


My Circle es un emprendimiento que se dedica a brindar el servicio de
conexion de personas, manejando dos segmentos. Por un lado aquellas
personas que desean alquilar algun vehiculo por diversos motivos, y
por otra parte aquellas personas que cuentan con algun vehiculo extra
o que desee generar ingresos con este. El negocio, el cual es manejado
por dos personas, se encuentra en el mercado desde febrero de 2017.
Dicha idea surge a partir del modelo de una empresa llamada Turo, en
la cual personas con vehiculos se unen a la red y se convierten en
socios, siendo nuestra empresa el ente conector y recibiendo una
comision por la prestacion de estos servicios. Manejando la
comunicacion mediante pagina web y redes sociales, teniendo en
mente la idea de un lanzamiento de aplicacion que facilite e innove
este modelo.

El nombre de la empresa surge a partir de motivaciones aparte, sin
tener un significado especifico.

Actualmente, el emprendimiento cuenta con una sucursal de oficinas,
en las que se encuentra todo el personal, sumando un total de 3
personas, teniendo en la cuspide a las dos personas propietarios del
negocio y por debajo con una comunicaciéon vertical a la persona
encargada de atencién al cliente.

Describiendo un poco los perfiles de los clientes, enfocandonos en los
que reciben el servicio de alquiler podemos mencionar que de forma
general son peronas mayores a 22 anos, residentes en zonas urbanas
con un nivel socio-econémico medio a medio-alto, que deseen
desplazarse y que por algin motivo no cuentan con un vehiculo en ese
momento, aprecian el buen servicio, debe ser agil e innovador,
valorando el tiempo y el servicio eficiente, ademas de la relacién
precio-calidad.




Por otra parte vemos a las

personas que cuentan con un

vehiculo extra en buen estado y

de un modelo reciente (2008 en

adelante), que desean ofrecer su
P 1’,;';'.*"'i.'s-"-uﬁ;.,.vehlculo en renta y de esta forma
igenerar ingresos extra, dichos
\'

ehiculos deben poseer un seguro
de cobertura vigente y se debe
demostrar la procedencia
confiable de estos. Ademas de
tener un compromiso y deseo de
pertencer a esta red de socios.

Los propiertarios comentan que no cuentan con una
base de datos consolidada, por tanto no se cuenta
con indicadores que les ayuden a monitorear
tendencias. La segmentacion de los clientes fue
realizada en un inicio como personas turistas que
visitan el pais y desean alquilar un vehiculo, sin
embargo, en la practica los clientes mas activos son
salvadorenios a los que se les ha arruinado su
vehiculo por alguna razon y necesiten movilizarse,
Ademas comentan (ver anexo 1) que el servicio
depende de los socios, pues depende de la atencién
que estos le brinden los clientes «quedaran
satisfechos o no, siendo actualmente unavariable no
controlada.



Comentan los dueifos que la percepcion que
actualmente se tiene de la marca My Circle es la de
una rent a car tradicional, lo cual no es tan
conveniente pues parte de su factores
diferenciadores es justamente esto, no ser la tipicay
clasica rentadora de vehiculos que se conoce
actualmente en el pais. Esto se debe en parte a que
se ha trabajado con diversas empresas de publicidad,
siendo estas las que aportaban sus ideas y se
echaban a andar, no teniendo definidos el tono de
comunicacion ni todos los auxiliares de marca, etc.
Actualmente la aplicacion se encuentra en desarrollo
y esta es un proyecto a la que le apuntan y
consideran tiene gran potencial.



Ofrecemos un servicio eficaz,
PROPUESTA DE personalizado e innovador,

VALOR garantizando la calidad en
nuestros vehiculos.

MISION VISION

Dar a nuestros socios el pode
de conectar con la poblacién,
dinamizando la economia
salvadoreiia, inspirando
momentos de optimismo a
través de nuestra innovadora
plataformay acciones,
creando valor y dejando
huella en cada lugar al que
lleguemos.

Ser la mas grande 'y
prestigiosa red de socios y
plataforma de renta de
vehiculos en el pais y
centroamérica, creando
lealtad mutua, sistematizand
y siendo la marca lider con
este modelo.

Excelencia: Brillar siempre en cada

detalle: Integridad: Seguir el camino correcto.  Amor al trabajo: Vivir con pasién lo que
- Da resultados que consistentemente - Hacer siempre lo correcto. hacemos.
exceden los estandares. - Es consistente entre lo que dice, piensa . sentido de pertenencia y compromiso.
.- Consigue los objetivos a través de la y hace. - Sano orgullo.

planificacién y organizacién. - Usa correctamente su tiempo y - Pensar y actuar como duefio de la
- Reacciona inmediatamente frente a recursos. empresa.
errores o fracasos. - Procede de acuerdo a politicas y normas - Automotivacién
- Su trabajo siempre es de calidad de la empresa.

superior y busca la mejora continua.

Responsabilidad: Que suceda depende de  pooyacion: Generar y nutrirse de ideas  Pasion: Comprometidos con el corazén y

uno mismo. con la razén.
nuevas.
Calidad: Lo que hacemos lo hacemos - Creativo e innovador. Diversidad: Ser incluyentes.
bien. - Saber escuchar y reaccionar.

S i - Es critico y analitico con su trabajo.  Respeto: Todos tenemos el mismo valor
Solidaridad: Hacer una obra cada dia. . . .

- Adopta y ejecuta nuevas ideas. aunque seamos diferentes.
Lealtad: Tanto con el trabajo como con

socios y clientes.



PRODUCTO / SERVICIO

My Circle ofrece el servicio de renta de vehiculos, la captacion de estos activos es mediante
socios que ponen a disposicion sus vehiculos previamente inscritos. Actualmente no se
cuenta con un formulario bien establecido ni un proceso plasmado para dicha inscripcién. My
Circle se encarga unicamente de gestionar la conexidon entre estos y de controlar el flujo de
dinero. Son los socios los que se encargan de depositar la comisiéon correspondiente a la
cuenta bancaria con la que cuenta My Circle.

Los vehiculos son adquiridos por los clientes mediante Facebook, chat en WhatsApp y
llamadas, donde la persona encargada se contacta con estos y coordina entrega, etc.
Trabajando de la misma forma los dos segmentos antes mencionados.

Dichos vehiculos son segmentados por categorias, sedan, pick up, econémico, etc. Siendo el
cliente el que hace el requerimiento y la persona encargada de atenciéon al publico la que
decide qué vehiculo ofertar, lo que ha generado que no se cuente con una rotaciéon adecuada
de los vehiculos.

Por otra parte, la propiedad intelectual de My Circle no se encuentra patentada, ademas de
no contar con contratos para colaboradores ni con registros contables histéricos ni
declarados.

Se cuenta con servicio de reserva de vehiculos, para que los clientes que asi lo deseen
aseguren disponibilidad del vehiculo seleccionado. Sin embargo, no existe un protocolo
establecido para devoluciones o cancelaciones de dichas reservas.

PRECIO

Las formas de pago con las que cuenta My Circle son dos: Pago en efectivo y transferencia por
medio de "Pagadito”, manteniendo sus precios en el promedio respecto a la industria.
Vendiendo un producto con un precio fijo, es decir, no existen recargos por seguro de
vehiculos, etc. Manejando una tarifa de depésito fija y reembolsable, siempre y cuando las
condiciones del vehiculo recibido sean las 6ptimas y antes acordadas.

PLAZA

Actualmente se cuenta con dos canales de venta:



My Circle no cuenta con una flota de vehiculos ubicada en un lugar en especifico como tal, al
ser su metodologia el modelo de captacién de socios antes mencionado, hace que los
vehiculos estén ubicados con sus propietarios y trasladados al sitio preestablecido y acordado
con los clientes, siendo centros comerciales y plazas los sitios recomendados actualmente
para entregas.

Sus oficinas administrativas estan ubicadas en la Colonia Costa Rica.

Se pretende implementar la venta por medio de pagina web y App Mévil, sin embargo, estos
canales no estan siendo utilizados por el momento.

PROMOCION

Se cuenta con una persona encargada de comunicar en medios digitales los diferentes
mensajes que desean comunicar.

Mediante investigacion se observé que no cuentan con programas de promocion establecidos,
sin embargo, para fechas estacionales se ha realizado algun tipo de descuento, por ejemplo en
febrero de 2020 se comunicé una promocién que consistia en un descuento especial al alquilar
durante una semana algun vehiculo, dicha promocidén fue publicada con una sola pieza grafica
y no contaba con ningiin nombre especifico.

También se observé una alianza con la compaiia "Claro" en la que al descargar su aplicacién
recibias un descuentos del 15% en los servicios que brinda My Circle.

Estas promociones han sido anicas.

My Circle cuenta con pagina en Facebook, Instagram y en menor parte en Google, la
comunicacién como ya se ha mencionado es por chat y llamadas. No se cuenta con una
comunidad organica fidelizada.
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ANALISIS PEST

Politico

Nuevas leves en cuanto a medios digitales v manejo de data.

Detalle

El 1de Marzo se cred |3 propuesta de |as sigulentes leyes:
Tratamilento digital. Oportunidad con la economia naran)a,
Indlusidn Digital.

Plazo

Corto Plazo Medlano Plazo  Largo Plazo

Impacta

Pasitiva

Elecciones de mevos diputados y alcaldes.

Dependlendo de la conformaddn
de la asamblea Legislativa, asi serdn lasleyes que se creen,
apliquen o deroguen. Estas padrian benefidar apenudicar
alas
empresas dependienda de losintereses
palitons/ econdmicos que
tengan las diputadas.

Relativarmente
Posltho

Semwo en cuanto a alquiler de vehiculos, leyes que rijan este aspecto.

Actualmente no exlste unaley que restrin)a los tiposde
seguro requendos e Internamente tampooo se llevaun
control de esta parte fundamental eneste rubro.

Megativa

Declaracion ante el Ministerio de Hacienda v multas por mal manejo (fiscales).

actualments no se cuenta con documentos de contabilidad
formal, Incluza existe una multa pormal manejo de esta
misma.

Negativa

Cambios de leyes fiscales araiz del Coronavirus.

Implerentacion de nuewvas Impuestos para Impulsar el
deszmrallodela

econamizyzzlirde |z orisls, ademas dediferentes leyezen

cuanto 3 sanldad y aspectos relaclonadas 3 esto

Relativarmente
MNegatho

Propiedad Intelectual

Mo existe lamarza nl patente reglstrada de la marca.

