sino que se puede
hacer una contratacion directa.
Normativa regida por el gobierno de
turno; Normativa regida por el gobierno
de turno

EO 3. En la informacion que tenemos, no
hay otra empresa de Renting de economia
mixta en Colombia. Pero si hay varias
empresas de Renting las cuales puedes ser
una competencia indirecta al momento de
contratar con empresas publicas, pero se
vuelven directas al trabajar el sector privado.
Los clientes de Rentan son empresas del
sector publico que lleven desarrollo a la
comunidad. El trabajo de mercadeo apenas
se esta implementando, se esta creando un
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plan de mercadeo, la creacién de bases de
datos y los servicios PQR y POSTVENTA

EO 4. La demanda en el sector publico es
grande y complicado entrar en él. Para
rentan es un poco mas facil ya que por ser
de economia mixta no tiene que realizar
licitaciones, sino que se puede hacer una
contratacion directa. Es importante que
rentan cree una politica comercial para el
manejo de las cotizaciones donde quede
claro el tipo de negocio que se puede cotizar
y tiempo de demora en la respuesta.
DO - ESTRATEGIAS REORIENTACION DA - ESTRATEGIAS
SUPERVIVENCIA
ER 1. Renting de Antioquia es una empresa | ES 1. Generacion de empleo con la

pequefa y relativamente nueva, en este contratacion de la mano de obra

momento se encuentra en un proceso de (ayudantes) y con el alquiler de las

restructuracion e implementacion de volquetas; ya que se hace con

JNuevas estrategias es jmportante que personal del municipio y de las [Eliminado: nuevas
rentan cree una politica comercial para el veredas a intervenir. [Euminado; Es

manejo de las cotizaciones donde quede
claro el tipo de negocio que se puede
cotizar y tiempo de demora en la respuesta.

ER 2. Restriccion de los créditos de largo ES 2. Los clientes de Rentan son ( Etiminado: 2.Restriccion
plazo, Renting de Antioquia es una empresas del sector publico que lleven
empresa pequefia y relativamente nueva, desarrollo a la comunidad. El trabajo
en este momento se encuentra en un de mercadeo apenas se esta
proceso de restructuracion e implementando, se esta creando un
implementacion de nuevas plan de mercadeo, la creacion de
bases de datos y los servicios PQR y
POSTVENTA

Fuente: Elaboracién propia.

4.4. Andlisis al interior del sector

El sistema financiero colombiano se encuentra conformado por las

siguientes entidades segin el articulo 1 Estatuto Organico del Sistema

Financiero.
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Establecimientos de Crédito: Instituciones financieras cuya funcion
principal consiste en captar en moneda legal recursos del publico, ya sea en
depdsitos a la vista (cuentas de ahorro, corriente) o a término (CDT y CDAT’'S),
para colocarlos nuevamente a través de préstamos, descuentos, anticipos u otras

operaciones activas de crédito. Son establecimientos de crédito:

Establecimientos Bancarios: Tienen por funcién principal la captacién de
recursos en cuenta corriente bancaria, asi como también la captacion de otros
depositos a la vista o a término, con el objeto primordial de realizar operaciones

activas de crédito.

Corporaciones Financieras: Tienen por objeto la movilizacion de recursos
y la asignacion de capital para promover la creacion, reorganizacion, fusion,
transformacion y expansioén de cualquier tipo de empresas, asi como para
participar en su capital, promover la participacion de terceros, otorgarles

financiacion y ofrecer servicios financieros que contribuyan a su desarrollo.

Compafiias de Financiamiento: Su funcién principal es la de captar
recursos del publico con el propésito de financiar la comercializacion de bienes y
servicios y realizar operaciones de arrendamiento financiero o leasing. En este
sector compite Renting de Antioquia el sector Financiero por medio del

arrendamiento operativo en su linea principal de negocio.
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Cooperativas Financieras: Adelantan actividad financiera en los términos

de la Ley que los regula.

Sociedades de Servicios Financieros: Sociedades que tienen por funciéon
la realizacion de las operaciones previstas en el régimen legal que regula su
actividad, si bien captan recursos del ahorro publico, por la naturaleza de su
actividad se consideran como instituciones que prestan servicios
complementarios y conexos con la actividad financiera. Son sociedades de
servicios financieros: Sociedades Fiduciarias, Almacenes Generales de
Depdsito, Sociedades Administradoras de Pensiones y Cesantias y Sociedades

de Capitalizacion

Entidades Aseguradoras: Su objeto es la realizacion de operaciones de
seguro, bajo las modalidades y los ramos facultados expresamente. Son
entidades aseguradoras: Compafiias de Seguros, Compafiias de Reaseguros y

Cooperativas de Seguros.

Intermediarios de Seguros y Reaseguros: Son intermediarios de seguros:

Corredores de Seguros, Agencias de Seguros, Agentes de Seguros y Corredores

de Reaseguros.
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4.4.1. Estructura del mercado en que se compite

Tabla 8. Estructura del mercado en la que se compite

ANALISIS AL INTERIOR DEL SECTOR INDUSTRIAL

ESTRUCTURA DEL MERCADO EN LA QUE SE COMPITE

Monopsonio . O_Ilgopo_llo Oligopolio diferenciado | Competencia perefecta Competgnga
indiferenciado monopolistica
VARIABLES DE MARKETING PRINCIPALES A TENER EN CUENTA EN EL PLAN
PRODUCTO PRECIO DISTRIBUCION ASOCIADOS

Fuente: Elaboracion propia.

4.4.2. Andlisis de los competidores

En el andlisis externo se estudia el atractivo del sector para obtener

beneficios a corto y largo plazo. Se identifican las oportunidades y amenazas del

sector.

Hay que considerar la segmentacion del mercado, sus necesidades, las

nuevas incorporaciones de productos, los competidores existentes y la rivalidad

entre ellos, los competidores potenciales, el poder negociador de los clientes y
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proveedores, las tecnologias clave del sector, las necesidades financieras del

sector, y por ultimo las barreras de entrada y salida del sector.

