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RESUMEN 

 

 

El presente trabajo tiene como objetivo realizar un análisis sobre las estrategias 

comunicacionales que tienen las empresas de alquiler de autos en la ciudad de Guayaquil, con 

el fin de validar cuáles son los tipos de comunicación que más usan las empresas en la 

actualidad.  

El alquiler de autos es un negocio que permite rentar un carro por un tiempo 

determinado cumpliendo ciertos requisitos para transportarse de forma independiente y segura. 

Es por eso que se hará un análisis del macro-entorno y micro-entorno de la industria de alquiler 

de autos, cuál es la participación de mercado, cuál es el público objetivo, cómo llegan al 

consumidor o clientes potenciales y cómo afectó el Covid 19 a este mercado. 

Al finalizar el trabajo se conocerá cuáles son las estrategias comunicacionales que más 

utilizan las empresas en la nueva normalidad, entre ellas están: publicidad pagada, relaciones 

públicas, marketing directo, marketing digital y merchandising.  

 

Palabras Claves: Estrategias comunicacionales, publicidad, internet, Redes sociales, 

alquiler de autos. 
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ABSTRACT 

 

 

The objective of this work is to carry out an analysis of the communication strategies 

that car rental companies have in the city of Guayaquil, in order to validate which are the types 

of communication that companies use the most today. 

Car rental is a business that allows you to move independently and safely in the city 

or in the country. That is why an analysis will be made of the macro-environment and micro-

environment of the car rental industry, what is the market share, what is the target audience, 

how they reach the consumer or potential customers and how Covid 19 affected to this market. 

At the end of the work, it will be known which communication strategies are most 

used by companies in the new normal, among them are: paid advertising, public relations, direct 

marketing, digital marketing and merchandising. 

 

Keywords: Communication strategies, advertising, internet, Social networks, rental 

car
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1. Introducción 

Un suceso económico particular se ha evidenciado en el sector automotriz del país en 

los últimos dos años en el sector de ventas, la demanda ha ido en caída considerablemente hasta 

en un 45%. Según cifras proporcionadas en un reportaje elaborado en el mes de septiembre por 

El Universo (2020), en el Ecuador, a la fecha 88.523 vehículos fueron vendidos, mientras que 

en el mismo periodo del año siguiente, solo un poco más de 48 mil. Este acontecimiento ha 

generado un impacto desalentador económico en territorio nacional que necesita ser analizado. 

Para comprender este fenómeno se tomará en cuenta el siguiente hallazgo estadístico 

brindado por el diario El Universo (2020): “La pandemia del coronavirus frenó a raya las 

ventas del sector automotor. Si al inicio de año el sector ya había previsto una baja del 10 % 

en las ventas por el desempleo, la falta de circulante y la contracción de la economía, el 

COVID-19 vino a complicar más la situación”. Esto demuestra que el sector automotriz ya 

venía con una tendencia a la baja y junto con la declaración de emergencia sanitaria en territorio 

nacional; el inminente resultado fue una decadencia mayor en sus ventas. La Industria 

Automotriz - CINAE (2021) muestra que la relación de los vehículos ensamblados entre finales 

del 2020 e inicios del 2021 se ha perdido seis puntos de participación en el mercado. Esto 

quiere decir que en el año pasado la participación de los vehículos ecuatorianos solo fue de un 

11%.  

Conforme a lo antes mencionado adquirir un vehículo propio actualmente no es posible 

por dos factores, el primero por las restricciones impuestas a causa de la pandemia del 

coronavirus COVID-19, y el segundo por la baja economía en la que se encuentra actualmente 

el país. Según el reportaje previamente mencionado, “Esto se debe a que los meses de marzo, 

abril y mayo hubo un descenso considerable de las ventas.” No obstante, los ecuatorianos 

pueden no estar comprando carros sino más bien alquilándolos.  
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Para brindar una mejor y clara información sobre esta hipótesis, se tendrá como muestra 

lo que indica el diario Portafolio (2020), “Son más los hogares que son conscientes de la mala 

inversión que representa para sus finanzas comprar un carro, ya que para nadie es un secreto 

que un automóvil devenga gastos de impuestos, seguros, mantenimiento y pierde valor con el 

paso del tiempo.” Así que, es mucho más rentable para muchas familias evitar ciertos gastos y 

ven como una opción más económica la renta de autos. 

Actualmente, el sistema de alquiler o renta de auto ha crecido en el mercado de 

Latinoamérica como Brasil, México, Chile, Argentina, Perú, Guatemala y Ecuador. La revista 

Portafolio (2020) expone que la modalidad actual de renta de vehículos brinda la opción de 

estrenar con un contrato de arrendamiento el cual no eleva su capacidad de endeudamiento ni 

afecta impuestos tributarios vehiculares. Adicionalmente, Portafolio asegura que esta 

modalidad de adquisición “incluye todos los gastos de impuestos, seguros, llantas y 

mantenimiento, que muchas veces es el dolor de cabeza de conductores y dueños de 

automóviles”. 

Como referencia, la empresa Motorexpress de Guayaquil se encuentra en una etapa de 

crecimiento. Se puede observar, según datos históricos de la empresa tuvo un crecimiento 

paulatino de marzo del 2019 a diciembre del 2019 de 10%, de Enero del 2020 a Febrero del 

2020 de 3% y de marzo 2020 a septiembre 2020 del 25%; es preciso indicar que los meses de 

cuarentena, debido a las restricciones vehiculares, Motorexpress vio una oportunidad en el 

mercado con los profesionales de primera línea (médicos y policías) que tuvieron la necesidad  

de movilizarse obligatoriamente, por lo que se incurrió en la emisión de salvoconductos 

autorizados por la Comisión de Tránsito del Ecuador (CTE), para que ellos puedan llevar a 

cabo todas sus actividades y esto ayudó a que la empresa tuviera un incremento mayor al del 

año anterior.   
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2. Problemática.  