Negativa

Sald v seguridad laboral

Mo secuenta con contratosy planillas debidamente
ardenadas, ademas de la falta de diferentes recursos en
cuants a capital humanaderntrn de la organizacdn.

Megativa

Leyes de proteceion.

Sl llegaze una Inspeccldn, se puede enfrentar a diversas
multas parmal mane)ode diferentes recursos, ademds de
leyes de pratecclon a colaboradores.

Negativa

Licencias v control del publico relacionado.

Parel momento no exlste ningun contral sobre las sadas,
no exlsten procesos para determinaraspectos legales de
vehiculos, control sobre las llcendas de segurosy
pratocolos de seguimlento ante diferentes situadones que
puedan prezentarse.

Negativa

amico

n

Econ

Comisiones por pagar tanfo a bancos como a Pagadito.

Los porcentsjes de comision y procesos con bancos,
depdsitosy cuentas.

Indiferents

Efecto “made in”™.

Constituye uno de los elementosde diferenciaddn y de
generacion de valor afiadido mas poderosos de los
servicios que son fabricados en El Salvador, apoyando e
incentivanda |2 economiz local.

Positive

Recesion econdmica a raiz del Coronavirus.

Segun el Fondo Monetario Intemadonal, esta recasion
seraigual o peor quela del 2009, todos se veran Sfecados;
empresas, consumidores y gobierno. Esto se verdreflejado
en aspectoscoma: Aumento de losaranceles de
impartacidn, inflacidn de precios, disminucion de ingresos;

Negativo

Barreras de enfrada baja a este sector.

Bajo posiconamiento y baja ejecudion de Estrategias para
stacar y dar seguimiento 3 este sector, |asbarrerasde
entradasson muy débiles, sdemas, latendenda 3 este tipo
de serviciosdigitales se esperaque seaal alza. 5e debe
aprocehary serpionero en este sector.

Negativo

Inflacidn de precios de otros bienes v poco desting de dinero a este sector.

L== remesas, por parte de losconsumidores. El consumidor

pondrd coma prioridad los bienes de primera necesidad.
Ademas, |astasss de turismo puede s2rque s2encuentran
bajas.

MNegativo

Modificacion de canales de distribucion a raiz del Coronavirus.

Sepreves un cambioen cuantoa modasy habitos de
consumag, |los canalesdigitsles seran lanuev s tendendia.

Positiva

Resfricciones tanto en asropuertos como en aduanas por €l probkma del
Coronavirus.

Bajz en turismoy en comercio en general en los

Aeropuertos, pOCo recurss a causade |arecesion adestinar

zdichas actividades. Las medidas de saludy prevencion
sumentaran.

MNegstivo

Financiacion

Los Financiamientos porparte de losbancos pueden ser
bsjos, sin embargo, par= |2 parte emprendedors esto
puede jugar de buenaforma. Le=deudss de ls= personas
pueden sfectarla liquidez de losmismaosy el surgimiento
de nuevas politicas en cuanto 2 otorgamiento de créditos.

Relativamente
Megative

Surgimiento de mievos mercados a raiz del cambio que esia Stuadon generard.

Al ocurrir estg, pueden surgirnuevasformasy conceptos
de mercade anivel mundial, se debe estar stento y
preparado para todos estoscambios.

Positive

Ser transparente y posiconarse Como una empresa de

Transparenda v posicionamiento, no confianza por parte de personas.

apoyo y confianza para nuestros publicos.

Relativamente

Negativo




Miedo a vizjar por parte de extranjeros.

Araiz de |a pandemia 2 laque nosenfrentamas, es posible
gue exista temaor 3 vigjar inmedistamente después de vivir X

estacrisisde salud.

Negativo

Cambios en habitos v comportamientos de consumo.

L=s personas sdoptaremos nuevos habitos sanitarios,
ademas de aceptar los mediosdigitales come canal de
distribucién y nueva forma de adquirir y dar a conocer

nuestros productos.

Paositivo

Tendencias hada el consumo local.

Comao salvadorenos, tenderemoso se nos instara a apoyar
el consuma local, seremas mas conscientas y apoy aremas
lo nuestro. Especialmente |a micro, pequenay mediana

emprass.

Paositivo

Social

Deseo de emprender v generar ingresos por parte de la sociedad.

Lastasas de desempleo sumentaran y esto obligarda
muchas personas 3 emprender y Spoysrse pars generar X
dinero e ingresos para el sustento de sushogares.

Paositivo

Personas trabajadoras v dispuestas a dar esta milla extra

Loszslvadorenos y |stinosen genersl nos camcterizamaos
por serpersonas trebajadoras, sin embargo, se debe tener
un orden y disciplina que muchasveces faltaen muchas
arganizaciones y emprendedores de estas culturas, partir
‘de esto para ordenarse y sprovechar est3 oportunidad

Paositivo

3poya entre Nosotrs.

Percepcion marca pais.

A ctualmente el mundo nos percibe come un pais viglento v
conflictiva, locual esalgo negstivo para nuesras marcas,
sin embargo, =iz de esta pandemis, El Salvador ha estadol
en boadel munda, y noshan visto como personas
luchadorasy prevenidas en cuanto = las medidas sctadas

desde &l inicio de esta pandemiz.

Relstivamente
M egativo

Esfrategia v modelo de negocios digital

Desde susinidosse pensd en un manejo total en medios
digitales, esto no sgeneraventaja encuanto a procesosy X

lanzamignto al mercada.

Paositivo

Lanzamiento de App.

Realizaciony manejo de ests nueva hemamienta de
conexion, factor que puade ser muy beneficioso parm
posidionarnos como la empresa tecnoldgic que

pretendemaos ser.

Positivo

Incenfivos por uso de tecnologias.

Con el fin de impulsare incentivarel uso de estos nuevas

canzales y medios digitales.

Positivo

F,

ogicas

Tecnol

Uso de Big Data.

El cual permite identificar gustos, preferendas y habitosde
consuma de los clientes potendales. Son pocaslas
empresas que estin usando esta hermmienta yles ha
permitido encontrar nichos de mercado efectivos.

Paositivo

Automatizacidn.

Lz tecnologia puede ayudar n los procesas ¥y manejo en
generzl de indicadores y de la organizadon, permitiendo
unmayaory eficaz control de diferentes variables,
permitiendo una rapida y efectivtoms de desiciones.

Paositivo

Innovacionss

Que buscan transformar |z forma en que s unen socios 2
nuestra red y s2 dan = conocer loswehiculosdisponibles 2 X

nuestros consumidores y dientes.

Positivo

ANALISIS FODA

Fortalezas Debilidades

S =zZamA=—

CoZmm-aAxm

Respuestarapidaalcliente y aubrimiento de necesidad

Mensaje al publico no definido

Atencion personalizada en cuanto a entregas a clientesy poco papeleo

Propuestade valor no claa

Innovadoraplasgorma

No aprovechamiento de recursos

Fé&cil y répida expansién

Mercado no segmentado

Aumento rapido y facil de flotade vehiculos

No orden

Modelo Innovador

No planif icacion

Canal de ventadigital

Mo definicion de mara

Bajo costo operativo

Raiz no definida

Precios competitivos

No estrategia digital

Eficient e respuesta con servicios de calidad

No contar con data niindicadores

No control general de empresa

Bajo y equivocado posicionamiento de mar@

No integracion de todas las dreasy procesosde empres

Modelo no sist ematizado

Poco o nulo conocimiento de competenciay entorno en general

Mo poseer liderago a pesar de ser los Unicos con este modelo

P ercibida como no confiable de primeraimpresion

No cuenta con récord crediticio

Poco recurso humano capacitado en diferentes & eas

No manejan documentos que estandarice y brmalicen los pocesos

Mo hay proceso de capacitacion para el talento humano

Mo ha habido un proceso de control y verifcacion de resultado de los
objetios iniciales

Mo estan en condiciones de preparar un plan de comeccion en caso de
inconwenientes

Opo dades
Mercado en crecimiento

Percepcion equivocada de nuestra marca en general

Amenzas
Na noscontrolan el ingreso de dinero, posible problema a futuro.

Marca salvadorefia que dinamiza economia

Bazs barrerasde entrada al mercado

Implementacion servicios postventa

Publico se alia a otras empresas

Adaptacion facil de nuevas tendencias de consumo

Nuevas leyes en cuanto a medios digitales y manejo de data

Inexistendade leyesregidoras para nuestro modelo

Pocafidelidad por parte de socios

No impusstos

Aumento de competencia en el sector

Aumento de flota de vehiculos con pocainversion

Pocaconfianza en nuestro modelo

No existenciade un modelo igual en el pais

Aprobacion y confianza de socios

Expansidn a paisesvecings

No aceptacion de aplicacion

Aliarzas Estratégicas

CoviID-13

Efecto "made in”

Problemascon seguros de vehiculos

Modificacion de canales de distribucion y paso al comercio digital

Politicasfiscles hacienda

Apropiamiento de nuestra propiedad intelectua y marca

Financizmiento para emprendedores araiz de lapandemia

Surgimiento de nuevos mercados

Recesion econdomica que se avecina

N uevos habitos de consumo

Inflacion de preciosde productosde primera necesidad

Consumo de productos locales

Bajaenviges y turismo luego de lacrisisdel COVID-19

Dezeo de emprender y generar ingresos por parte de la sociedad.

Percepcion marca pais




MATRIZ EFI

Factores Estratégicos Internos

Fortalezas

Calificacidn

Calificacidn Ponderada

Obse rvaci ones

Respuesta rdpida al diente y cubrimiento de necesidad

0.05

0.2

Brinda una experiencia
agradable v crea idelidad

Atencion personalizada en cuanto a entregas a clientes y
poco papeleo

0.05

Agiliza procesos v hace
mas facil 1a adguisicion del
sE2Micio.