Aungque una empresa puede tener diversas fortalezas y debilidades en
comparacion con sus competidores, hay dos tipos basicos de ventaja competitiva
que llevan a la empresa a una posicion competitiva relativa dentro del sector:

costos bajos de sus productos y diferenciacion de los mismos.

Para ser mas competitivos, existen tres estrategias genéricas:

e Liderazgo en costes: Productos a costos mas bajo que la competencia.

o Diferenciacion de las lineas de negocios.

e Concentracion o enfoque en un segmento del mercado, de forma que se

pueda servir y abarcar mejor a los clientes, éste tiene dos variantes: El

enfoque en costos y la concentracion de diferenciacion.

Se puede decir que el sector es atractivo para las lineas de negocios que

tiene Rentan Actualmente. Por otro lado, en cuanto a la rentabilidad, adn y

cuando el sector tiene delimitado los precios del alquiler, la empresa presenta

una buena rentabilidad debido a sus bajos gastos en amortizacion.
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De manera general, no se puede decir que la empresa tiene una ventaja

competitiva en costos, dado que estos los delimita el mercado.

Por tanto, si se puede decir que la empresa tiene una ventaja competitiva
en cuanto al enfoque del mercado, ya que se especializa en la atencion del cliente

publico.

Ademas de enfocarse en este segmento de mercado, se diferencia al resto
de la competencia por los productos que ofrece de esta manera poder servir
mejor a los clientes, y cubrir de mejor manera sus necesidades. La empresa se
acomoda a las necesidades y presupuestos que tienen los municipios o las

gobernaciones y de ahi se desarrolla el producto segiin esa necesidad y el plazo.
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4.4.2.1. Estructura primaria - competidores inmediatos

Los principales competidores son:

Tabla 9. Cuadro comparativo competidores directos

CUADRO COMPARATIVO
RENTAMDES EQUIRENT RENTING COLOMEBIA

Fecha de Creacion 2000 1993 1997
Grupg de
|Bespaldo Grvps fursas \bonden, Drganieacinn CasaTars Frpps Bancolombia

*Renting d= Sptarmeniiig, ¥ *Renting d= Yehiswa

Camirnatas "Ranting d= faminnes. | "Sdminisirecian 2= Bt

*Mirssnsadarss. WiRsssam 20 * Eawinot EmRosasdsl . ) o
Servicios de “Mantsam. *Bymes. Serinale, Industrial, ‘55‘“‘_‘5_1’ W ~
Renting “Mlaguinsria de Lepsinrion sesaday | *Comatrsrien. Estatal Msasdas Saminisrracian 4= Bt

-

Sector Srirmds Privmda Extatal Errads
Modalidad Persona Jugidica y Natural Persona uridica y Natural Persona uridica y Natural
Ventasa 2013 MEDpEs 2013 5 474 M MEDpEs 2013 5 75.7 M MEDpes 2013 5 234951 M
Patrimonio 342000 103.000.000.00C 2.288.959.083

Fuente: Elaboracién propia.
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4.4.2.2. Estructura secundaria - competidores indirectos

Tabla 10. Cuadro de competidores directos e indirectos

‘ ANALISIS AL INTERIOR DEL SECTOR INDUSTRIAL

ANALISIS DE LOS COMPETIDORES

formal.

DIRECT!
< O_S . Debilidades encontradas | Fortalezas encontradas Ventas ($MM)
(estructura primaria)
RENTANDES No pgeden regl|.zar cgntratos Muy acorde a los valores ($) $47.4
interadministrativos del mercado
No pueden realizar contratos | Tienen una amplia gama de
EQUIRENT interadministrativos vehiculos que ofrecer. $737
INDIRECTOS . Debilidades encontradas | Fortalezas encontradas Ventas
(estructura secundaria)
Puede generar desconfianza | Se vuelven muy econémicos,
PERSONAS NATURALES pues no es una empresa pues son mas por favores Sin definir
formal. politicos.
Puede generar desconfianza
EMPRESAS INFORMALES pues no es una empresa Muy econdmicos Sin definir

Fuente: Elaboracién propia.
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4.4.3. Andlisis de las fuerzas competitivas

Tabla 11. Andlisis de fuerzas competitivas

| ANALISIS AL INTERIOR DEL SECTOR INDUSTRIAL

ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS

No. |[FUERZAS COMPETITIVAS

ANALISIS DE LA SITUACION

1 |RIVALIDAD COMPETIDORES ACTUALES

Media se requieren procesos de licitacién para que los competidores accedan a entregar
ese equipo de transporte a el segmento de clientes objetivo

2 |PARTICIPANTES POTENCIALES

Los entes territoriales pueden crear una empresa que trabaje de forma similar a como
trabaja actualmente renting de Antioquia, adicional pueden optar por realizar la compra
directa a los distintos distribuidores

3 |PRODUCTOS SUSTITUTOS

Sustitutos distintos vehiculos que se encuentran en el mercado

4 |PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES

Alto pues todos los proveedores quieren entrar a suplir la necesidad y obligan a que los
precios los manejen ellos y la competencia sea desleal

5 |PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

Bajo pues ellos establecen unos precios pero por ganar el negocio pueden bajarse al
méaximo de su oferta

Fuente: Elaboracién propia.
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4.5. Estructura comercial y de mercadeo participantes del sector

Tabla 12. Estructura comercial y de mercadeo participantes del sector

ESTRUCTURA COMERCIAL Y DE MERCADEQ PARTICIPANTES DEL SECTOR

(donde vende, cémo lo

contratacion

contratacion

RENTING DE ANTIOQUIA RENTING COLOMBIA EQUIRENT RENTANDES
DESCRIPCION DEL PROCESO publicos publicos y privados publicos y privados publicos y privados
COMERCIAL Y DE por medio de cotizacion directa o [por medio de cotizacion directa o |por medio de cotizacion directa o
MERCADEO contrato interadministrativo| participacion en procesos de participacion en procesos de participacion en procesos de

contratacion

COMO ESTA CONFORMADA

EL AREA COMERCIAL Y DE

MERCADEO (estructura del
area)

1direccion comercial y 2
asesores

Tiene departamento comercial y
de desarrollo de productos con
mas de 50 personas y tiene
regionales en donde el banco
tiene sucursales osea a nivel
nacional