El diario El Comercio (2011), indica que el mercado de renta de autos cada día crece y 

que la demanda aumenta. Entre el 70% y 80% de los autos de las empresas están contratadas 

cada semana, en el país se encuentran registradas legalmente más de 50 empresas en el negocio; 

la más conocidas son las siguientes: Avis, Budget, Carmax, Car Drive, Ecua Car, Kayak, 

Despegar.com y Rentalcars.     

En el mercado existe también la renta de autos informales, con tarifas más bajas pero 

sin la cobertura de seguros y mantenimiento. Estos están ubicados normalmente en las calles 

con letreros indicando “Alquiler de auto $25 por día” también por medio de anuncios en medios 

comunicación o internet, a los alrededores de los aeropuertos y terminales del país. (El 

Comercio, 2011)  

El 60% del mercado de renta de autos está dirigido al mercado corporativo que tiene 

como objetivo movilizar a ejecutivos y directivos de empresas, puesto que esto permite reducir 

gastos en la compra de un auto y el flujo de caja diario. “Las empresas ya no tienen necesidad 

de comprar vehículos y gastan grandes cantidades de dinero. Ahora con un pago  mensual 

tiene a su disposición carros de último modelo” (El Comercio, 2011) 

La temporada más dinámica del sector inicia en diciembre y termina en marzo, según 

estadísticas del diario El telégrafo (2020), la demanda en Fin de año y carnaval crece hasta un 

140%, a diferencia del feriado de semana santa donde la demanda baja en la costa. Los clientes 

que más demandan este servicio son personas que vienen de otras provincias, turistas 

extranjeros, ejecutivos y ecuatorianos residentes en Estados Unidos y Europa que visitan el 

país. Su principal factor es la comodidad, seguida de la seguridad e independencia al momento 

de movilizarse. (El Telégrafo, 2020) 
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3. Justificación 

Los precios de alquiler de auto varían de acuerdo a la temporada o fechas en el año, 

como por ejemplo: Carmax Renta Car, ofrece precios desde $40 por día en un modelo de 

Chevrolet Aveo. Los precios varían de acuerdo al tipo, marca y modelo del vehículo. Empresas 

de alquiler de autos comentan que el alquiler no puede ser por un solo día porque descuadra 

todo el inventario de autos y su trabajo. La empresa Reval Renta Car ofrece paquetes desde 

$250 por cuatro días en feriado con un modelo de carro: Kia Río 2019. Los precios de alquiler 

de autos varían de acuerdo a la cantidad de días a alquilar y modelo de carro, Los días normales 

tienden a tener precios más bajos. (El Telégrafo, 2020)  

Dentro de los medios de comunicación que se han encontrado en esta primera parte de 

la investigación son: los anuncios publicitarios, internet, redes sociales, páginas web oficiales 

y plataformas de alquiler de autos o Marketplace. Se realizará una investigación para indagar 

cuáles son las estrategias comunicacionales que tienen las empresas de la ciudad de Guayaquil 

referente al alquiler de vehículos adaptadas a los nuevos requerimientos del público objetivo 

estando en esta “nueva normalidad”. 

 

4. Marco Teórico 

Dentro del Marco teórico se va a identificar los conceptos básicos del marketing, 

estrategias  de marketing con un enfoque a las estrategias comunicacionales.  

Según Kotler & Armstrong, el marketing es: “un proceso social y administrativo por 

el que individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creación y el 

intercambio de productos y de valor con otros” (2003, pág. 5) 

Otro concepto que ofrece Scharch Kirberg, “el marketing es un elemento clave para 

ayudar a encontrar, crear, validar, desarrollar, construir, ofrecer y vender nuevos productos 

o servicios, en organizaciones establecidas o nuevas empresas” (2016, pág.10) 
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En base a estos dos conceptos se da a entender que el marketing es un conjunto de 

herramientas de análisis, estudio de mercado, publicidad y ventas con el fin de desarrollar un 

impacto en el mercado referente a una marca o empresa.  

 

Para dar un mejor enfoque del marketing se tomará en cuenta Las 4P y 4C.  

Producto / Cliente: Producto o servicio de una marca o empresa. En el marketing 

actual está concentrado en la necesidad del cliente, es decir ya no se crea cualquier producto 

para vender, este debe satisfacer realmente la necesidad del cliente. (Sivera Bello, 2011) 

Precio / Costo: Valor del producto o servicio al momento de comprar. En el marketing 

actual el costo se refiere al esfuerzo que tiene el consumidor al momento de adquirir el producto 

o servicio, si el costo del producto va de acuerdo a sus necesidades.  (Sivera Bello, 2011) 

Plaza / Conveniencia: Lugar donde se adquiere el producto o servicio. En el marketing 

actual es establecer un sistema de distribución más accesible y cómodo para el consumidor al 

momento de obtener su producto o servicio.  (Sivera Bello, 2011) 

Promoción / Comunicación: Canales que utiliza la empresa para dar a conocer su 

producto o servicio. En el marketing actual es una comunicación en relación a lo que desea el 

consumidor, atraer al consumidor según su necesidad.  (Sivera Bello, 2011) 

 

Los especialistas en Marketing presentaron el concepto de que las 4p deberían estar 

precedidas por un pensamiento estratégico STP: Segmentación, definición de cliente objetivo 

(targeting) y posicionamiento. 