Modelo Innovador

0.1

0.4

Oportunidad de atacar por
este lado

Canal de venta digital

0.15

0.45

Rezponde a las nuevas
tendencias de cosnumo vy
permite automatizar
£ presa

Precios competi tivos

0.1

0.3

Mas atractivo para dientes
ademas de brindar &l
senido agil

Facil v rapida expansidn

Mo aprovechamiento de recursos

0.05

0.08

3

027

0.24

Wos permitid tener mas

cobertura vy expandimos

con poco capital a nivel
nacional

Debilidades

A pesar de las inversiones
en dierentes medios y
campanas publicitarias,

éstas no han rendido de la

mejor manera

Propuesta de valorno clara

0.05

Lo que impide impulsara y
reforzarla

Mereado no segmentado

0.08

0.32

No nos permite darun
mensaje cam y bien
enfocado, no podemos
explotar bien nuestra venta
de senicios a diferentes
pliblicos

Mo integracion de todas las dreasy procesos de empresa

0.05

0.1

Lo que impide un mejor y
eficaz manejo de la
organizacion en general

Poco recurso humano capacitado en diferentes dreas

0.15

0.6

Lo que estanca & comecto
manejo de |a organizacion
¥ =U crecimiento y buen
manejo en distintas dreas

Percepoidn equivocada de nuestra marca en general

Lo que no permite
desempefiamos como tal
en &l rubro al que nos
enbcamos, ademas de
a&ctar la imagen v

posicionamiento




MATRIZ EFE

Factores Estmtégicos Extemos

Walor Calliicacion | Calificacion Fonderada

Dportunidades

Marca salwedorenia gue dinamiza

Al ==runs marcs
zalwdorefia yante la cisis

ingresos por parte de s sociedad.

Bajzs bameras de entrads sl

- 0.1 s 0.2 Jue == 3wecng, lss pemsonas
S0OMOMiS . .
tenderan o s=lesincitara 3
oonsumir lecal
Esto debido 3 ques los
. COstosE en que S= incurrsn
Aumenta d;::t; ldeemfﬁhlﬂumm" 0.08 3 0.24 son solaments de ﬂ?nexién
no s= compran whiculos
como tal
Actudments, no exists una
Mo existenciz de un modelo igusl - empresa con wn modelo asi,
. 015 2 0.3 i )
=n & pais incluse 3 nivel de
Cenfroamenica
Existe |3 posibilidad d=
sliars= con otras emprasas v
Aliznzas Estrategicas 0.1 1 0.1 de esta ©rma tener mas
oporumidades v alcance del
puiblico
i H?j'ﬁ?'jiﬂm de candles de. Las tendencias que estan
distribecion v paso 3l comercio 0.1 3 0.3 cor enir
digitsl
Esto debido 3l sumento de
tasas deldesampleca b
que nos enfentasmos,
Desea de emprendsr y generar 0.1 2 0.2 ofeceremos I3 oportunidad

de gensrar ingresos con los
wehiculos que las personas

poSSan

La marca no cusnt con u
nposicicnamients dgisl
establecido, incluso hay

sooios que han comenz ado

mercado e < a1z 3 Coplar ests modselo de
negocios, las bareras ds
entrada 3 est& s=ctor son
mny bajas
Las personas tendaran 3
Bajs en dgjes v wrismo lusgo d= o0 3 024 sentir misdo por wajar,
la crisis del COVID-19 ’ ’ ademds de la recesion
SCONOGMICE QUE 58 3%ECcing
Mo == cusnta conuna
Froblemas con saguros de o0 5 012 cobsrtura completa,
wehiculos ’ : ademas, las empresa como
t3l no == encusntra cubisrts.
Mo existe una contbilidsd
Foiticas fiscsles haciends 004 2 0.08 como tal, los colaboradors
no cusntan ocon cont@tes de
trabajo
L3 marca no estl registrad
Apropiamiento de nuestra 0.03 2 0.08 e b vy
propiedsd intelectial y marca inestigacion de logo, eto.
L economia 3 nivel mandisl
Feocesion econdmics que ss 1 2 01 caerd en orisis, se deberd
AECing ’ ’ estar atentos 3 todos estos
c:ambics
TOTAL 1 2.8



MATRIZ FODA

enfrenss 3 dlisntes W poco pEpelsn

F1 Respussta rapds 3l diene v
cubrimienio de necesidsd

D1 Mo aprovechamients de reoursos

F2 Atencion personaizads en cuanto 3

D2 P'npueﬂadevau'nuca'a

F3 nodelo Innovadaor

D3 Fercepodn eguivocad ade NUEstra marnca en gEnera

F4 Canal de ventadigits

D4 Mercado no sezmentado

F5 Predios o mpss titives

D5 Wointegracion de todas las &reas yprocesos de empresa

01 Marca salwdoria que dnamiza eoonomis

FE Fad ida expansion

R0 A partir de nusstr modeks
innovador yel dessn de ls= personss
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CADENA DE VALOR

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones de Apoyo Organizacion Interna y Tecnologia

Red de Socios

Cllentes

slabones Primarios —

Otros

Marketing y Ventas

Soporte fisico y habilidades

| !

Variables controlables Variables no controlables

Marketing y ventas: Vincula tareas de impulsién como campafias digitales y publicitarias, empuja y
organiza la fuerza de ventas, promocion, etc. Desarrolla propuestas comerciales.

Seguimiento y medicion de planes estratégicos. Creacion de campafias publicitarias y en medios
digitales. Reforzar planes y planificacion de ventas, promociones, control de socios y servicio prestado,
experiencia que reciben al adquirir nuestros servicios. Dar bienvenida e induccidon a nuevos socios,
crear realmente una comunidad, desarrollar el deseo de ser parte de.

Personal de Contacto: Encargado del contacto directo con el publico (Interno y Externo) portador de
buena parte de la imagen y percepcion para con el mercado de nuestra empresa y servicios.

Soporte fisico y habilidades: Aquellos elementos que en mayor o menor medida toman parte de la
prestacion del servicio. App movil, pagina web, videos informativos y tutoriales, llamadas telefonicas,
WhatsApp Business, Messenger.

Prestaciones: Respuesta a necesidades de los clientes, problemas que nuestro servicio resuelve,
requerimientos vigentes del target. Ser capaces de ofrecer una prestacion diferencial, un servicio
superador, una experiencia de mayor valor, tener un concepto que responda de mejor manera a los
requerimientos de los clientes. Servicio agil y eficaz, lanzamiento de app, opcion de renta de 1 dia,
rapido papeleo, entrega personalizada.




Acciones Primarias:

Atencion Socios, atencion clientes, mensajes redes, pago comisiones, depositos banco, control
de vehiculos en renta, coordinacion entregas de vehiculos, asentar cuentas en cuadros de
control internos, registro de socios, seguimiento socios, alianzas estratégicas, mantenimiento de
plataformas digitales, pago plataformas.

Acciones Secundarias:
RRHH, seleccion de socios y personal, Infraestructura, limpieza oficina, sede fisica y otros
recursos propios, mtto. Laptops, etc. Capacitacion recurso humano, compras.

Se sugiere establecer tiempos de prueba y posterior control de resultados de los cambios tras
el andlisis y decision de estrategias a utilizar con base a estos resultados de herramientas de
analisis.

En cuanto a costos no se ha detallado, pues por el modelo que se posee y la forma en la

actualmente se trabaja esto no es objeto de andlisis con herramientas que estudian este tipo de
factores.

BENCHMARKING




COMPORTAMIENTOS
DE CONSUMO GENERALES

Los comportamientos de consumo hacen referencia a los habitos y costumbres que presentan
los clientes que consumen determinado bien o servicio.
A continuacion se muestran algunas de estas tendencias:

Lo datos obtenidos han sido a partir de estudios internacionales de donde se obtuvieron
algunos comportamientos generales y que a la vez puede inferirse que podrian darse en el
pais. Se opté por esta opcion debido a que en El Salvador no se cuenta con mucha
informacioén al respecto.

La importancia de analizar los cambios en los habitos de consumo radica en que asi se toman en
cuenta sus necesidades y se tiene la oportunidad de adaptarse. La adaptabilidad, es decir; la
forma en que se reacciona antes los cambios Inevitables, tiene que algo ser imprescindible en
estos tiempos de crisis.

Diferentes compaiias en todo el mundo han realizado estudios y concluyen que los cambios en
los habitos, que se han creado durante esta crisis sanitaria, persistiran a largo plazo.

Segun IPSOS, una empresa multinacional de investigacion de mercado, el nuevo consumidor post
covid-19, tendra una mayor atencion a la higiene, a los habitos saludables y estard mas
digitalizado. (Maldonado, 2020).

Algunas areas o habitos de consumo que estan evolucionando a partir del impacto del COVID- 19
0 que se esta acelerando mas durante este periodo son:

En general las personas, después de la crisis, tomaran todo tipo de medidas para evitar un posible
contagio. Debido a esto se dice que sera complicado, durante un tiempo, hacer grandes
eventos porque continuara la sana distancia. ("De la contingencia a la reactivacion", 2020)

Existira una tendencia a estar mas tiempo en casa, socializar menos fuera y hacer del hogar
una fortaleza. (Gonzalez, 2020). Las personas van a buscar cuidarse y evitaran salir lo menos
posible. Por ello, la venta a domicilio se mantendran en auge.



Aumento de compras en linea: Segun expertos en marketing, la situacion actual esta llevando al
consumo masivo de contenidos en linea y sobre todo a la digitalizacién de los negocios. Los
clientes, poco a poco, se van acostumbrando a hacer todo de forma online por motivos de
seguridad y comodidad. En El Salvador desde febrero de 2019, el interés por los servicios de e-
commerce registra un alza sostenida. ("E-Commerce gana terreno en la region - Market Data
México", 2020). Por esta razén, es de gran importancia replantear los canales de comunicacién y
venta con los clientes.

Las nuevas audiencias buscan soluciones digitales, por lo que se hace necesario, si ho es que
obligatorio, que las marcas aceleren sus planes de comercio electronico para satisfacer esa
demanda.

Las personas hacen mas uso de la entrega a domicilio: Este comportamiento se logra evidenciar a
través de empresas que trabajan en el rubro de entrega de comida a domicilio, como es el caso de
Hugo. La cual, para marzo de 2020 habia registrado un aumento de pedidos del 20%. (Jiménez, 2020)
Por lo tanto, se infiere que las personas estan acostumbrandose a pedir a domicilio por motivos de
seguridad y comodidad.

En una situacion que cambia rapidamente, los consumidores buscan marcas para demostrar
adaptabilidad, empatia y relevancia ya que son sin6himo de apoyo para este momento de epidemia.

La crisis esta haciendo que los salvadoreios se solidarizan y realicen acciones para ayudar. Se
tendra mayor preferencia por empresas que tengan una forma de comunicacion mas empatica con
ellos y también existira una aversion hacia aquellas acciones que sean catalogadas como
oportunistas. (Gaffoglio, 2020). Un ejemplo de esto seria mostrar apoyo hacia el personal de salud o
seguridad. Es importante resaltar que el objetivo debe ser mostrarse empatico y no oportunista.