Tiene departamento comercial,
un gerente comercial 3 directores
y 15 asesores

Departamento comercial, un
gerente comercial en dos
regionales 2 directoresy 20
asesores

Fuente: Elaboracién propia.
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4.6. Mapa de productos y precios

Tabla 13. Flujo de gastos punto de vista empresarial

FLUJO DE GASTOS DESDE EL PUNTO DE VISTA EMPRESARIAL

LEASING CREDITO RENTING CONTADO
CANON ($6,508,543) ($6,559,871) $3,945,119 138,900,000.00
SUMATORIA TOTAL (156,205,037.16) (157,436,904.61) 94,682,856.00
DIFERENCIA EN CUOTAS ($2,563,424) ($2,614,752)
ANO 1 LEASING CREDITO RENTING CONTADO
TRAMITES INICIALES (275,000.00) (275,000.00) (275,000.00)
SEGURO (2,778,000.00) (2,778,000.00) (2,778,000.00)
SOAT (529,400.00) (529,400.00) (529,400.00)
IMPUESTOS (4,051,250.00) (4,051,250.00) (4,051,250.00)
TRAMITES ANUALES (60,000.00) (60,000.00) (60,000.00)
MANTEMIENTO (249,680.00) (249,680.00) (249,680.00)
ANO 2 LEASING CREDITO RENTING CONTADO
SEGURO (2,253,513.60) (2,253,513.60) (2,253,513.60)
SOAT $ (553,223.00) (553,223.00) (553,223.00)
IMPUESTOS (3,286,374.00) (3,286,374.00) (3,286,374.00)
TRAMITES ANUALES (60,000.00) (60,000.00) (60,000.00)
MANTEMIENTO (272,320.00) (272,320.00) (272,320.00)
OPCION DE COMPRA (1,389,000.00)
TOTAL GASTOS (15,757,760.60) (14,368,760.60) (14,368,760.60)
VENTA 80,020,290.00 81,409,290.00 81,409,290.00
COSTO DE VENTA (8,002,029.00) (8,140,929.00) (8,140,929.00)
BENEFICIO TRIBUTARIO S 6,362,543.44 $ 6,323,260.30 23,670,714.00
IMPUESTO POR VENTA EN ACTIVO (8,002,029.00) -
TOTAL (101,584,022.32) (92,214,043.91) 118,353,570.00
LEASING CREDITO RENTING CONTADO
CONTADO 138,900,000.00
FINANCIACION * 156,205,037.16 | 157,436,904.61
VALOR TOTAL VEHICULO 156,205,037.16 | 157,436,904.61 |  94,682,856.00 | 138,900,000.00
GASTOS DEL VEHICULO ** 15,757,760.60 | 14,368,760.60 14,368,760.60
TOTAL VEHICULO MAS GASTOS 171,962,797.76 | 171,805,665.21 | 94,682,856.00 | 153,268,760.60
RECUPERACION POR VENTA 80,020,290.00 |  81,409,290.00 81,409,290.00
GASTOS POR VENTA 8,002,029.00 |  8,140,929.00 8,140,929.00
IMPUESTO POR VENTA DE ACTIVO 8,002,029.00
SUBTOTAL DE GASTOS 107,946,565.76 |  98,537,304.21 | 94,682,856.00 | 80,000,399.60
BENEFICIO TRIBUTARIO $6,362,543.44 | $6,323,260.30 | $ 23,670,714.00
[VA A DESCONTAR |NA NA $ 8259,816.00 | NA
TOTAL GASTADO 101,584,022 92,214,044 62,752,326 80,000,400
INVERTIR EL CAPITAL A 3 ANOS EN UN CDT A 4,74%TA (COSTO DE OPORTUNIDAD) 13,800,027.52
AHORRO VS OTRAS ALTERNATIVAS | (38,831,696.3Z)| (29,461,717.91)| | (31,048,101.12)

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 14. Mapa de productos y precios

MAPA DE PRODUCTOS Y PRECIOS
. RENTING DE
Producto Variables RENTING COLOMBIA EQUIRENT RENTANDES
ANTIOQUIA
PRESENTACION _ |SERVCIO SERVICIO SERVICIO SERVICIO
TIPO DE ENPAQUE |SEGUN LANECESIDAD |SEGIjN LA NECESIDAD __|SEGUN LA NECESIDAD SEGUN LA NECESIDAD
PRECIO $6.508.543 $6.000.543 $6.850.400 $5.958.600
Honda Pilot -
RENTING DE ;E?ﬂ;is INCIALES ;Eg’ngzs NICAES TRAMITES INICIALES TRAMITES INICIALES
VEHICULOS DE SOAT SOAT ztE)f\?Ro ggi}rJRo
TRANSPORTE . IMPUESTOS IMPUESTOS
OBSERVACION " : IMPUESTOS IMPUESTOS
TRAVTES ANUALES | TRAVATES ANUALES TRAMITES ANUALES TRAMITES ANUALES
WANTEMENTO WANTEMIENTO PREVENTVO MANTEMIENTO PREVENTIVO Y MANTEMIENTO PREVENTIVO Y
PREVENTIVOSIN Y CORRECTIVO CON OPCION CORRECTIVO CORRECTINO
OPCION DE COMPRA | DE COMPRA
Fuente: Elaboracién propia.
4.7. Analisis del cliente y del consumidor
Tabla 15. Analisis del cliente y del consumidor
ANALISIS DEL CLIENTE Y DEL CONSUMIDOR
r PRINCIPALES MEDIOS CONVENCIONALES | MEDIOS ALTERNATIVOS A
mn:::ga:omnns mon:onm:;muus TIPO DE SOLUCION mm'ﬁﬁf&”"‘m DIRECCIONADORES DELA | A LOS QUE SE EXPONEEL | LOS QUE SE EXPONE EL
DECISION DE COMPRA SEGUENTO SEGMENTO
extensiva: Alto
involucramiento, compra poco
. . frecuente, alto grado de
racional bisqueda previa de riesgo perciico, bisqueda
informacion sobre el producto amplia de mfolrmauén
ob]gﬁvo yn s qug € bisqueda interna y exter;la,
Jent to public e:g;d.e ntr; d;cza\lquwec;) inversion alta de tiempo. Se b precio, plazo, facilidad de voz a oz, referidos, fernet redes socil
cllnce segmento publco | contratacion GETo G SECKO | 121 muches opciones, 20 contratacion, garantias directrices qubernamentales Miemel, redes sociales
publico y diagndstico de dicha previo a la decision, antes de
mformacw?n e deter‘rl'man & involucrarse en un’contrato
;]BCU(;‘_IOI; dg Ia acc\in dg interadministrativo el cliente
ma e decsion, antes 68 | 1 < las mejores opciones
realizando el estudio de
mercado