 

Segmentación 

Según Philip Kotler y Gary Armstrong (2008), “La segmentación de mercados es un 

proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos más 



 

7 
 

pequeños e internamente homogéneos. La esencia de la segmentación es conocer realmente a 

los consumidores”  

Procedimiento de dividir un mercado en varios subconjuntos de consumidores. Que 

tienen necesidades y características similares, esto permite escoger uno o varios segmentos 

para llegar a ellos mediante estrategias de marketing. (Schiffman & Lazar Kanuk, 2005, pág. 

50) 

 

Posicionamiento:  

Según Philip Kotler (2003) y Equipo Vértice (2008), el posicionamiento tiene como 

objetivo ser diferenciado y reconocido en la mente del consumidor. Esto inicia con un producto: 

mercancía, servicio, empresa, institución o una persona. El posicionamiento no es lo que hace 

el “producto” es lo que hace en la mente del prospecto, consumidor o público objetivo.     

 

Estrategias comunicacionales.  

Existen 5 modos de comunicación principales: publicidad, promoción de ventas, 

relaciones públicas, ventas personales y marketing directo. La publicidad: Es cualquier forma 

pagada, no personal, de presentación y promoción de ideas, bienes o servicios por un 

patrocinador que se identifica. Promoción de ventas: Conjunto variado de herramientas e 

incentivos a corto plazo o en un tiempo determinado, para estimular la prueba o compra del 

producto o servicio. Relaciones Públicas: Abarcan diversos programas diseñados para 

promover o proteger la imagen de una empresa, marca, producto o servicio. (Kotler, 2003) 

 

Para Kotler y Armstrong (2003), el marketing directo "consiste en las conexiones 

directas con consumidores individuales seleccionados cuidadosamente, a fin de obtener una 

respuesta inmediata y de cultivar relaciones duraderas con los clientes" 
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Estrategias SEO y SEM  

Search Engine Optimization (SEO) es una optimización de motor de búsqueda, 

mientras más genere contenido las empresas en internet más probable es que aparezca dentro 

de las primeras apariciones. Es decir, optimizar el motor de búsqueda, generando contenidos. 

(Cámara de Comercio de Bogotá, 2020) 

Search Engine Marketing (SEM) Es marketing en el motor de búsqueda, el cuál pagas 

a google para que te ponga en los primeros lugares al momento de buscar, cuando aparece la 

palabra ANUNCIO es porque la empresa pagó para ser parte de los primeros que aparecen. 

(Cámara de Comercio de Bogotá, 2020) 

 

5. Análisis del Macroentorno 

5.1. Político-Legal  

La siguiente información se basa en un artículo brindado por la revista Líderes (2013), 

en el que indica cuales son los requisitos que debe tener una empresa para el servicio de renta 

de vehículos.  

Actividad: La renta o alquiler de vehículo es un acto jurídico entre el arrendador y el 

arrendatario (sea persona natural o jurídica) en el que el arrendatario paga un costo monetario 

al arrendador por el uso de un carro sin conductor por tiempo determinado.  

¿Quiénes pueden ofrecer este servicio?  

Toda empresa que desee obtener dinero realizando esta actividad. El empresario debe 

pagar en la Agencia Nacional de Tránsito (ANT) USD 27 por la especie única de título 

habilitante de transporte terrestre. 

Requisitos  

● Ningún auto en renta debe exceder los cinco años de antigüedad 



 

9 
 

● Para ser reconocida por la ANT, la compañía deberá disponer con una flota conformada 

por mínimo cinco vehículos de su propiedad. 

Formularios:  

Son tres formularios que se deben presentar en la ANT antes de abrir el negocio de 

alquiler de vehículos.  

● El primer formulario es una solicitud de permiso 

● El segundo es una solicitud para la aprobación del primero. 

● El tercero, el listado de vehículos y solicitud de permiso de funcionamiento. 

(Se pueden descargar en la página www.ant.gob.ec)  

El trámite  

● Los vehículos en alquiler deben pasar por una supervisión técnica  

● Los requisitos deben ser entregados junto con los formularios de solicitud ante la ANT.  

● Se deben presentar los tres formularios junto con las copias de la escritura de 

constitución jurídica de la compañía, el seguro obligatorio de accidentes de tránsito de 

cada vehículo, el formato del contrato que otorga la compañía a sus clientes, el tarifario 

de servicios, acorde a disposiciones de la ANT, entre otros.  

Las prohibiciones.  

● Las empresas de renta de vehículos no pueden prestar servicios de manera directa en el 

traslado de personas o mercaderías. 

● Los vehículos en alquiler pueden ser utilizados en el traslado de personas únicamente 

por personas naturales o jurídicas que los renten sin que estos cobren por el transporte. 

Tampoco es permitido realizar transporte de servicio público o comercial 

En caso de incumplir con esta disposición existen sanciones. 
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Los requisitos para que un cliente pueda alquilar un vehículo son los siguientes:  

Ser mayor de edad, tener cédula de ciudadanía o pasaporte (para extranjeros), licencia 

vigente y una garantía con tarjeta de crédito de un valor entre $500 a $1500 dólares, esto es por 

cualquier daño, multas de tránsito o accidente. Adicionalmente los vehículos cuentan con un 

sistema de rastreo en todo el país. (El Telégrafo, 2020) 

Por lo general el arrendamiento de vehículo incluye: mantenimientos preventivos y 

correctivos predecibles, matrícula, seguro, y unas firmas ofrecen dispositivo de telemática que 

entrega informes completos y en línea sobre el uso del carro. (El Universo, 2021) 

 

5.2. Económico 

Según datos brindados por el Diario el Universo (2021), Corporación Favorita, 

Corporación El rosados y las empresas relacionadas al sector de agricultura, ganadería y pesca 

son las que más generaron ventas. El sector de la salud y asistencia social también se vieron 

beneficiadas por motivos del COVID -19, Suministro de energía eléctrica en un 4 %; 

actividades financieras y de seguros en un 2 %; y agricultura, ganadería y pesca en un 1 %, con 

respecto al año anterior. Mientras que los sectores más golpeados fueron los de la hotelería y 

servicios de comida (-36%), entretenimiento y recreación (-34%), construcción (-20%), 

educación (-18%), transporte (-17%). 