Existira una tendencia, especialmente por parte del gobierno, a
contribuir a la economia local. Los consumidores que consuman local sentiran que estan aportando
al pais. Por ello, es importante hacer énfasis en el “orgullo salvadorefio”. Incluso, en Insta Stories,
se ha creado una categoria con el nombre “consumo local”. Siendo esto una forma incentivar esta
accion y dar a conocer negocios locales.

Para el consumidor, estos factores
pasaran a ser prioridad y lo buscara en cada servicio. Su bienestar siempre estara sobre todo lo
demas. Por lo tanto, esto es algo que se debe certificar al consumidor. Un espacio libre y limpio.

Los productos para el cuidado seran pieza clave, las personas le dan mayor importancia
a su bienestar.

Un enfoque en uno mismo y un movimiento de una mentalidad FOMO (Fear Of Missing Out) que
trata sobre el miedo de perdernos una cosa por estar haciendo otra, a JOMO (Joy Of Missing Out)
que es la alegria de perdérselo todo, destaca la creciente positividad asociada con el autocuidado.
Las necesidades primarias de los consumidores se centran en la salud personal, la proteccién y la
comunidad en general. Desde mediados de marzo, las blsquedas de Google para "autocuidado” se
han disparado a niveles récord en todo el mundo.

A medida que aumentan las medidas de distanciamiento social, los consumidores estan recurriendo
a productos de limpieza y cuidado para apoyar su bienestar en tiempos de incertidumbre.



“A corto plazo, encontraremos un nuevo consumidor centrado en el ahorro y
en los basicos” (Maldonado, 2020). Por lo tanto, se infiere que el consumidor se enfocara solo en
aquellos servicios que considere esenciales con el objetivo de ahorrar, ya que en algunos casos
puede tratarse de un servicio no de primera necesidad.

Se infiere que ciertos comportamientos de consumo se van a mantener, pero estos estaran
limitados por factores como la salud y el dinero.

Lo que si es certero es que, a pesar de la crisis, es poco probable que cambie el deseo de consumir.
Las personas no renunciaran a ello. Si el consumidor puede pagarlo, lo hara.

A partir de, la investigacion del
“Comportamiento del coronavirus del consumidor” realizada por The Customer, Brand Keys que es
la consultora de lealtad de marca y compromiso con el cliente, con sede en Nueva York, y otras, se
obtuvo que los consumidores, al terminar la cuarentena, lo primero que van a hacer es:

Comer en un restaurante (62%) versus participar en deportes al aire libre o actividades
recreativas (31%)

Visitar un barbero o un salén de belleza (58%) versus hacer ejercicio en un gimnasio (29%)
Ir de compras (58%) frente a tomar bebidas o cdcteles en un bar (30%)

Viajes nacionales (35%) versus viajes internacionales (18%)

Reunirse con amigos (56%) en lugar de ir a una presentacion o concierto en vivo (24%)

¢, Qué actividades haras una vez la cuarentena
termine?

Comer en un resturante 62%
Ir al barbero/saldn de belleza  INNENEGEGEGEGEEEEEEEN 52%
Ir de compras 58%
Reunirse con amigos 5E%
Ir a trabajar 36%
Viajes nacionales 35%
Visitar el teatro o el cine 34%
Actividades recreativas 31%
Tomar bebidas o cocteles en un bar 30%
Hacer ejercicio en gimnasios 29%
Ir a un concierto en vivo 24%
Viajes internacionales 18%
Participiar en un deporte de equipo 13%
Mo harad ninguna de estas actividades 109

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Actividades

Fuente: Andlisis Estrategias Plan de Mercados I, UCA,
The Consumer (2020)

Como se puede observar en el grafico, una de las principales actividades que la poblacién hara
al finalizar la cuarentena son reunirse con amigos (56%), salir de compras (58%), viajes
nacionales (35%), siendo una oportunidad para que My Circle ofrezca el servicio de renta y sus
clientes se transporten de la manera mas segura.



Por otra parte, dentro de las tendencias presentes en el consumidor, se encuentran:

El tiempo

Sevuelve escaso y valioso, por lo que
los productos y servicios deben basarse

Sociedad estresada

El estrés provoca la necesidad de

desconectar y relajarse, lo que se : ;

traduce en una creciente demanda de ggﬁlgf;:gglé}{?maﬂ, LLEEEITITE

productos y servicios relacionados con - _

la salud, el bienestar o la naturaleza. El consumidor esta dispuesto a pagar
mas por un producto/servicio que ofrece
un valor afiadido y minimice los riesgos.

Tendencias del
consumidor

Las experiencias

El consumidor quiere disfrutar. Vivir una
experiencia de compra particular y
satisfactoria.

La participacion activa del cliente en el
proceso, la innovacion y la originalidad
deben ser continuas si se busca el éxito.

El aprendizaje

El aféan por aprender se convierte en un
proceso continuo en la vida.

La necesidad de sentirse compradores
inteligentes, el aprendizaje puede
suponer una herramienta de marketing.

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de Habitos de consumo, cémo influyen en tus ventas,
Globalkam (s.f)

Muchas personas enfrentan dificultades financieras y pueden estar
inclinadas a gastar menos durante el confinamiento, pero la misma situaciéon también puede
alentarlos a migrar a servicios de pago digital.

"Creemos que estamos llegando a un punto de inflexion en todo el mundo donde la gente esta
viendo lo simple y facil que es usar pagos digitales para servicios", dijo el CEO de PayPal, Dan
Schulman, a los inversores en una conferencia telefénica el 6 de mayo.

"Una encuesta tras otra muestra que las personas ahora estan mas inclinadas a comprar por
internet que a volver a la tienda", agregé.

Segun un estudio sobre el impacto hacia las marcas por el
coronavirus realizado por ipsos, la tendencia hacia la adquisicion de vehiculos ha presentado un
aumento, lo cual es légico, pues las personas evitan las aglomeraciones y el distanciamiento
social es vital, lo que genera temor sobre la utilizacién de transporte publico. Enfocandonos en El
Salvador, puede representar una oportunidad de realizar paquetes especiales para personas que
no cuentan con la capacidad de comprar un vehiculo pero necesitan el medio para transportarse,
siendo nuestros pilares la seguridad y flexibilidad que les brindemos la clave de nuestro éxito.
Algunos consejos mencionados como recomendaciéon a las marcas en dicha ocasion se
mencionan a continuacion:

Mostrarse empaticas, cercanas e innovadoras.
Evitar ser visto como oportunista

Dar consuelo

Actos de bondad



e Larisa es la mejor medicina
e Ayuda a las personas a pasar de la mejor manera el tiempo
e Conviértete en virtual

Personas, Sociedades, Empresas, Gobiernos debemos..
“ser el cambio que deseamos ver en el mundo*

En lo que va del aiio en los mercados de Centroamérica el
interés por servicios de e-commerce reporté un claro repunte, siendo Guatemala, El Salvador y
Panama, los paises que registraron las mayores alzas en las interacciones asociadas al tema.
(Centralamericadata, mayo 2020).

En el escenario del brote de covidl9 y la severa cuarentena domiciliar decretada, en el mercado
salvadoreiio la movilidad de los consumidores hacia areas residenciales repuntd, pues al 25 de
mayo la tendencia registraba un aumento de 30% respecto a finales de febrero.

De acuerdo al reporte interactivo de las tendencias de corto plazo en este contexto de
confinamiento y cambio de habitos del consumidor, el interés por los vehiculos de uso comercial
ha incrementado. EI repunte se comienza a evidenciar a partir del 15 de marzo.
(Centralamericadata, mayo 2020).

En lo que va del afo en los mercados de Centroamérica el interés por los vehiculos para el
transporte de carga reporté un claro repunte, siendo Guatemala, El Salvador y Panama, los paises
que registraron los mayores incrementos en las interacciones asociadas al tema.

Precisan las cifras del mercado salvadoreiio, que en la tendencia de largo plazo, el tema
de camiones de carga, ha reportado un alza sostenida desde mediados de marzo de 2020. Detalla el
sistema de informacion que partir del 19 de abril la tendencia de corto plazo de las interacciones de
los consumidores asociadas al tema, evidencia una desaceleracion en el crecimiento del interés, el
cual se mantiene hasta la actualidad. Junio de 2020

Mayor atencion a la higiene, a los habitos saludables y mas digitalizado A corto plazo
encontraremos un nuevo consumidor centrado en el ahorro y en los basicos Exigencia en los
espacios fisicos de mayores medidas de higiene y prevenciéon Aumento del pago sin contacto
Gestiones a distancia: Banca Online, Salud Conectada, Telemedicina, Compra online, Ocio Online
Se evitara el uso de transportes publico y servicios de movilidad compartida Preferencia del coche
propio para moverse Viajes a nivel nacional y 22 residencias.

A partir de estos habitos de consumo y de diversos analisis se decidié trabajar un documento
estratégico.



A partir de un breve analisis del mercado potencial de
My Circle se detectaron 4 tipos de avatar, resumiendo
aspectos generales se detallan:

Segmento: El Héroe, Ejecutivo.

Reptil: 1. Control 2. Seguridad 3. Logro

¢Cual es el miedo? 1. Que los vehiculos no estén
en buen estado y tenga inconvenientes es su
jornada laboral 2. No recibir un servicio agil y con
un tramite largo y engorroso 3. vehiculo no
llegue a la hora acordada y perderse de un
evento importante (junta, cita, etc.)

Atencion: ;Cuando fué la ultima vez que te
perdiste un evento por falta de movilizacién?
Emocion: ;Te sientes cansado de los tramites
lentos y engorrosos?

Historia: Se cuenta una historia
Recordaciéon: No tienes por qué
paralizado, jnosotros te ayudamos!

quedarte

Segmento: Hombre corriente, trabajador
salvadorefio, lo lamaremos "El Emprendedor™
Reptil: 1. Control 2. Seguridad 3. Logro

¢Cual es el miedo? 1. Que los vehiculos no estén
en buen estado y tenga inconvenientes es su
jornada laboral 2. No encontrar una relacion
costo-beneficio adecuada 3. que los servicios
sean lentos, sin cobertura o sin una flota que
llene sus necesidades.

Atencion: ;Cuando fué la ultima vez que te
animaste a implementar cambios en tu
negocio?

Emocion: ;Sabias que, al asignar correctamente
tus recursos aumentaras tus ventas?

Historia: Se cuenta una historia

Recordacién: Ningun cliente tiene por qué
quedarse fuera




Segmento: Explorador, Explorador con dinero.
Reptil: 1. Libertad 2. Explorar 3. Logro

¢Cual es el miedo? 1. Vehiculo de mala calidad
y que no llegue mi reserva 2. Que me estafen
3. Recibir un mal servicio y haber sido
engafnado.