Fuente: Elaboracién propia.
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5. ETAPA DE INVESTIGACION DE MERCADOS APLICADA AL

5.1. Ficha técnica

PLAN

Tabla 16. Ficha técnica de la investigacion

EMPRESA ESTUDIANTES DE ESPECIALIZACION GERENCIA DE
CONTRATANTE: MERCADEO

EMPRESA DE

INVESTIGACION: GIA MARKETING

REFERENCIA DEL . .

ESTUDIO: Necesidades y Expectativas

OBJETIVO: Definir lo requerimientos que debe la empresa cumplir

para gue los municipios de Antioquia, elijan a Renting de
Antioquia como primera opcién al momento de requerir
pargue automotor para el desarrollo de sus actividades

NATURALEZA DEL
ESTUDIO:

Cuantitativa

TECNICA:

Encuesta personal.

INSTRUMENTO:

Cuestionario estructurado, con 15 preguntas.

ELEMENTO MUESTRAL:

Alcaldes, secretarios de gobierno y hacienda de 20
municipio del Departamento Antioquia

ALCANCE:

Municipios de Antioquia

NIVEL DE CONFIANZA
Y MARGEN DE ERROR:

No aplica por tratarse de un sondeo

TAMANO DE LA
MUESTRA:

10 personas
Para encontrar diferencias significativas, se aplicéd un
cruce de variables por potencialidad de municipios, asi:

Municipios que se encuentren en categoria 3-2-1y E
(especial) segun la clasificacion del DNP

FECHA DEL TRABAJO
DE CAMPO:

Del 11 al 15 de septiembre de 2017.
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Fuente: Elaboracién propia.

5.2. Resumen ejecutivo de la investigacion

Es un método de investigacion, en el cual se usan todos los pasos de la

investigacién cuantitativa, mediante técnica de encuesta, pero por _manejar

muestra no representativa, se considera sondeo vy por tanto sus resultados son

considerados como exploratorios, la investigacion exploratoria no tienen célculo

de margen de error nivel de confianza; no es I6gico calcularlos, darian valores

muy altos. La investigacion se realiz6 por medio de una encuesta personal y se
registraron los datos en una encuesta manualmente, los datos fueron
recolectados de 10 alcaldes y/o empleados administrativos de los municipios
clasificados dentro de las categorias 3-2-1 y E (especial) los cuales pueden
comprometer presupuestos para los rubros de servicios de transporte para el
desarrollo de las actividades que los lleven a cumplir con los objetivos planteados

dentro del plan de Gobierno.
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5.3. Definicion del problema/oportunidad

¢ Qué elementos debe considerar Rentan de Antioquia para ser percibida

como la primera opcion al momento de una decision de compra relacionada con

necesidades de transporte para los municipios de Antioquia?

5.4. Objetivos de la investigacion de mercados

e Determinar de acuerdo al plan anual de adquisiciones de cada municipio,

el valor de la inversion que tienen destinada para adquisicion de parque

automotor en cada municipio objetivo.

e Realizar un diagnéstico de cada municipio y determinar necesidades

reales de adquisicion de vehiculos de transporte.

¢ Identificar las principales objeciones por las que los Municipios no eligen

a Rentan de Antioguia como su primera opcién.

e Establecer los principales requisitos que debe cumplir Rentan de Antioquia

para satisfacer a necesidad de transporte en los municipios
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5.5. Instrumentos de recoleccién de informacion

Metodologia aplicada:

Se realiza una investigacion de mercados de tipo cuantitativa, mediante la
técnica de encuesta, por medio de 10 encuestas con entrevista (no
representativa) personales a los alcaldes de los municipios que se encuentren en
categoria 3-2-1 y E (especial) segun la clasificacion del DNP, para conocer sus
principales necesidades y las variables que considera determinantes en la
decisién de contratacién del servicio de transporte para los Municipios. La

poblacién que se elige se hace por conveniencia, con clientes reales o que son

nuestros prospectos antes identificados.
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5.6. Limitaciones

Las principales limitaciones se evidenciaron en contactar a los alcaldes.

Finalmente, se cumplié con el objetivo. En términos generales se desarrollé sin

ningun contratiempo y de acuerdo a lo establecido.

5.7. Hallazgos - resultados de la investigacion

5.7.1. Informacién de las variables de clasificacién

Investigacion de mercado de tipo cuantitativa, con una metodologia

aplicada a través de la técnica de encuesta, con una muestra no concluyente (no

representativa).

0.1 Tamafio de Municipio

0.2  Sub-region

0.3 Tiempo desde que utiliza los servicios de Renting en Vehiculos de
transporte

0.4  COmo conocid nuestra empresa

0.5 Numero de veces que ha utilizado los servicios de Renting

0.6  Cuédl es el grado de satisfaccion general con nuestro servicio
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0.7 En comparacion con otras alternativas de servicios de transporte
cdmo considera nuestro servicio

0.8  Qué grado de importancia tiene cada uno de los siguientes aspectos
a la hora de contratar un servicio de transporte, ya sea con servicios de Renting
operativo 0 con otras opciones

0.9  Qué grado de satisfaccion en esos mismos aspectos anteriores con
respecto a nuestro servicio en Renting de Antioquia

0.10 Ha tenido alguna vez problemas con nuestro servicio

0.11 Quiéntoma la decision final de con qué empresa contratar este tipo

de servicios

5.7.2. Resultados generales

Gréfica 2. Municipios a encuestar

Municipio

10 respuestas

ElRstio  Guame Jerico Rionegro  Rionegro  SantaFe  Sopetran  Tamesis  la ceja del
de tambo
Antioquia

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafica 3. Cargo

Cargo

10 respuestas

D)

2 (20 %)

1 (10 %) 1 (10 %) 1 (10 %)

Alcalde Municipal Alcalde Municipal Secretario de Subgerente Empresa alcalde municipal
Hacienda Industrial y
Comercial

Fuente: Elaboracion propia.