En Ecuador, alrededor de 480 empresas usan el modelo de renting (alquiler de 

vehículos) para fines de turismo o corporativos. Este negocio comenzó a tomar fuerza  desde 

el 2008, cuando aparecieron firmas o empresas internacionales. El negocio de alquiler de 

vehículos entre el 2010 y 2019 tuvo un crecimiento promedio anual del 10% en el país. La 

ventas entre los meses de enero y mayo en el año 2019 fueron aproximadamente de 

$123´000.000.00, en el 2020 de $100´000.000.00 y en el año 2021 de $67´000.000.00. Debido 

a la situación económica actual y por motivo de la pandemia estas ventas se vieron afectadas, 
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pero a pesar de ello  las empresas han encontrado en el modelo de renting una alternativa que 

les permite generar ahorros y aportes en la generación de valor liberando recursos financieros 

destinados a inversiones relacionadas con su giro de negocio. (El Universo, 2021) 

 

5.3. Social / Cultural 

Según reporte en el diario El Portafolio (2020), el uso de autos particulares es parte de 

la nueva normalidad, debido a que existe en las personas el miedo a contagiarse por usar  

transporte público. Es por ello que se observa una ventaja para las empresas que se encuentran 

en el mercado de alquiler de carros y carsharing, en especial para fin de año. 

Información brindada por el Portal de Turismo (2021), “El Gobierno de Ecuador dio 

inicio a la campaña de vacunación en el sector del turismo”. Esto beneficiará a 35.000 en 

Ecuador siendo 15.0000 en Guayaquil servidores turísticos y transporte turístico con el fin de 

reactivar la económica en el sector de turismo y transporte que se vio afectado por motivos de 

COVID-19.  

 

5.4. Tecnológico.  

Hoy en día la mayor parte de las empresas se da a conocer por medio del internet, redes 

sociales y muchas veces lo hacen a través de un teléfono celular. Datos indican que en Ecuador 

existen 11,7 millones (57,3%) de usuarios de internet en enero de 2021 y que además desde el 

2020 en el país existen 14,00 millones de usuarios que cuentan con redes sociales que es 

aproximadamente un 78,8% del total. En el 2021 la cantidad de conexiones móviles equivale 

al 77,8% de la población total. (El Telégrafo, 2021) 

Esto permite a las empresas hacer uso de esta tecnología (internet) y llegar más rápido, 

directo y económico al público deseado. La mayor parte de las empresas de alquiler de autos 
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cuentan con sistema de rastreo satelital a nivel nacional que va de la mano del uso de internet, 

puesto que trabajan con carros últimos modelos de máximo 5 años de antigüedad.  

Los autos que tienen Global Positioning System o Sistema de Posicionamiento Global 

(GPS) permite conocer su ubicación en tiempo real por medio de un rastreo satelital y de esta 

forma tener conocimiento de donde se encuentra el carro al momento de que las empresas de 

alquiler de autos ofrecen el servicio. Actualmente los carros de último modelo o con antigüedad 

de 5 años (que es lo permito para estas empresas) ya cuentan con ese sistema incorporado, 

como por ejemplo General Motors que incluye un sistema conocido como OnStar, que ofrece 

los servicios de: tecnología GPS, bloqueo de encendido de motor, desaceleración de vehículos 

robados, información al dueño directo del carro cuando encienden el motor, reporte de robo de 

batería del carro, etc.  (El Universal, 2017) 

 

5.5. Análisis PEST 

Tabla 1. 

Análisis PEST de la industria de alquiler de autos 

P 

● Ningún auto en renta debe exceder los cinco años de antigüedad 

● Para ser reconocida por la ANT, la compañía deberá disponer con una flota 

conformada por mínimo cinco vehículos de su propiedad 

E 

● Las empresas han encontrado en el modelo de Renting una alternativa que les 

permite generar ahorros y aportes en la generación de valor liberando recursos 

financieros destinados a inversiones relacionadas con su giro de negocio. 

S 

● El uso de vehículos particulares es una realidad que crece en tiempos de pandemia, 

debido al temor generalizado que existe entre las personas de contagiarse por 

utilizar otros medios como el transporte público 

T 
● Sistema de rastreo satelital a nivel nacional con Internet 

● Los modelos de autos tienen un máximo de 5 años de antigüedad. 
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Análisis del Microentorno 

5.6.  Cinco Fuerzas de Porter 

Para analizar el impacto de cada una de las FUERZAS DE PORTER, se realizará un 

análisis con las variables más relevantes que afecten a la industria de alquiler de autos en el 

mercado ecuatoriano, estas deberán ser ponderadas del 1 al 5, donde 1 es el valor con menor 

puntuación y 5 el de mayor. 

 

5.6.1. Poder de negociación de los clientes 

Tabla 2.  

Poder de negociación de los clientes 

ÁREAS A ANALIZAR 1 2 3 4 5 

SENSIBILIDAD AL PRECIO     x 

VARIEDAD DE OFERTAS EN EL MERCADO     x 

 

Para analizar este punto se va a considerar la información tomada de una Tesis de la 

Universidad de Guayaquil (2017), “Los factores que influyen en la decisión de compra o para 

el alquiler de vehículos son: el precio, el servicio, el posicionamiento de la marca tanto local 

e internacional, el tiempo en el mercado, y los modelos de los vehículos. La sensibilidad del 

precio en la industria afecta porque los precios son comparados con los valores que se ofertan 

en otros países que son más económicos.” 