Atencion: ;Cuando fué la ultima vez que
decidiste salir a explorar?

Emocién: Estda demostrado que las buenas
experiencias son de las mejores cosas que
podemos optar. Recuerda que estamos a tu
disposicion para acompaiarte en tus
aventuras.

Historia: Se cuenta una historia

Recordacion: Nadie tiene por qué quedarse
sin diversion.

Segmento: Explorador, Amiguero/Romantico.
Reptil: 1. Libertad 2. Explorar 3. Logro

éCual es el miedo? 1.Precios elevados y
muchos requisitos 2. vehiculo en mal estado
3. No cumpla con caracteristicas o no haya
disposicion.

Atencion: ;Cuando fué la ultima vez que se
fueron de paseo?

Emocion: ;Te sientes cansado de la rutina?
una escapadita nunca estd demas, recuerda
que estamos para servirte.

Historia: Se cuenta una historia

Recordacion: Nadie tiene por qué dejar de
disfrutar, {My Circle te acompaiia siempre!




A partir de estos analisis se procedera a realizar los documentos estratégicos y faltantes en
general de la compaiiia.

Segln un estudio de Espaiia realizado, el cual pretende “poner a luz sobre los riesgos y
oportunidades que apareceran en el sector resultado de la situacion actual de crisis”, el cual fue
realizado analizando la opinion de mas de 2,000 propietarios y propietarias, se expone que mas
del 64% de los encuestados, muestra su convencimiento que deberan cambiar los protocolos de
trabajo.

“La realidad es que este hecho, debera producirse en el 100% de los negocios, aunque sea sélo
para adaptarse a nuevos protocolos sanitarios para poder entender a sus clientes. Todo apunta a
que los consumidores buscaran esta proteccién o seguridad y los nhegocios que no respondan a
esta necesidad muy probablemente observaran una pérdida de clientes y por lo tanto un daio
autoinfligido a su propio negocio y seguridad econémica futura. (Moiset, 2020)

Algunos ejemplos:

Se deben mostrar responsables ante la situaciéon por la que pasamos, transmitiendo este mensaje
a sus seguidores, dandoles seguridad y demostrando que las medidas publicadas son ciertas.
Siendo la seguridad y Salud de sus colaboradores, socios y clientes su principal prioridad.

-

-
e K ‘\

Imagenes con fines ejemplos

Demostrar que Somos conscientes de que el brote de
Coronavirus COVID-19 esta afectando a la sociedad. Cada
dia sentimos los efectos de esta situacién en nuestras
vidas privadas y profesionales.También sabemos que el
contexto actual genera una sensacién de incertidumbre en
nuestros clientes. Por eso, queremos dejar claro que
sanitizamos y se puede mostrar con piezas graficas como la
de la derecha un hilo de 4 imagenes mostrando el proceso,
ademas es muy importante crear videos del acto de
sanitizaciéon para mostrar que realmente se realizan.

Cada vehiculo tiene que cumplir con el estandar de Imagenes con fines ejemplos
limpieza. Esto significa que antes de alquilar cualquier

vehiculo, se limpian profesionalmente en un proceso de

limpieza de varios pasos que incorpora los productos mas

avanzados para minimizar el riesgo de transmision de

gérmenes.




“Es importante que tu estilo digital tenga una coherencia con tu estilo como marca, pues si
de la noche a la mafana cambias los colores, la tipografia o el estilo completo de tu linea
grafica, esto solo causara que tus seguidores se sientan confundidos con el estilo que quieres
transmitir. Es recomendable utilizar plantillas que tenga siempre los mismos colores y
tipografia. Esto te ayudara a tener una linea grafica constante que creara fidelidad con los
seguidores, por lo que de este modo se proyecta adecuadamente la identidad de tu marca.”
(Valdéz, 2019)

Actualmente no se cuenta con un equipo de trabajo, no se encuentran establecidos
departamentos y funciones, lo que impide la operacidon de la organizacion. Es de caracter
urgente tomar con la seriedad y responsabilidad requerida si se desea alcanzar el éxito y
manejo de la organizacién. Se deben delegar roles y perseguir objetivos comunes. Teniendo
funciones especificas y monitoreando por medio de reportes y otras herramientas los
resultados individuales. Al implementar estas practicas se llevara un monitoreo y control
adecuado y se podra responder ante los cambios requeridos.

Debe existir una linea de comunicacion definida y clara, la organizacion debe empaparse del
deber ser de cada proceso y politica y empaparse de los valores establecidos, sin un rumbo
claro no se llegara a ningun lado.

Se deben tener proyectos claros y establecidos y seguirlos hasta el final, pues si se desea
abarcar diversas actividades el resultado sera nulo.

Es de caracter urgente consolidar correctamente el caracter legal de la organizacion.

Se debe de dejar de estar en medios digitales "solo por estar"urge la creacion de marca con
todos sus auxiliares, etc. Ademas se deben de tener indicadores para monitoreo de campaiia,
el mal maneja de estos medios lejos de aportar puede llegar a perjudicar el negocio.

Implementacidon correcta de empoderamiento y capacitacion en empleados es un factor
clave en el momento en que se encuentra la empresa.

Existe una tendencia clara y una esperanza en los socios con los que se cuenta, a pesar de no
haber consolidado una comunicar, se debe contar con programas de trabajo y atacar ambos
publicos, pues si se deja de trabajar alguno el negocio no operara de la mejor manera. Sin
embargo, la muestra de socios era solamente de 10, lo cual no se tomé como tan significativa
(aun asi valiosa para el estudio), pues por la forma de operar son socios que estan activos, ya
que realizando pequefio sondeo externo se recabaron diversas opiniones de socios muy
insatisfechos e inactivos.

Es necesaria la implementacion de documentos como Manuales, Presupuestos, Planes de
Ventas, Planes de Marketing y una planificacion de actividades. Ademas de manejar reportes
del manejo general de la organizacién.
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ANEXQOS

Entrevistas a Profundidad

Buenos dias, mi nombre es Gabriela Grande, me encuentro realizando una investigacion para
determinar la situacion actual de My Circle, solicito su permiso para grabar la entrevista.

Datos de entrevistado: Dannis Flores.

1. ¢ Qué cosas son las que su empresa hace muy bien?

Realmente actualmente Conectar a socias con clientes y viceversa, darle al cliente lo que quiere y que
guede satisfecho con nuestros servicios.

2. ¢ La empresa posee una ventaja competitiva que la diferencia de las demas?

Por el momento no ¢ Por qué considera eso?

porque mi trabajo desde que fundé esta idea y esta empresa ha sido sistematizarla y automatizarla y
sin la pagina web y sin la aplicacion no puedo, es decir, incluso todavia trabajo para ver de qué forma
podemos automatizar para que el negocio trabaje solo, es decir, que no haya tanto personal atras de
nosotros, si obviamente tienen que haber verdad, pero eso es todo, somos una rent a car mas
literalmente, ese mensaje estamos dando Unicamente por mantenernos a flote.

3. ¢La empresa es fuerte en el mercado o en el segmento al que apunta?

No

¢Por qué?

Creo que hemos tenido bastantes fracasos al seleccionar y al trabajar con agencias publicitarias y no
hacerlo nosotros mismos, o0 sea no capacitarnos que es lo que estoy haciendo yo, y eso, o sea, la
forma en cOmo nos comunicamos creo que esta mal.

4. ;La empresa esta haciendo uso de las redes sociales?

Si

¢, Qué valoracion tiene de esa accion?

A partir de enero lo

estamos haciendo nosotros, como te repito Unicamente segmentamos desde la fan

page a modo de vender que es lo que quiero completamente cambiar y Marketplace

gue es la herramienta que nos ha servido para vender.

¢La empresa es innovadora?

El sistema, el modelo de

negocios si. Porque no hay nadie mas que sea como nosotros, no tenemos
limitaciones al momento del crecimiento de la empresa, porque no necesitamos
invertir para poderle dar, cubrir una demanda de dos mil clientes. Claro
tenemos que trabajar para conseguir esos dos mil vehiculos, o sea podemos no
limitarnos.

¢,De qué formay en qué areas?

Es innovadora en el modelo

de negocios, en cuanto a economia colaborativa, donde buscamos una red de
socios para que podamos abastecer nuestra demanda de servicio, e innovadora
pues porque por lo menos en Latinoamérica no existe el mismo modelo de negocio,
es algo nuevo es un servicio activo, pero con una forma diferente.



;Poseen alguna ventaja respecto a:

a. Canales de distribucién [ No, ninguna. ;Por qué? Porque estamos vendiendo el
servicio como tal, una rent a car mas.

b. Posicionamiento de marca [0 Malo, no hemos hecho buen branding. ;Por qué?

c. Recursos: 00 No necesitamos mayor cosa que una computadora y teléfono ;Por
que?

d. Localizacion: [0 Necesitamos tener socios en San Miguel y Santa Ana pero no es
necesario tener oficinas, solamente tener socios que estén alla y obviamente
automatizar la aplicacion para que el cliente que esté buscando vehiculo se entienda
con los socios que estén alla, que es en lo que estoy trabajando ;Por qué?

e. Cultura: O No, la verdad no. ¢Por qué?

f. Precio: O Fijate que en cuanto a precio somos competitivos, pero las grandes
empresas, las multinacionales que son : HERTZ, AVIS, ALAMO, BUDGET, te venden su
servicio como alquiler diario por $8.00 aunque al final vos pagues $30.00 de seguro
por dia, pero eso llama la atencion para el cliente ;Por qué?

g. Costo: J Vaya mira, eso fue una de las cosas por las que no terminé mi modelo
de negocios, delimitar mis costos por servicio por vehiculo entregado, es decir,
ahorita s'i ya lo podemos hacer. ;Por qué? Porque invertimos $20 a la semana de
publicidad y esos $20.00 nosotros entregamos 20 carros por decirte algo, ese es
nuestro costo claro, costos no fijos sino costos variables. Porque los costos fijos
tenemos que meter el sueldo de Gaby y demas verdad.

h. Calidad: OO0 Pues eso depende de cada socio, debemos de poder controlar a los
socios, con la app si se va a poder hacer, practicamente estoy atado a la app.

i. Valores: [ Si estan definidos pero no estan inculcados, ni entre nosotros ni mucho
menos entre los socios, que si debemos hacer llegar ese mensaje.

j. Otro: Nuestro modelo de negocio.