Grafica 4. Conocimiento de la empresa

Cédmo conocid nuestra empresa

= Por pagina Web
= Por referencias

= por vehiculos de nosotros en
la via

Fuente: Elaboracién propia.
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Gréfica 5. Satisfaccion con el servicio

¢Ha tenido alguna vez problemas con nuestro servicio?
10 respuestas

@ Nunca

@ Una vez

@ Algunas Veces
@ Continuamente

g

Fuente: Elaboracién propia.

Gréfica 6. Categoria municipio

A que categoria pertenece su municipio

10 respuestas

@ categoria 1
@ categoria 2
@ categoria 3
@ categoria 4
@ categoria 5
@ categoria 6

Fuente: Elaboracién propia.
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Grafica 7. Tiempo que utiliza el servicio de Renting

Cuanto tiempo hace que utiliza nuestro Servicio de Renting de vehiculos de
transporte?

10 respuestas

@ Menos de un afio
@ Mas de un afio

Fuente: Elaboracion propia.

Grafica 8. Numero de veces que ha utilizado el servicio de Renting

¢Cuantas veces ha utilizado nuestros servicios de Renting?

10 respuestas

@ unavez
@ mas de una vez

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafica 9. COmo es nuestro servicio

En comparacién con otras alternativas de servicios de transporte ;Cémo es
nuestro servicio? Independientemente que no sea servicios de
Arrendamiento Financiero, dentro de estos se encuentran los vehiculos de
alquiler de vehiculos especiales.

10 respuestas

@ Mucho mejor

@ Algo Mejor

® mas o menos igual

@ algo peor

@ Nolose

@ Otro ((por favor Especificar)

Fuente: Elaboracién propia.

Grafica 10. Subregion a que pertenece su municipio

A cual subregion pertenece su municipio

N norte M cocidente M oriente [l surceste Ml uraba M valle de aburra

subregion

Fuente: Elaboracién propia.
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Grafica 11. Grado de importancia en siguientes aspectos

¢Qué grado de importancia tienen para usted cada uno de los siguientes
aspectos a la hora de contratar un servicio de transporte, ya sea con
servicios de Renting operativo o con otras opciones?

I Muy importante [l Importante MM Poco importante [l Nada importante

b

Calidad Relacion calidad/ Contratacion Experiencia de la gestion de
prestacion de servicio/ empresa documentacion
precio

~

X}

Fuente: Elaboracién propia.

Grafica 12. Grado de satisfaccion respecto a nuestro servicio Renting

:Cual es su grado de satisfaccidén en esos mismos aspectos anteriores con
respecto a nuestro servicio en Renting de Antioquia?

W Cavete vt W Sesieche I veistcto (I Tobamerie basbslech)

Add kb d

clldpelaoing  condatodn o Empenénca de b nommas egalet  Cispondiliad Qutsansute Pedi ugeries
Ao rata oy Lt nﬂo'-b L

§

Fuente: Elaboracién propia.

75



5.8. Conclusiones de la investigacién

El 80% de los encuestados fueron del cargo alcaldes de los municipios.

El 50% de los encuestados conocieron nuestra empresa por referencias.

El 90% de los municipios han tenido problemas con nuestro servicio.

El 70% de los municipios encuestados estan ubicados en categoria 1 y 6.

7 municipios son nuevos con el servicio de Renting de vehiculos de

transporte.

El 100% de los municipios ha utilizado minimo 1 vez el servicio de

Renting.

Hay inexperiencia en el servicio de Renting puesto que el 70% no sabe

diferenciar la calidad de servicio con respecto a las alternativas de transporte.

No hay municipios en el norte y Uraba ubicados en categoria 1, 2 y 3.
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5.9. Recomendaciones de la investigacion

Para la variable “producto” se debe capacitar a los municipios en
conocimiento de portafolio y beneficios del servicio de Renting para que

entiendan de manera completa los servicios que cubre.

La variable “precio” no es relevante para los municipios puesto que se

actua dentro del presupuesto asignado para las diferentes contrataciones.

En cuanto a “promocion” se debe fortalecer en redes sociales e
implementar un plan de fidelizacion para fortalecer cobertura por medio de los

referidos.

Por ultimo, la “plaza” de Renting se encuentra en municipios de Antioquia,
debe aumentar cobertura a los demas municipios aledafios de otros
departamentos desarrollando este publico objetivo a través de las acciones y

trabajo focalizado.
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6. ETAPA DE FORMULACION ESTRATEGICA

6.1. Objetivos del plan de mercadeo

6.1.1. Objetivos de ventas

Tabla 17. Objetivos de ventas

PARTICIPACION Meta MARGEN BRUTO Meta
Aumentar la participacion en 8% Mantener el margen bruto 230
el mercado actual a un 8% 0 ponderado del 23% 0
Fuente: Elaboracién propia.
6.1.2. Objetivos de servicio
Tabla 18. Objetivo de servicio
Satisfaccion Meta <|  (Tabla con formato
Alcanzar un indice de satisfaccion superior al
60%. 60%
La medicion se har4 anualmente
Fuente: Elaboracion propia.
6.1.3. Objetivos de mercadeo
Tabla 19. Objetivo de mercadeo
CLIENTES Meta | POSICIONAMIENTO Meta \:Tabla con formato
OBJETIVOS DE Impactar en el |24 Lograr alcanzar el 20% | 20%  Con formato: Izquierda
MERCADEO periodo 2018, 24 en posicionamiento en
clientes nuevos su mercado objetivo

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2. Formulacion macro-estrategias

Tabla 20. Macro-estrategias

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: PRODUCTO

Desarrollar una nueva linea complementaria de servicios para RENTAN S.A.S

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: PRECIO

Mantener la mejor relacion entre costo y presupuesto del municipio para inversion

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: PLAZA'Y VENTAS

Diversificar hacia nuevos canales de distribucion y venta.