El alquiler de vehículos está dirigido para cualquier persona que desee trasladarse o 

movilizarse en su ciudad o para viajes dentro del país. Las empresas ofrecen todo tipo de 

vehículos y modelos, desde Vehículo Utilitario Deportivo (SUV), Todoterrenos, furgonetas, 

sedanes, camionetas, hasta vehículos de alta gama. Solo deben ser mayores de edad, tener 

licencia de conducir vigente y tarjeta de crédito. La mayoría de las empresas ofrecen un servicio 

de asistencia de 24 horas por cualquier anomalía con el auto, las reservan las pueden hacer vía 
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internet, WhatsApp o presencial. Todos los autos son de última tecnología ya que es parte del 

requisito para tener una empresa de alquiler de auto. (El Diario, 2021) 

5.6.2. Poder de negociación de los proveedores  

Tabla 3.  

Poder de negociación de los proveedores 

ÁREAS A ANALIZAR 1 2 3 4 5 

# DE PROVEEDORES    x  

DISPONIBILIDAD      x 

 

La compra de vehículos requiere una elevada inversión, los vehículos tienen un 

impuesto que puede llegar hasta el 35% y estos deben estar registrados a nombre de la empresa. 

Por motivo de la pandemia y la baja de la economía en el país, adquirir un auto es muy costoso 

incluso para las empresas de alquiler de auto. Un reporte en Coches.com & Ramos Penabad 

(2021), indica que la materia prima y el transporte se han encarecido y eso causa que el precio 

de los autos aumenten, las ventas se vieron un poco salvadas gracias al auge de los coches de 

alquiler tras un año y medio de cifras bajas. En Julio del 2021 el aumento de costo de un auto 

se produce prácticamente en todos los modelos y segmentos.  

 

5.6.3. Amenaza de entrada de nuevos competidores 

Tabla 4.  

Amenaza de entrada de nuevos competidores 

ÁREAS A ANALIZAR 1 2 3 4 5 

INVERSIÓN O CAPACIDAD INSTALADA x     

POLÍTICAS SECTOR   x   

TECNOLOGÍA     x 

NORMA Y REGULACIONES REQUERIDAS    x  

 



 

15 
 

Ecuador es uno de los países con más alto porcentaje de emprendedores entre los 18 y 

45 años, con un porcentaje entre los 36% y 40%. Sin embargo, más del 70% no llegan a los 2 

años de haberla creada y muchas de ellas son informales. El costo mínimo para iniciar un 

negocio llega a $1.629,5. (La Hora, 2021) 

 

5.6.4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. 

Tabla 5.  

Amenaza de ingreso de productos sustitutos. 

ÁREAS A ANALIZAR 1 2 3 4 5 

# PRODUCTOS SUSTITUTOS     x 

PRECIOS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS     x 

 

Dentro de los productos sustitutos que se puede observar son los servicios de taxis 

informales como Uber y Didi.  

Uber es una de las empresas que lleva en Ecuador 3 años y a pesar de varias políticas, 

normas y regulaciones en el país, se ha visto en la pandemia un registro de 150.000 personas 

adicionales. Es por eso que crearon nuevos servicios para sus clientes estos son:  

● Uber Pass, que es un producto de suscripción que cuesta $7 por mes, donde el usuario 

recibe descuentos en viajes y Ubereats. 

● Uber Promo, que ofrece en determinadas horas tarifas más bajas;  

● Uberx, con autos más amplios para llevar compras 

● Uber Planet, donde el usuario puede compensar su huella de carbono con un pequeño 

monto adicional para la compra de bonos ambientales. 

(El Universo, 2021) 

La empresa Didi es nueva en el mercado ecuatoriano y como inicio ofrece variedad de 

promociones y costos. El Universo (2021) indica: “La plataforma desarrollará actividades 

para aportar al desarrollo de zonas de comercio de la ciudad, así como facilitar los 
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desplazamientos de grupos prioritarios en el contexto de la coyuntura sanitaria. A nivel global 

manejan: taxi, exprés, bicicletas compartidas, envíos, alquiler y uso de vehículos, entre otras.” 

 

5.6.5. Rivalidad dentro de la industria 

Tabla 6.  

Rivalidad dentro de la industria 

ÁREAS A ANALIZAR 1 2 3 4 5 

# DE COMPETIDORES     x 

PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO     x 

 

Datos tomados de la Universidad de Guayaquil (2017), se puede observar la rivalidad 

que tienen las empresas en el mercado de alquiler de autos, se tomará en cuenta las 3 

principales: Avis con 22 años en la industria llega a Ecuador en el 2009, maneja 2300 vehículos 

en sus 11 establecimientos y abarca el 74% de participación en el mercado. Budget con 34 años 

en la industria, en Ecuador posee 7 establecimientos y tiene un 11% de participación en el 

mercado. Europcar lleva en la industria 23 años, 6 establecimientos en Ecuador y 4% de 

participación en el mercado.  

Avis es la empresa con mayor venta en el mercado ecuatoriano, según datos estadísticos 

la empresa vendió en el año 2014 $29.382.006 y como segunda posicionada en el mercado es 

Budget con ventas en el 2014 de $4217858. (Universidad de Guayaquil, 2017) 

Tabla 7.  

Periodo de ventas de 2010 hasta 2014 

 
Nota: Universidad de Guayaquil, 2017 
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5.7. Conclusiones de Microentorno 

Se puede evidenciar que el alquiler de autos es un negocio que ha ido creciendo con el 

pasar de los años, a pesar de la baja economía que tuvieron las empresas por motivos de la 

pandemia este mercado logró y se encuentra aún en la lucha por recuperar las ventas. 