Debilidades

1. ¢En qué aspectos consideras que la empresa esta fallando?

En que no damos el mensaje correcto, o sea no comunicamos lo que debe de ser, no
nos vendemos como la empresa tecnoldgica que somos sino como una rent a car
nada mas, es como que Uber se estuviera promocionando para hacer viajes nada
mas.

2. ;Cuales son las razones detras de esas fallas?

No saber comunicar.

3. ¢Consideras importante la presencia de su Marca en redes sociales?

Si¢Por qué? Porque es super necesario.

4. ;Los objetivos planteados pueden asumirse sin afectar otros procesos?

Si se tienen que alterar los procesos, en el aspecto de mayor inversion y muchos
factores verdad.

5. ¢(Considera que se conoce bien el mercado meta de su marca?

No.

6. ;Poseen una base de datos alta o baja para Marca?



No, es baja.

7. ¢:La marca lider ha perdido participacion en el mercado?

Fijate que segun los analisis que yo estaba haciendo de este tipo de empresa todo lo contrario ya ni
segmenta en redes sociales ni en google debido a que su trafico web es organico.

8. ¢Tiene liderazgo o prestigio en el sector en el que se mueve?

No

9. /La empresa es capaz de reconocer errores y corregirlos?

Si, s6lo Donald no.

10. ;Cémo considera que es percibida la imagen de la marca? Algo desconfiable por ser nuevo
verdad. (Para el publico en general, clientes y proveedores)

11. ;Considera que su empresa es susceptible al cambio?

Si

12. ;Posee un mal crédito para préstamo?

Si

13. ;(Poseen sistemas tecnoldgicos obsoletos?

Si, no manejan data de clientes ni nada.

14. ;Los costos de la empresa les permiten ser competitivos?

15. ¢Qué se deberia mejorar?

Sistematizar y automatizar la aplicacién

Oportunidades

1. ¢El mercado en el que opera tu empresa esta en crecimiento?

Eso se me ha hecho bien dificil investigarlo fijate, de hecho, tenia esa pequefia duda, debido a que
estas empresas grandes ya no estan invirtiendo en eso.

2. ¢A qué tipo de clientes van enfocados los productos que venden?

Al perfil del cliente que visite el pais, al mas lejano y a salvadorefios que se les ha en determinado
momento arruinado su vehiculo.

3. ¢Los productos satisfacen tendencias de consumo o podrian adaptarse para hacerlo?

Pues mira, eso depende del socio también, muchos clientes quedan fascinados con el servicio que se
les brinda, uno porque se les entrega el vehiculo en la zona en la que ellos necesitan, y dos la
amabilidad del socio verdad, pero como es inmedible e incalculable saber eso a menos que el cliente
se queje o nos felicite nos damos cuenta.

4. ;Existen nuevas tecnologias o cambios en el marco regulatorio que tu empresa puede aprovechar?
Segun lo que yo he investigado hasta el momento nosotros somos una empresa como te repito
tecnoldgica y hasta el momento no hay forma de que nosotros debamos, no hay una ley que nos
rija, Nno tenemos que pagar impuestos, Unicamente trabajando de lleno con la aplicacion y la pagina
web uUnicamente lo que podrian controlar seria el 10% de renta entrando el dinero al banco.
Literalmente nosotros no vendemos, no somos una rent a car, sino que Unicamente conectamos y
movemos el mercado.

5. ¢Existe algun elemento de la competencia o del mercado que se pueda aprovechar para beneficio
y que actualmente no se ha abordado?

Unicamente el conocimiento de otras personas. La experiencia verdad

6. ;Han sido los primeros en adaptarse a cambios tecnolégicos que los hagan mas competitivos?

Al parecer si, y en Centroamérica hay solo cuatro empresas con nuestro modelo de negocio, y en el
mundo Mexico, Argentina, EEUU, y nosotros en El Salvador, solo 4.



7. ¢Saben reaccionar y crear nuevos productos o servicios que el mercado necesita?

Si, chofer, seguridad privada.

8. ¢Podria existir la posibilidad de aliarse con otra empresa, la cual permita realizar nuevas
estrategias competitivas? Para nosotros seg'un lo que hemos estudiado ahorita son hoteles,
aseguradoras y talleres. ;Cual empresa seria?

9.

10. ¢Han considerado la expansion a otros mercados (otros paises)?

Definitivamente s'i.

11. ¢Se han visto beneficiados por las nuevas regulaciones de los Tratados de Libre Comercio?

Amenazas

1. ;/Qué obstaculos legales, impositivos o normativos enfrenta tu negocio?

Ninguno

2. ¢Existen nuevas tecnologias o modas de consumo que amenacen el futuro

o de los productos y/o servicios que ofrece la empresa?

D;ia a dia

3. ¢(Qué elementos del entorno econdémico, politico y social pueden afectar a la empresa?
Ninguno, a menos que Donald se meta a la politica

4. ;Quiénes considera que son su competencia?

Todos los que tienen presencia digital, y los que rankean en google

¢Son mas fuerte que su empresa?

Si

5. ¢Estan entrando nuevos competidores en el sector?

No se

6. /Qué barreras de entrada existen en el sector?

No hay ninguna barrera, simplemente tu aseguras un carro y lo podés empezar a alquilar con tus
amigos, y ya estas en el mercado de alquiler de carros. Y es por eso uno de los pilares que
nosotros estamos aprovechando, que hay mucha gente que hace eso y solo Unicamente
gueremos apoyarlos de forma mas innovadora

7. ¢Han cambiado los gustos o las necesidades de los clientes que atienden?

Si, podria ser los modelos de los vehiculos, mas que todo los recientes, que el pago sea mas facil
y la documentacion.

8. ¢Qué otros obstaculos pudieran amenazar o actualmente amenazan a la empresa?

Aprobacién de los socios era mi mayor obstaculo cuando comencé, es decir, que por ser algo
nuevo me dieran la confianza de alquilar su vehiculo, ya pasamos esa barrera gracias a Dios
estamos bien.



Datos del entrevistado: Donald Torres.
Fortalezas

6. ¢Qué cosas son las que su empresa hace muy bien?

Darle respuesta a la necesidad del cliente, si le damos respuesta a la necesidad del cliente.

7. (La empresa posee una ventaja competitiva que la diferencia de las demas?

Si, nuestra innovadora plataforma, es totalmente innovadora

¢Cual es? La plataforma ¢Por qué considera eso? Porque no tenemos competencia en ese aspecto
especifico, no hay una rent a car que tenga una plataforma como la nuestra.

8. ¢La empresa es fuerte en el mercado o en el segmento al que apunta?

Por supuestisimo, ;Por qué? Por el segmento al que queremos llegar.

¢La empresa esta haciendo uso de las redes sociales?

De ahi vivimos.

¢Qué valoracion tiene de esa acciéon? El 90%

9. ¢La empresa es innovadora? Totalmente ;De qué formay en qué areas? Area digital

10. ¢Poseen alguna ventaja respecto a:

a. Canales de distribucién O Si ¢Por qué? La plataforma

b. Posicionamiento de marca O No ;Por qué?

c. Recursos: 0 No ¢Por qué?

d. Localizacién: O No ¢Por qué?

e. Cultura: O No ¢Por qué? Queremos crear una cultura

f. Precio: OO0 Si ¢Por qué? Estamos mas competitivos en cuanto a casi cualquier renta de carros

g. Costo: O Si ¢Por qué? Por nuestra metodologia de trabajo

h. Calidad: O No somos el mejor en el mercado pero estamos bastante bien ;Por qué? Porque
damos respuesta casi a todo con el mejor precio.

i. Valores: [0 No somos los mejores ;Por qué? Hay que mejorar

j. Otro: Si, el que antes mencioné, el modelo de negocio que tenemos y es totalmente una gran
ventaja.

Debilidades

16. ¢En qué aspectos consideras que la empresa esta fallando?

Numero uno en conseguir a los socios o lograr concretar nuevos socios, concretar nuevos clientes.
En ser mas objetivos en la publicidad y aprovechar mejor los recursos

17. ¢Cuadles son las razones detras de esas fallas?

Organizacion, completamente.

18. ;Consideras importante la presencia de su Marca en redes sociales?

Por supuesto.

¢Por qué?

Porque las redes sociales son nuestro principal canal de venta.

19. ¢Los objetivos planteados pueden asumirse sin afectar otros procesos?
No, todo afecta todo.

20. ;Considera que se conoce bien el mercado meta de su producto o marca?

Si, porque cuando se decidié el modelo de negocio lo primero que vimos fue la meta, a dénde
ibamos, y que es lo que queriamos lograr. De ahi se desarrollé el modelo de negocio.



21. (Poseen una base de datos alta o baja para su Marca?

Bajisima, no le llamaria completo.

22. ¢La marca lider ha perdido participacion en el mercado?

De hecho, todos, si todas las marcas han perdido participacién. Nosotros entramos como en dos
segmentos, en uno donde no tenemos competencia porque no hay una que tenga nuestra misma
plataforma y en la general que seria de rent a car, que es de las lideres, si han bajado y quizas de
las que mas nos afectan pudieran ser real rent a car que es de las que estan aqui muy cercanas.
¢Tiene liderazgo o prestigio en el sector en el que se mueve?

No, nos hace falta presencia.

23. ;La empresa es capaz de reconocer errores y corregirlos?

Si, ya lo hemos hecho pero falta.

24. ;Cémo considera que es percibida la imagen de la marca? (Para el publico en general, clientes y
proveedores) Quisiera saberlo la verdad.

25. ¢;Considera que su empresa es susceptible al cambio?

Si, si es susceptible al cambio. Incluso hasta las temporadas nos los marcan.

26. ;Posee un mal crédito para préstamo?

Si.

27. (Poseen sistemas tecnolégicos obsoletos?

No

28. ¢(Los costos de la empresa les permiten ser competitivos?

Super

29. ¢(Qué se deberia mejorar?

Organizacién, publicidad, objetividad y la mas importante, concretar, CONCRETAR.

Oportunidades

22. ¢;El mercado en el que opera tu empresa esta en crecimiento?

Si

23. (A qué tipo de clientes van enfocados los productos que venden?

Simplemente nuestro target deberia ser el extranjero, de ahi a ese es al que esta principalmente
enfocado. ;Realmente les vendes a ellos? No.

24. ;Los productos satisfacen tendencias de consumo o podrian adaptarse para hacerlo?

Pueden adaptarse para hacerlo

25. (Existen nuevas tecnologias o cambios en el marco regulatorio que tu empresa puede
aprovechar?