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: PROMOCION

Orientar la estrategia de comunicacion hacia el incremento de preferencia de la marca RENTAN S.AS

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: SERVICIO

Fortalecimiento de la empresa en el area comercial con personal calificado y suficiente

Fuente: Elaboracién propia.
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6.3. Formulacion estrategias

Tabla 21. Estrategias

| MACROESTRATEGIA

Desarrollar una nuevalinea complementaria de servicios para RENTAN SAS

| ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

1.1 Desarrollo de la linea de servicios de mantenimiento del parque vehicular.
1.2. Ampliacion de servicios ofrecidos en lamodalidad de Renting de Vehiculos, equipos y maquinaria.

| MACROESTRATEGIA

Mantener la mejor relacion entre costo y presupuesto del municipio para inversion

| ESTRATEGIAS DE PRECIO

2.1. Disefio de una propuesta de servicio, basado en el presupuesto asignado para inversion del municipio.
2.2. Canservacion de tiempos inferiores de implementacion del servicio con respecto alos tiempos utilizados a través de licitacion.

| MACROESTRATEGIA

Diversificar hacia nuevos canales de distribucion y venta.

| ESTRATEGIAS DE PLAZA-VENTAS

3.L. Incursion en el plan de licitaciones plblicas.
3.2. Implementaci6n del nuevo modelo de servicio alargo plazo mayor a 4 afios.

| MACROESTRATEGIA

Orientar la estrategia de comunicacion hacia el incremento de preferencia de la marca RENTAN SA.S

| ESTRATEGIAS DE PROMOCION

4.1. participacion activa a través de Show Room en las fiestas més importantes de los municipios de Antioguia.
4.2, Desarrollo de un plan de medios parala marca.

| MACROESTRATEGIA

Fortalecimiento de la empresa en el &rea comercial con personal calificado y suficiente

| ESTRATEGIAS DE SERVICIO

5.1, Mejoramiento del perfil de los representantes comerciales.
5.2. Incrementar el nimero de representantes comerciales acorde al nimero de clientes.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.4. Formulacion del plan tactico

Tabla 22. Plan tactico variable producto

Desarrollar una nueva linea complementaria de servicios para RENTAN S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.

] ] PRESUPUESTO
AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES PERIODO/TIEMPO
D llo d tension de i la categorfa Sendcios d
esariolo e una extension de finea en 1a cafegoria Senicios Gf‘ Direccién Comercial de |  Junio-Dic de 2018
Mantenimiento en el portafolio del parque automotor que se logré ) 50.000.000
: S ) Rentan S.A.S (180 dias)
negociar con el Municipio anteriormente.
DETALLE DE LAS ACCIONES 0 TACTICAS |
Matriz de necesidades
Matriz de los niveles de necesidad de mantenimiento
Definicién del precio del senicio
Asignacion de nimero de veces a revisar para su mantenimiento
AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES PERIODO/TIEMPO PRESUPUESTO
Ampliacién del senicio ofrecido en la modalidad de Renting a otras
clases de vehiculos, equipo y maquinaria con diferentes Direccion Comercial de|  Junio-Dic de 2018 90,000,000
alternativas de marcas y colores, supliendo la necesidad del Rentan S.A.S (180 dias) i
directivo del municipio.
DETALLE ACCIONES O TACTICAS |
Negociacién con otros proveedores nacionales o internacionales
Definir tiempos de entrega

SUBTOTAL PPTO.

MARGINAL

140.000.000
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Tabla 23. Plan tactico variable precio

Mantener la mejor relacion entre costo y presupuesto del municipio parainversion

AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Revisién plataforma SECOP plan anual de adquisiciones | Direccion Comercial | Enero-Jun de 2018
) . 5.000.000
para acogernos al presupuesto asignado de Rentan S.AS (180 dias)
DETALLE ACCIONES O TACTICAS |
Conseguir la informacion anticipada con las personas contacto del presupuesto del Municipio
AMPLIACION-EXPLICACION DE LAESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Crsain ks Tl IR | oo Ereangcn | o
; p : p” de Rentan S.AS (180 dias) e
competidores y lograr ganar la asignacion
DETALLE ACCIONES O TACTICAS |
Conseguir informacion de tiempos en licitaciones ofrecidos por la competencia
SUBTOTAL PPTO.
MARGINAL
15.000.000]
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 24. Plan tactico variable plaza-ventas
DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
3.1. Incursion en el plan de licitaciones publicas.
AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Incursidn en el plan de licitaciones publicas para aquellos L .
. . s Direccién Comercial Enero-Jun de 2018
municipios donde no se requiera agilidad en la toma del , 15.000.000
L de Rentan S.A.S (180 dias)
servicio
DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
3.2. Implementacién del nuevo modelo de servicio a largo plazo mayor a 4 afios.
AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Implementacién del nuevo modelo de servicio a largo Direccién Comercial Abril-Dic de 2018
plazo mayor a 4 afios para aquellos municipios que logren [ 4 pore o ¢ (270 dias) 10.000.000
tener continuidad en el periodo electoral
SUBTOTAL PPTO.
MARGINAL 25.000.000]

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 25. Plan tactico variable promocion

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: PROMOCION

Orientar la estrategia de comunicacion hacia el incremento de preferencia de la marca RENTAN S.A.S

DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

4.1, participacion activa a través de Show Room en las fiestas mas importantes de los municipios de Antioquia.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Direccion Comercial | Abril-Dic de 2018 100,000,000
Se tomaran las fiestas de los Municipios de Antioquia de Rentan S.AS (270 dias) o
DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
4.2, Desarrollo de un plan de medios para la marca.
AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Direccion C ial | Julio-Dicde 2018
| ireccion Comercia ulio-Dic ,e 100,000,000
Desarrollo de un plan de medios para la marca de Rentan S.A.S (180 dias)
SUBTOTAL PPTO.
MARGINAL 200.000.000

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 26. Plan tactico variable servicio

MACROESTRATEGIA RELACIONADA CON LA VARIABLE: SERVICIO

Fortalecimiento de la empresa en el drea comercial con personal calificado y suficiente

DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
5.1. Mejoramiento del perfil de los representantes comerciales.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA

RESPONSABLES

TIEMPO

PRESUPUESTO

Mejoramiento del perfil de los representantes comerciales a
traves de una seleccion estricta y cefiida al perfil del cargo

Direccién Comercial de
Rentan S.A.S

Abril-Dic de 2018
(270 dias)

1.000.000

DETALLE ACCIONES O TACTICAS

Se realizard una clasificacion del personal actual de acuerdo a conocimiento y habilidades

DEFINICION DE LA ESTRATEGIA
5.2. Incrementar el nimero de representantes comerciales acorde al nimero de clientes.