Las ventajas que brindan estas empresas es la comodidad para transportarse ya sea 

dentro o fuera de su ciudad, con precios que varían de acuerdo al modelo de carro que desea 

rentar, también brindan una seguridad en el proceso de compra, tecnología en sus autos y 

seguros de alto riesgo. Su objetivo es que este servicio no sea solo para turistas extranjeros sino 

también para los habitantes de la ciudad que lo usen como un medio de transporte diario, sin la 

necesidad de comprar un auto.  

La empresa que más venta tiene y con mayor participación de mercado es Avis y los 

productos sustitutos que se encuentran son Uber y Didi, ofreciendo un servicio similar pero 

con la diferencia que tienen una persona que lo transporte y el costo de la movilización es por 

el tiempo o distanciamiento, ellos no manejan un contrato de alquiler, su negocio es netamente 

por una plataforma que también ofrecen alquiler de autos por varios días y diferentes tipos de 

carros.  

 

6. Investigación de Mercado  

6.1. Objetivos 

6.1.1. Objetivo General  

Conocer las Estrategias comunicacionales empleadas por las empresas de alquiler de 

automóviles en la Ciudad de Guayaquil. 
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6.1.2. Objetivos Específicos 

● Identificar los tipos de estrategias comunicacionales que usan las empresas de alquiler 

de auto 

● Analizar el motivo de uso de cada estrategia comunicacional para el alquiler de autos.  

●  Conocer el costo de acuerdo a la estrategia comunicacional que usan las empresas de 

alquiler.  

 

6.2. Diseño Investigativo  

6.2.1. Tipo de Investigación 

Exploratoria: Mediante la investigación exploratoria se realizará el levantamiento de 

información con el objetivo de explorar, sondear y descubrir las estrategias comunicacionales 

que tienen las empresas de alquiler de autos en la ciudad de Guayaquil. 

 

6.2.2. Fuente de Información  

Para el presente ensayo se tomará en cuenta las 2 técnicas de estudio de mercado siendo 

las fuentes primarias y secundarias, logrando obtener de estos; información que  permita 

averiguar un poco más acerca de las estrategias comunicacionales que tiene la industria de 

alquiler de autos en la ciudad de Guayaquil.  

Primaria: Descubrir las estrategias comunicacionales que usan las empresas de 

alquiler de autos para dar a conocer sus servicios y marca.  

Secundaria: Como medios de información secundaria se recaudará información 

establecida en periódicos, revistas, artículos, páginas de internet. Esta información  ya se 

encuentra levantada y esto permitirá hacer un análisis del macroentorno. 
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6.2.3. Tipo de Datos  

Cualitativo: Adquirir información de los expertos del mercado de alquiler de autos  

para conocer las distintas estrategias y tipos de comunicación que utilizan actualmente en la 

ciudad de Guayaquil.  

6.2.4. Herramienta Investigativa 

Herramienta Cualitativa: Entrevista a profundidad, para conocer más a fondo las 

opiniones y percepciones que tienen las empresas en la ciudad de Guayaquil.  

 

6.2.5. Perfil de aplicación (Para Inv.  Cualitativa). 

Con el apoyo de la empresa MotorXpress de la ciudad de Guayaquil; tres colaboradores 

realizarán la entrevista siendo ellos del área comercial y administrativa.  

6.2.6. Guía de preguntas 

NOMBRE:      CARGO:    

Entrevista para conocer las estrategias comunicacionales empleadas por las empresas de 

alquiler de automóviles en la ciudad de Guayaquil. 

 

¿Qué hacen actualmente como estrategia de comunicación para sus clientes finales y 

potenciales? 

¿Qué herramientas de comunicación utilizan actualmente?  

¿Qué relaciones públicas realizan? ejemplo: ferias de vehículos  

¿En qué periodo del año realizan? 

 

¿Qué hacen de publicidad? (tv, revista, diarios, prensa escritas) (publicidad exterior)    

¿En qué periodo del año lo realizan? 

¿Qué hacen como fuerza de ventas? 
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¿Tienen vendedores / ejecutivos de ventas? 

¿Realizan llamadas telefónicas para ventas? 

¿Hacen promociones de ventas? 

¿Tipo de promociones de ventas?  

¿Tienen promociones especiales y en temporadas específicas? 

¿Cuáles son las épocas de ventas más altas y más bajas en el año?  

¿Realizan marketing directo?  

¿Qué actividades realizan en Redes sociales? 

¿Qué actividades realizan WhatsApp Marketing? 

¿Qué actividades realizan telemarketing? 

¿Qué actividades realizan en correos electrónicos? 

¿Realizan merchandising?  

Manejan: habladores, cenefas, rollup  

Lugar donde lo ubican 

Utilizan: Folletos o material publicitario impreso  

6.3. Resultados Investigación Fuentes Primarias 

 

ENTREVISTADO 1:  

Jorge Arreaga / Dpto: Comercial  

1. ¿Qué hacen actualmente como estrategia de comunicación para sus clientes finales 

y potenciales? 

Como estrategia de comunicación, utilizamos mailing. Debido a la situación actual, es costoso 

para la empresa captar un nuevo cliente por lo que optamos por fidelizar a nuestra cartera de 

clientes, otorgándoles cupones de descuentos, recordándoles fechas especiales como fecha de 

cumpleaños etc., a través de correos electrónicos.   
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2. ¿Qué herramientas de comunicación utilizan actualmente?  

Digital 

3. ¿Qué relaciones públicas realizan? 