Si ¢Cuales?

26. ;Existe algun elemento de la competencia o del mercado que se pueda aprovechar para
beneficio y que actualmente no se ha abordado?

Si, el tiempo de respuesta por ejemplo y satisfacer completamente la necesidad, o sea en nuestra
rama especifica tener todos los modelos de vehiculo que la gente necesita.

27. ¢Han sido los primeros en adaptarse a cambios tecnolégicos que los hagan mas competitivos?
Actualmente segun el estudio de mercado si.

28. ¢Saben reaccionar y crear nuevos productos o servicios que el mercado necesita?

Es lo que hacemos, promociones, vamos marcando temporadas, alguna promocién con mas d'ias
cuando sabemos que vienen dias de vacacion, descuentos, en fin.

29. ;Podria existir la posibilidad de aliarse con otra empresa, la cual permita realizar nuevas
estrategias competitivas? Claro que si ¢Cual empresa seria? La primera y la mas importante Uber.
Esa seria la primera, de ahi tenemos proyectos con talleres, hoteles, las cuales faltan terminar de
desarrollar y concretar. Pero ya se hicieron los primeros acercamientos. Para que quede en la nota.
30. ¢Han considerado la expansion a otros mercados (otros paises)?



Por supuesto, de hecho, tenemos a la vuelta de la esquina el copy paste de la app, pero no lo puedo
revelar porque es clasificado.
31. ¢Se han visto beneficiados por las nuevas regulaciones de los Tratados de Libre Comercio?

Amenazas

17. ;Qué obstaculos legales, impositivos o normativos enfrenta tu negocio?

No existe una figura en hacienda que nos regule el ingreso en dinero en nuestra pagina, entonces
ese se puede volver un problema.

18. ¢Existen nuevas tecnologias o modas de consumo que amenacen el futuro de los productos y/o
servicios que ofrece la empresa?

S'i, por ejemplo, que cada vez mas gente quiere hacer in driver, quiere hacer in driver de la gente a la
que nosotros pretendemos llegar. Uno de los objetivos de acercarnos a Uber es evitar eso.

19. (Qué elementos del entorno econémico, politico y social pueden afectar a la empresa?

Muy pocos, en cuanto a politica, solo que hicieran una norma regulativa para las entidades como
nosotros que son bien complicadas como te mencionaba en el tema de hacienda que nos vea la
parte de los ingresos.

20. ¢Quiénes considera que son su competencia?

Como te decia como nosotros manejamos realmente es que no somos dos figuras, somos una figura
que abarca como dos campos y una es como la empresa de tecnologia que somos, la plataforma
gue somos y lo que también nos conlleva en la renta de los carros, entonces en cuanto a la
plataforma de tecnologia no hay, pero en cuanto a rentar vehiculos como tal si.

¢Son mas fuerte que su empresa?

Claro que si.

21. ¢Estan entrando nuevos competidores en el sector?

Todos los dias alguien decide traer carros y hacer una rent a car

22.;Qué barreras de entrada existen en el sector?

Que la gente confie por completo en nuestro objetivo. Para entrar al mercado el atraer a los socios
seria una entrada. Una ley como tal no hay, pero estan trabajando sobre eso.

23. ¢Han cambiado los gustos o las necesidades de los clientes que atienden?

Si, la gente que ha probado un vehiculo sedan hoy quiere un carro mas grande, una camioneta,
quien ha probado camioneta quiere el Pick Up, entonces conforme van probando va cambiando el
gusto de la gente y la necesidad.

24. ;Qué otros obstaculos pudieran amenazar o actualmente amenazan a la empresa?

El no concretar la aplicacion cuanto antes y el uso de ella. Nos amenaza que venga una empresa con
mas rapidez y se posicione antes que nosotros, y entonces se hagan los lideres, aunque nosotras
tengamos mas tiempo de estar en el mercado.



Datos de entrevistado: Gabriela Rodriguez, Atencion al cliente.
Fortalezas

16. ¢Qué cosas son las que su empresa hace muy bien?

La forma en la que se trata a los socios, porque ellos no solamente los ven como empelados, sino
que los hacen parte. Si tengo que mencionar sobre mi yo no tengo ninguna queja sobre ellos, ellos
realmente son unos buenos jefes ahorita la empresa son ellos practicamente, pero yo creo que solo
eso diria.

¢La empresa posee una ventaja competitiva que la diferencia de las demas?

Si, la manera en la que se alquilan los carros tienen disposicién para irse a dejar a los lugares,
solamente pedis lo que quieres y se te envia, te los llevan donde los necesitas, no necesitas hacer
copia de DUI, NIT, es bien diferente a las demas rentadoras.

¢Por qué considera eso?

17. ;La empresa es fuerte en el mercado o en el segmento al que apunta?

No

¢Por qué?

Porque no logramos ganar lo que deberiamos, no esta bien posicionado, no esta o sea si no tenes
posicionado tampoco es

¢La empresa esta haciendo uso de las redes sociales?

Si bastante creo yo

;Qué valoracion tiene de esa acciéon?

6%

18. ¢La empresa es innovadora?

No, o sea si, pero no como lo que queremos lograr a ser, es innovadora porque a futuro esperamos
que lo sea, pero ahorita simplemente no es tradicional, no tradicional porque no se rentan los carros
como normalmente los demas lo hacen, pero innovadora puede llegar a ser.

;Poseen alguna ventaja respecto a:

a. Canales de distribucién O Creo que no ;Por qué?, o si por la pagina.

b. Posicionamiento de marca 0 No ;Por qué? Porque no la conocen muchos ni saben de ella, o sea
cuando nos llaman todavia estan con un poco de desconfianza. Primero porque no ven los carros,
segundo porque no saben donde estamos si les digo una colonia no los vamos a hacer venir hasta
aqui, eso seria.

c. Recursos: O No ;Por qué?
d. Localizacion: OO No ¢Por qué? Porque al momento de hacer una reserva les daria un poco de
desconfianza venir hasta aca y ver una casa sola.

e. Cultura: OOPues todos nosotros siento que si sabemos lo que estamos haciendo y lo que queremos
ser. (/Y en cuanto a cultura de como te perciben los salvadorefios? No, eso no.

f. Precio: [ Yo creo que somos bastante accesibles, creo que esta bien el precio, no somos tan
ladrones, ni siquiera los socios lo son.



g. Costo: 0 No, ademas esta bien desordenado todo, en presupuestos, 0 sea por ejemplo aqui
mira pagale $10.00, yo usualmente yo pago la publicidad de las paginas de Facebook, de mi tarjeta
pero me lo dan verdad no lo pongo yo, entonces hasta el mes pasado se empezd a hacer un
control de cuanto se va en los gastos y eso est'a super mal creo yo.

h. Calidad: OO No hay muchas quejas, yo creo que en eso estamos bien también las personas con
las que tenemos son bastante buenas. No hay muchas quejas de eso.

i. Valores: [0 No

j. Otro: Aparte de las que te mencioné ninguno, creo que vamos a tener ventaja hasta que
tengamos la aplicacion o la plataforma, mientras solo estamos rentando los carros asi

Debilidades

44, ;En qué aspectos consideras que la empresa esta fallando?

En la inversion que se hace en todo, hubo fallo desde hace bastante, en el desorden que habia de
todo, el manejo de todo y me incluyo. ¢A qué te referis en la inversion? Se le pagaba a una empresa
publicidad mas de lo que se ganaba, entonces ni siquiera es inversidon. O sea, porque no ganaste
nada. A parte de pagarles a ellos deben de pagarme a mi, la linea y una comision, no habia
ganancia, también que lo que te mencionaba que decian, dale $20.00 que paute verdad y se
pagaba, claro lo sacabamos, eso se sacaba, pero no habia un control, mira esto se di'o esta fecha,
tenemos que sacarlo en dos dias maximo verdad no habia una meta tampoco, la meta que se
quisiera es bien dificil que se llegue o sea no sé hasta me parece un poquito ilégico. Asi que yo creo
que en todo esta fallando.

45, ;Cuales son las razones detras de esas fallas?

46. ;Consideras importante la presencia de su Marca en redes sociales?

¢Por qué?

47. ;Los objetivos planteados pueden asumirse sin afectar otros procesos?

48. ;Considera que se conoce bien el mercado meta de su marca?

49. Si pero no lo ejecutamos, porque le alquilamos a salvadorefios no a turistas. El mercado meta
serian los turistas y no lo hacemos. Porque hay mas rentas para salvadorefios, y hay de que hay
rentas si las hay, de que se alquilan carros si las hay, de que se genera algo si lo hay, pero no lo
suficiente como lo que se ha pagado antes, es que cuando me refiero a esto me refiero dos meses
atras porque hasta ahorita que empezamos que Market Place $10.00 ya se sacaron, que el
teléfono ya se sacd, que incluso lo mio se sacd, pero lo que sobra de eso creo que no es suficiente,

50. (Poseen una base de datos alta o baja para Marca?

Mir'a, si me lo preguntas a mi yo si se lo sé, pero ellos no lo saben. ¢Esta plasmado en algun
documento? Si esta plasmado, pero en mi control de lo que te decia, los cuadros de Excel, pero no
siento que sea solamente asi.

51. ¢La marca lider ha perdido participacién en el mercado?

No, ni siquiera se cual seria la otra marca, yo te podria mencionar la renta de carros que se
conocen aqui, pero ni siquiera sé si ellos son una competencia o si logramos ser una competencia
52. ¢Tiene liderazgo o prestigio en el sector en el que se mueve?

Ni liderazgo ni prestigio.



53. (La empresa es capaz de reconocer errores y corregirlos?

Si, definitivamente, yo creo que. Se vieron las pérdidas que habian tenido, ya no se pagan empresas
de publicidad, ya no se paga radio, sino que simplemente vamos a hacerlo a lo tradicional, aunque
sea poco verdad, pero que genere. Cuando hemos tenido incluso problemas nosotros porque si los
hemos tenido, creo que todos hemos tratado hasta de mejorar eso. Si vos das una idea creo que
todos lo tomariamos de la buena manera para sacar lo mejor sin ponernos con que no ella no esta
diciendo eso, eso es un ejemplo lo que te digo. Y yo creo que los tres, 0 sea yo creo que no soy tan
inaccesible y ellos también son sUper accesibles en todo.