AMPLIACION-EXPLICACION DE LA ESTRATEGIA RESPONSABLES TIEMPO PRESUPUESTO
Incrementar el nimero de representantes comerciales Direccion Comercialde|  Abril-Dic de 2018
acorde al nimero de clientes actuales y prospectos. Rentan S.A.S (270 dias) 10.000.000

SUBTOTAL PPTO.
MARGINAL

11.000.000

Fuente: Elaboracién propia.
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6.5. Presupuesto del plan de mercadeo

Tabla 27. Presupuesto del plan de mercadeo

RECURSOS PARA EL PLAN RELACIONADOS CON LA VARIABLE: PRODUCTO

SUBTOTAL 140.000.000
PARTICIPACION 36%
RECURSOS PARA EL PLAN RELACIONADOS CON LA VARIABLE: PRECIO
SUBTOTAL 15.000.000
PARTICIPACION 4%
RECURSOS PARA EL PLAN RELACIONADOS CON LA VARIABLE: Plaza y ventas
SUBTOTAL 25.000.000
PARTICIPACION 6%

RECURSOS PARA EL PLAN RELACIONADOS CON LA VARIABLE: Comunicacién

NV BTOTALl 200.000.000

PARTICIPACION 51%
RECURSOS PARA EL PLAN RELACIONADOS CON LA VARIABLE: SERVICIO

NV BTOTALl 11.000.000

PARTICIPACION 3%

GRAN TOTAL $ 391.000.000
GRAN TOTAL % 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Los pesos asignados en el presupuesto de mercadeo se ajustan la
estructura de mercado en que compite la empresa, con lo cual se busca tener
una mayor efectividad en el uso de los recursos.

6.6. Célculo del punto de equilibrio del plan de mercadeo

Tabla 28. Punto de equilibrio del plan de mercadeo

Total inversion en

PUNTO DE EQUILIBRIO $ mercadeo | $ $91.000.000] $ 1.700.000.000
Margen Bruto 0,23

Fuente: Elaboracién propia.
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Se deben colocar crédito por $ 1.700.000.000= para subsidiar la inversion
gue supone el plan de marketing y para que el plan se financie asi mismo, sin

requerir recursos adicionales.
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7. ETAPA DE IMPLEMENTACION, CONTROL E INDICADORES

7.1. Requerimientos para laimplementacion del plan
Tabla 29. Requerimientos para la implementacion del plan

PLANTILLA DE REQUERIMIENTOS PARA LA IMPLEMENTACION DEL PLAN

Salarios de $2.000.000 para
cada comercial y comisiones del
0.5% por venta para cada uno, y

salario de $3.300.000 para el
community manager.
Plan de Mercadeo
$391°000.000=

Capacitacion en ventas para todo el
personal

Ejecutivos comerciales (5) y un
(1) community manager

Fuente: Elaboracién propia.

7.2. Formulacion de indicadores de gestion del plan de mercadeo

Tabla 30. Formulacion indicadores de gestion

UNIDAD META FRECUENCIA DE RESPONSABLEDE LA

MEDICION

OBJETIVOS NOMBRE DEL INDICADOR PROCESO DE CALCULO (FORMULA) MEDICION

MEDIDA ESPERADA

(CALCULO)

Cerrar como minimo 2

negocios al mes de L ) Clientes visitados / clientes X o, .
8 ) Efectividad en clientes % . 25% trimestre Direccion comercial
renting de vehiculos de efectivos cerrados
transporte
Cumplimiento de ventas - Ventas mensuales / ventas X ., X
P Efectividad en ventas % 60% mes Direccion comercial
mensual esperadas

) Ndmero de clientes nuevos
Apertura de clientes

nuevos Clientes nuevos % |cerrados / clientes nuevos 25% trimestre Direccién comercial
esperados
Participacion de o Ventas trimestrales/ventas X N )
P Participacion % ) 2% trimestre Direccion comercial
ventas trimestrales del mercado

Fuente: Elaboracién propia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

Al término de la implementacion del plan comercial la unidad estratégica
de negocios Renting de vehiculos de transporte RENTAN S.A.S, contara con una
herramienta administrativa que cumple con los estandares establecidos para la
ejecucion de estrategias comerciales, de igual manera, esta unidad estratégica
de negocios estara en la capacidad de atender el mercado en la totalidad de
municipios de Antioquia, a la vez que le permitir proyectarse y expandirse a otros
departamentos aledafios, incluyendo la incorporacién de nuevos productos y

otros canales que masificarian su oferta comercial.

La aplicacién de los conocimientos, procesos, habilidades, herramientas y
técnicas establecidas en la estructura del plan de mercadeo desarrollado, que en
general obedecen a los estandares utilizados en el mercado, reduciran los niveles

de riesgo y aumentard la probabilidad de éxito comercial en el 2018.

A continuacion, se destacan los principales aspectos del presente trabajo:

La investigacion de mercados realizada para la formulacion de las
estrategias del plan, arrojé que la estrategia principal y mas importante del plan
de mercadeo es lograr obtener el 20% del mercado de renting en Antioquia. La
unidad estratégica de negocio Rentan realiza su aporte en la medida en que, con
mejores productos, canales mas dispuestos y creado un adecuado
posicionamiento en la mente y corazén de sus clientes, ayudara a fortalecer esta

relacion.
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Al recopilar y analizar los diferentes documentos técnicos, legislaciones y
repasar la normatividad vigente, se logré poner de nuevo en contexto a la unidad
de negocio sobre la necesidad de planear e innovar completamente ajustado a
la legislacion y de esta manera encontrar nuevas oportunidades y posibles
salidas en el marco de la legalidad, a proyectos de productos que no parecian

claros en su concepcion.