Si realizamos una feria, por lo general la realizamos cada aniversario de la empresa, y es donde 

exponemos nuevos modelos que se incorporan a la empresa o las modificaciones que se les 

hacen a los vehículos. Por ejemplo, el año 2019 se realizó una pequeña feria donde se invitó a 

toda la cartera de clientes y amigos para que conozcan los servicios que ofrecemos más el plus 

que se le puede agregar a un vehículo, es decir si un cliente desea un vehículo, pero necesita 

que ese vehículo cuente con audio extra, se le coloca el audio; o si el cliente prefiere una silla 

de bebe, se le facilita la silla.  

4. ¿Qué hacen de publicidad? (tv, revista, diarios, prensa escritas)  

No realizamos este tipo de publicidad.  

5. ¿Qué hacen como fuerza de ventas? 

Por temas de pandemia, se realizan únicamente llamadas telefónicas, no hay vendedores.  

6. ¿Hacen promociones de ventas? 

Si se realizan promociones. A través de cupones, y estos descuentos son otorgados por el monto 

de dinero que hace el cliente. Incentivamos a que vuelva a alquilar el vehículo. 

7. ¿Cuáles son las épocas de ventas más altas y más bajas en el año?  

Las más altas en diciembre a abril. El resto se denomina baja. 

8. ¿Realizan marketing directo?  

Si realizamos, se realizan pautas en redes sociales. 

9. ¿Realizan merchandising?  

No maneja 
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ENTREVISTADO 2:  

Fabian Martinez  / Dpto: Comercial  

1. ¿Qué hacen actualmente como estrategia de comunicación para sus clientes 

finales y potenciales? 

Normalmente la empresa suele usar estrategia de mail. Sin embargo, siempre estamos en busca 

de clientes corporativos o tratar de ofrecer un servicio de exclusividad. Ej: Cuando hubo 

restricciones vehiculares, se ofreció expreso para los médicos de clínicas privadas.  

2. ¿Qué herramientas de comunicación utilizan actualmente?  

Netamente digital  

3. ¿Qué relaciones públicas realizan?  

Año a año se realiza feria de aniversario, que es para dar a conocer los servicios que ofrecemos. 

Su aforo es mínimo, porque la empresa tiene corto tiempo en el mercado y justo coincide con 

la pandemia.  

4. ¿Qué hacen de publicidad? (tv, revista, diarios, prensa escritas) (publicidad 

exterior)    

No manejamos, es costoso.  

5. ¿Qué hacen como fuerza de ventas? 

Fuerza de ventas ya no hay, la pandemia hizo que la empresa tenga un recorte de personal y 

actualmente se ve afectada por lo acontecido.  

6. ¿Hacen promociones de ventas? 

Cupones por medio de correo electrónico. A un cliente que cumpla años, se le otorga un 

descuento en el valor diario de alquiler.  

7. ¿Cuáles son las épocas de ventas más altas y más bajas en el año?  

Los fines de semana y feriados son las más altas.  

8. ¿Realizan marketing directo?  
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Tratamos de impulsar mucho a través de redes sociales, pautas, comunicación vía WhatsApp. 

a. ¿Qué actividades realizan en Redes sociales? 

Se realizan sorteos en redes sociales. 

b. ¿Qué actividades realizan WhatsApp Marketing? 

Se mantiene un feedback con el cliente por medio de WhatsApp 

c. ¿Qué actividades realizan telemarketing? 

Llamadas ofreciendo los productos y descuentos.  

d. ¿Qué actividades realizan en correos electrónicos? 

Mailing 

9. ¿Realizan merchandising?  

No manejamos 

 

ENTREVISTADO 3:  

Rubén González   / Dpto: Administrativo  

1. ¿Qué hacen actualmente como estrategia de comunicación para sus clientes finales 

y potenciales? 

La empresa ahora se enfoca en mantener su cartera de clientes, ya que resulta más económico 

y traer uno nuevo, motivo por el cual su estrategia es fidelización de esa cartera de clientes.  

2. ¿Qué herramientas de comunicación utilizan actualmente?  

La empresa usa medios digitales (redes sociales) para dar a conocer las actividades, 

aniversarios, días de descuento, información relevante. 

3. ¿Qué relaciones públicas realizan?  

El evento más importante es la feria anual de aniversario de la empresa. 

4. ¿Qué hacen de publicidad? (tv, revista, diarios, prensa escritas) (publicidad 

exterior)    

Por el momento no lo manejamos 
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5. ¿Qué hacen como fuerza de ventas? 

a. ¿Tienen vendedores / ejecutivos de ventas? 

En este momento no tenemos muchos vendedores, por motivo de la economía actual del país.  

b. ¿Realizan llamadas telefónicas para ventas? 

A nuestra cartera de clientes 

6. ¿Hacen promociones de ventas? 

Realmente la empresa es muy pequeña, y se vio muy afectada por la emergencia sanitaria, aun 

así, entrega descuentos pequeños que para el cliente final significa mucho.  

7. ¿Cuáles son las épocas de ventas más altas y más bajas en el año?  

Feriados 

8. ¿Realizan marketing directo?  

Tratamos de adaptarnos a una nueva era, una era digital, por eso hacemos uso de esta 

herramienta para llegar al cliente final.  

a. ¿Qué actividades realizan en Redes sociales? 

Realizamos sorteos en redes, en Instagram se trata de tener presencia, de recordarle al cliente 

que aún estamos para ellos.  

b. ¿Qué actividades realizan WhatsApp Marketing? 

WhatsApp es una herramienta muy útil, se publican todas las novedades de la empresa. Si 

desean realizar una separación de vehículo o cotización lo pueden hacer por este medio 

c. ¿Qué actividades realizan telemarketing? 

Las llamadas telefónicas nos sirven para hacer una retroalimentación del servicio brindado. 

d. ¿Qué actividades realizan en correos electrónicos? 