54, ;Cémo considera que es percibida la imagen de la marca? Los socios si confian bastante que
nosotros le vamos a dar renta, creen en nosotros, yo creo que los clientes una vez que se les rente
ya tienen confianza, la primera vez cuesta hasta un poco todo, que nos envien documentos, incluso
a veces me dicen que si los documentos los borro y también los archivamos un momento, pero es
mentira yo los tengo todos. (Para el publico en general, clientes y proveedores)

55. ¢Considera que su empresa es susceptible al cambio?

Si

56. ;Posee un mal crédito para préstamo?

No te podria responder eso, pero creo que si.

57. ;(Poseen sistemas tecnoldgicos obsoletos?

58. ¢Los costos de la empresa les permiten ser competitivos?

No

59. ;(Qué se deberia mejorar?

Yo creo que necesitamos a alguien, asi como ahorita que nos esta entrevistando, es diferente que lo
digamos todos asi juntos, pero eso que te estoy diciendo no es nada nuevo que ellos no sepan
porque quizas todos lo pensamos. Pero hay que ser un poquito mas realistas, hay que ser realista
en todo que lo que se va a ganar va a ser a pasos de tortuga a veces, no vamos a dar un salto
gigante, creo que caer en el 20 de lo que somos seria lo primero. Ahorita no es una empresa
tecnolégica, no somos asi, somos hasta raros alquilando.

Oportunidades

32. ¢(El mercado en el que opera tu empresa esta en crecimiento?

Si, y creo que bastante, porque todo ahorita va para asi, ya nada es papel ya nada es asi, yo creo
que eso si, va a crecer esto definitivamente, si no lo hacemos nosotros alguien mas va a veniry lo va
a hacer, alguien mas va a tener la idea y va a tener el mejor dinero para poderlo aplicar mejor todo.
33. ¢A qué tipo de clientes van enfocados los productos que venden?

A los turistas, creeria que de las edades de 28 anos que seria lo l6gico para mi a unos 50 afios mas
o menos. No mas jévenes ni mayores.

34. ;Los productos satisfacen tendencias de consumo o podrian adaptarse para hacerlo?

Yo creo que s'i

35. ¢Existen nuevas tecnologias o cambios en el marco regulatorio que tu empresa puede
aprovechar?

Si, lo de la aplicacién creo que es algo que tenemos que aprovechar, a la gente le encanta este tipo
de cosas, ahorita ya a la gente un poco aun hay desconfianza, pero ya con algo mas establecido creo
que pueden confiar realmente en nosotros.

36. ¢Existe algun elemento de la competencia o del mercado que se pueda aprovechar para
beneficio y que actualmente no se ha abordado?



Si, creo que no somos muy funcionales y creo que la gente de ahi también gana bastante aun que
se diga que no que solo es para eso, no, o sea para ser lider también hay que darse a conocer
pues. Creo que los errores antiguos nos llevaron a que varias personas también se fueran, clientes
y por desorden porque no habia un buen manejo

37. ¢Han sido los primeros en adaptarse a cambios tecnolédgicos que los hagan mas competitivos?
Si, creo que si fijate porque nadie lo hace asi.

38. ;Saben reaccionar y crear nuevos productos o servicios que el mercado necesita?

Creo que si pero no sé cuales serian, creo que si hubiera algo pudiéramos adaptarnos y aceptarnos
y pensar ah eso podria servir, pero no lo estamos aplicando.

39. ¢(Podria existir la posibilidad de aliarse con otra empresa, la cual permita realizar nuevas
estrategias competitivas? Si ;Cual empresa seria? Los que estabamos trabajando me hubiera
encantado que se pudiera seguir, con los hoteles creo que hubiera sido super bueno pero es bien
dificil que nos abran las puertas y decir hagame una cita con la encargada, o sea ella no sé que esta
pero nadie quiere hacer cita. Creo que ellos eran, y un buen taller, un buen taller.

40. ;Han considerado la expansién a otros mercados (otros paises)?

No, ahorita no.

41. ;Se han visto beneficiados por las nuevas regulaciones de los Tratados de Libre Comercio?

Amenazas

25. ;Qué obstaculos legales, impositivos o normativos enfrenta tu negocio?
Fijate que si esto si, yo no lo sabia y ahorita estaba hablando con Donald lo de la renta y yo no
sabia que habia lo del IVA, creo que hay un problema ahi que Donald me menciong,

yo no estoy muy sabedora de estas cosas, también no me dan seguro ni depreciaciones, esto si es
algo malo pero que a futuro como hablaba con Donald hace 10 minutos creo que se va a arreglar
pronto.

26. ;Existen nuevas tecnologias o modas de consumo que amenacen el futuro

o de los productos y/o servicios que ofrece la empresa?

Lo que te dije, yo creo que si, alguien venir a hacer lo mismo y hacerlo mejor

27. ¢Qué elementos del entorno econdmico, politico y social pueden afectar a la empresa?
Econdmico presupuesto para seguir invirtiendo.

28. ;Quiénes considera que son su competencia?

Todas las rentadoras lo son ahorita porque ellos tienen disponible siempre, nosotros no

¢Son mas fuerte que su empresa?

Si, definitivamente, ganan mas, los tienen ahi.

29. ¢Estan entrando nuevos competidores en el sector?

Esonolosé

30. ;Qué barreras de entrada existen en el sector?

No sé, esta pregunta yo creo que ni siquiera hay barreras, o sea ni siquiera siento que somos como
una empresa bien sélida.



31. ¢Han cambiado los gustos o las necesidades de los clientes que atienden?

No, siempre han sido los mismos, es bien variable o sea le encantan los sedanes mas que las
camionetas por el precio, el precio es lo que buscan, ha habido rentas que no hemos dado porque
hay clientes que tampoco pueden imponer el precio que ellos quieren, lo que pasa es que
escuchan $25.00 pero si vos le restas el 25% les quedan o sea el socio gana $18.00 por dia,
entonces, pero ellos aparte lo dan como en $20.00, asi que creo que no.

32. ¢Qué otros obstaculos pudieran amenazar o actualmente amenazan a la empresa?

Si, si no nos ordenamos es probable que no siga funcionando esto, o sea en todo, orden en todo,
mira la comunicacién creo que si la tenemos bien, pero en todo lo demas, todo lo anterior que te
mencionaba, el orden en todo, hacer todo bien, pensar bien. Cada cosa que si se va a invertir algo
asi no hay ganancia, entonces hacer un poco de cambio esperar un poco, pero si no hay ganancia
cambiarlo. Porque mucho gastan.



SONDEO SOCIOS

10 respuestas

@ Masculino
# Femenino

;Cuantos vehiculos posee?

10 respuestas

1(10 %)

i Desde hace cuanto tiempo es parte de nuestra red de socios?

10 respuestas

@ 0-2 meses
@ 4-5 meses
@ 7 meses o mas




i Por que medio se entero de nuestra red de socios?

10 respuestas

@ Internet

@ Contacto Empresarial
& Amigo

@ Ctro

;Con que frecuencia su/sus vehiculos son alguilados?

10 respuestas

@ Semanal
@ Cuincenal
@ Mensual
@ Bimensual

Con base a su respuesta anterior, ; Que cantidad de veces es rentado su/sus vehiculos?

10 respuestas

102 veces al mes paor... 2 2 veces 5 Varias
10 2 veces por mes. Z2o3dalmes 3 Con mucha frecuencia



;Recomendaria nuestra red de socios?

10 respuestas

@ Si
@ Mo
O Talvez

;Por que?

10 respuestas

eficiente y vehiculos calidad

Por que nos beneficia todos

Es una oportunidad de negocio que hay que expandirlo

Porque es mas eficiente y confiable

Muy alto la comision

Ganancias, seriedad, resplnsabilidad y estabilidad

Por la variedad de vehiculos y la pronta respuesta que se le da al cliente

La recomiendo porque somos un equipo de trabajo y para que se logre crecer en conjunto
Por ser socios nuestros.

Es una excelente plataforma para hacer negocio con el alquiler de vehiculos



Si pudiera describir My Circle con una palabra, ;Cual seria?

10 respuestas

Servicio
Genial
Ganancias
Eficaz
Bueno
Confianza
Eficiencia
Oportunidad

Innovador

En progreso

;Que marca se le viene a la mente cuando escucha la palabra Renta de Autos?

10 respuestas

@ HERTZ

® ALAMO

® EAGLE

@ REAL RENT A CAR
@ EUDGET

® AVIS




;Queé se le viene a la mente cuando escucha My Circle?

10 respuestas

Renta de autos

Como reciclaje

Sociedad

Super

Circulo

Seguridad

Pues nada que sea a renta de auto

Oportunidad para los pequefios empresarios que quieren ser parte de algo nuevo

Una asociacion.

Red social

Para la marca HERTZ, determine en una escala de 1a b, siendo 1 Muy Bajo v 5 Muy Alto, si

relaciona los siguientes atributos:

B uy Bajo M Bajo O Adecuado M Ao I Muy Alto

1 b h ok

Innowvacian Seguridad Calidad Eficiencia




Para la marca ALAMO, determine en una escala de 1a b, siendo 1 Muy Bajo v 5 Muy Alto, si
relaciona los siguientes atributos:

B Muy Bajo M Bajo O Adecuado I Alto I Muy Alto

low

Innovacion Seguridad Calidad Eficiencia

FEY

]

Para la marca EAGLE, determine en una escala de 1a b, siendo 1 Muy Bajo v 5 Muy Alto, si
relaciona los siguientes atributos:

B Vuy Bajo M Bajo DO Adecuado I Al I Muy Alto

1114

Innovacion Sequridad Calidad Eficiencia

=N

]

i1la marca REAL RENT A CAR, determine en una escala de 1a 5, siendo 1 Muy Bajo v 5 Muy
i, si relaciona los siguientes atributos:

8
B Vuy Bajo M Bajo O Adecuado I Alto I Muy Alto

Innovacion Sequridad Calidad Eficiencia



Para la marca BUDGET, determine en una escala de 1a 5, siendo 1 Muy Bajo v 5 Muy Alto, si
relaciona los siguientes atributos:

6
I Muy Eajo M Eajo 0 Adecuado M Alto [ Muy Alto

Innovacion Seguridad Calidad Eficiencia

ara la marca AVIS, determine en una escala de 1a 5, siendo 1 Muy Bajo y 5 Muy Alto, si
:laciona los siguientes atributos:

B Muy Bajo M Bajo 00 Adecuado N At M Muy Alto

Innowvacion Seguridad Calidad Eficiencia

;Que tan satisfecho se encuentra con los servicios y la relacion con My Circle? Siendo 1
completamente insatisfecho y 5 completamente satisfecho.

10 respuestas

1 (10 %) 1(10 %)