El plan estratégico de mercadeo aportara al logro del objetivo estratégico
de la organizacién Rentan S.A.S. “Alcanzar un indice de satisfaccion superior al
60%” siendo este objetivo una de las iniciativas estratégicas de la empresa para
el afio 2018.

Hoy se encuentra una empresa Rentan dispuesta a satisfacer la necesidad
de transporte en los municipios a nivel departamental, por un lado, por ser
referente y contar con el respaldo del IDEA como socio principal y por otra,
gracias a la apertura y dinamica que se esta dando en el sector de renting en el

pais.

La formulacion de objetivos, estrategias, tacticas e indicadores que
aparecen en el plan estratégico, dan cuenta de un esquema y calendario
comercial completamente realizable, el cual, con la adecuada disciplina operativa
y tactica, permitira que la unidad estratégica de negocio Rentan continGe con su

buen desempefio al interior de la organizacién en el afio 2018.

Es un plan que su ejecucion tiene un costo de $391°000.000=, por lo tanto
y con base en el 23% de margen de utilidad que normalmente maneja Rentan en
su portafolio, $1.700°000.000 es nivel de ventas requerido para la financiacion del

plan el cual es totalmente viable.
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Con este trabajo de tesis se evidencia que la plantilla de plan estratégico
comercial que sigue Rentan S.A.S actualmente, es un instrumento de gran

utilidad y que su correcta aplicacion aumenta la probabilidad de éxito comercial.

Recomendaciones:

Realizar la implementacion y puesta en marcha del plan estratégico de
mercadeo desarrollado a lo largo de este trabajo, pues el producto de haber
surtido las etapas de diagndstico con un analisis estratégico, una investigacion
de mercado con muestra mas representativa para identificar la necesidad que
tenian los municipios de Antioquia con relacién al transporte a través de
diferentes alternativas que no sean el endeudamiento y planteamiento de
estrategias y tacticas encaminadas al crecimiento y posicionamiento del
arrendamiento operativo de la unidad de negocio Rentan alquiler en vehiculos

de transporte en el afio 2018.

Se recomienda capacitar a los municipios en conocimiento de portafolio y
beneficios del servicio de Renting para que entiendan de manera completa los

servicios que cubre y asi lograr ampliar la cobertura de la empresa.

Es necesario lograr recuperar la credibilidad de rentan en los municipios
la cual se ha visto afectada por los malos comentarios sobre que el producto por
tener una connotacion netamente financiera es demasiado costoso, para esto se
debe realizar una labor comercial de visitas a los distintos influenciadores y
tomadores de decision (alcaldes y secretarios de despacho) donde se explique

claramente la fortaleza y el beneficio del producto.

Se deben realizar constantemente monitoreos de los distintos planes de

gobierno de cada municipio para mirar donde puede aplicar el producto y
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empezar a ir mas alla antes de que el municipio tenga la necesidad rentan
estratégicamente tenga la solucion.

Realizar seguimiento periddico (mes a mes) del cumplimiento de los
objetivos y reforzar donde haya falencias, con el objetivo de plantear estrategias
gue logren estos cumplimientos.

Se sugiere la contratacién de un Community Manager que logre disefiar

estrategias para posicionar en redes sociales e implementar un plan de

fidelizacion para fortalecer cobertura por medio de los referidos.
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ANEXO 1. INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

INFORMACION USADO EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS

ENCUESTA REALIZADA:

¢ Cuanto tiempo hace que utiliza nuestro Servicio de Renting de vehiculos de transporte?

Menos de un afio

© Mas de un afio

¢ Como conocid nuestra empresa?

Por referencias
Por nuestra pagina web

Por ver vehiculos de nosotros en las vias
Otro (por favor especificar)
¢ Cudntas veces ha utilizado nuestros servicios de Renting?
una vez
mas de una vez
¢ Cual es su grado de satisfaccion general con nuestro servicio?

Completamente satisfecho
Satisfecho

Insatisfecho
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Completamente insatisfecho

En comparacion con otras alternativas de servicios de transporte ; Como es nuestro servicio?
Independientemente que no sea servicios de Arrendamiento Financiero, dentro de estos se
encuentran los vehiculos de alquiler de vehiculos especiales.

Mucho mejor

O Algo mejor

© Més o0 menos igual
© Algo peor

© Nolo sé

&

Otro (por favor especificar)

¢ Qué grado de importancia tienen para usted cada uno de los siguientes aspectos a la hora de
contratar un servicio de transporte, ya sea con servicios de Renting operativo o con otras
opciones?

Muy Poco Nada
importante  Importante  importante importante

Calidad de servicio C o o C
Relacion calidad prestacion de - - P P
servicio / precio

Proceso de contratacion del - -~ - o
servicio

Experiencia de la empresa C C o C
Rapidez en la gestion de - o r_ P

documentacion



Cumplimientos de normas
legales

Atencion personalizada

Tratamientos de quejas /
consultas

Respuestas ante pedidos
urgentes

¢ Cual es su grado de satisfaccion en esos mismos aspectos anteriores con respecto a nuestro

Muy
importante

servicio en Renting de Antioquia?

Calidad de servicio

Relacioén calidad
prestacion de servicio /
precio

Proceso de contratacion
del servicio

Experiencia de la empresa

Totalmente
satisfecho

Importante

Satisfecho

Poco
importante

Insatisfecho

Nada
importante

Totalmente
insatisfecho
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Totalmente
satisfecho Satisfecho Insatisfecho

Cumplimientos de normas - -
legales

Disponibilidad de los - - -
equipos

Atencidn personalizada o f L

Tratamientos de quejas / - -
consultas

Respuestas ante pedidos - - -
urgentes

¢ Ha tenido alguna vez problemas con nuestro servicio?

Nunca Unavez Algunasveces Continuamente

Muchas gracias por su colaboracion.

Datos del cliente
Nombre y Apellido |
Empresa |

Fecha (dd/mm/aaaa) ‘

Totalmente
insatisfecho
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