Enviamos correos masivos a nuestra cartera de clientes 

e. ¿Realizan merchandising?  

Todo es digital. No usamos medios impresos, estamos acoplándose a la nueva normalidad.  
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6.4. Resultados Investigación Fuentes Secundarias 

Análisis de estrategias SEM Y SEO  

 

Figura 1. Búsqueda alquiler de autos Guayaquil - SEM 

 

Las tres primeras páginas son negocios long tail con estrategias SEM, es decir que son 

plataformas que ofrecen diferentes tipos de servicios de turismo como el alquiler de autos de 

diferentes tipos de empresas. 

Luego de las 3 primeras plataformas long tail, se evidencia la primera empresa de 

alquiler autos Europcar que maneja una estrategia SEM.  
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Figura 2. Búsqueda alquiler de autos Guayaquil - SEO 

 

Luego de la única empresa  con estrategia SEM  que fue Europcar continúan otras 

empresas de alquiler de autos con estrategia SEO: Sixt, Carmaxrentacar, Budget, 

Rentamotors y Avis.  



 

27 
 

 

Figura 3. Figura 1. Búsqueda descuentos de alquiler de autos Guayaquil - SEM 

 

Al colocar: Descuentos de alquiler de autos en la ciudad de Guayaquil se evidencia 

nuevamente los negocios tipo long tale como primeros en la lista y con estrategia tipo SEM y 

no existe ninguna empresa de alquiler de autos con estrategia tipo SEM  
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Figura 4. Figura 1. Búsqueda descuentos de alquiler de autos Guayaquil - SEO 

 

Las primeras páginas de alquiler de autos con estrategias SEO que aparecen al colocar: 

Descuentos de alquiler de autos en la ciudad de Guayaquil son: Carmaxrentacar, Rentamotors, 

Budget, Avis y Rentcars.  
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Análisis de las páginas web de las principales empresas de alquiler de autos de Guayaquil.  

AVIS 

 

Figura 5. Página principal Avis 

 

La página cuenta con:  

● Los clientes pueden realizar una cotización de acuerdo a los días y el lugar donde desea 

recoger el auto y entregarlo. 

● Chat Avis para dudas e inquietudes 

● Los clientes pueden ver las reservas y las transacciones que realizan.  

●  En la parte de Empresa y Avis explican una breve reseña de la empresa y los servicios 

que brindan (Corporativo y Renting)   

● Categoría y tipo de vehículos  

● Cuentan con una sección de venta de vehiculos  

● Blog  

● Contacto: Reservas, felicitaciones o Reclamos.  
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EUROPCAR 

 

Figura 6. Página principal Europcar 

 

La página cuenta con:  

● Búsqueda y Reserva  

● Opción de crear usuario para iniciar sesión.   

● Ofertas de alquiler autos en diferentes ciudades  

● Chat en línea 

● Ubicación de las oficinas en el País  

● Manejan dos tipos de servicios: Corporativos y Renting  

● Cuentan con blog 

● Flota de vehículos: Ofrecen un servicio personalizado al momento de escoger el 

vehículo de acuerdo a la cantidad de personas, maletas, entre otras opciones como se 

puede evidenciar en la siguiente figura.  
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Figura 7. Servicio personalizado al escoger el vehículo, Europcar 

 

BUDGET 

 

Figura 8. Página principal Budget 

 

La página cuenta con:  

● Búsqueda y cotización de reserva 

● No cuenta con chat en línea 

● Los usuario pueden registrarse e iniciar sesión  

● Cuentan con ofertas en su página web  

● Muestran los servicios y tipo de vehículos.  

 

Las tres empresas tienen la opción de reservar desde la página web y funciona casi de la misma 

manera, como ejemplo se va a tomar a la empresa Avis:  
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1. Seleccione lugar, día y hora 

 
Figura 9. Primer paso para reservar un auto 
 

2. Seleccione el Vehículo  

 

Figura 10. Segundo paso para reservar un auto 
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3. Seleccione el servicio  

 

Figura 11. Tercer paso para reservar un auto 
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4. Datos personales y validación de datos de la reserva 

 

Figura 12. Cuarto paso para reservar un auto 

5. efectuar el Pago.  

 

Figura 13. Quinto paso para reservar un auto 
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REDES SOCIALES  

AVIS 

 

Figura 14. Instagram Avis 

 

EUROPCAR 

 

Figura 15. Instagram Europcar 
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BUDGET 

 

Figura 16. Instagram Budget 

 

Las tres empresas manejan Instagram y Facebook de una forma diferente: Avis por 

ejemplo publica información sobre consejos al momento de escoger un auto según necesidades, 

Europcar pública promociones o descuentos de acuerdo a fechas importantes en el país y 

Budget pública información sobre sus servicios y la calidad de la empresa.  

 

8. Conclusiones 

La mayoría de las empresas de alquiler de autos cuentan con una página web, donde 

ofrecen diferentes tipos de servicios, dentro de ellos se puede hacer un cálculo de cuantos va a 

costar el alquiler de auto dependiendo las fechas y el tipo de vehículo, las páginas son 

dinámicas y fáciles de usar, cuentan con chat en línea que esto permite que el cliente pueda 

tener una mejor y más rápida respuesta.  

Se logró evidenciar y confirmar que las empresas que ya se encuentran posicionadas en 

el mercado, no usan las redes sociales como medio de ventas o reservaciones, estas son usadas 
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como medios de comunicación para sus descuentos, información sobre temas relacionados a 

viajes, autos, entre otros. A diferencia de las pequeñas empresas que sí usan las redes sociales 

(Facebook, Instagram, WhatsApp) y plataformas como Marketplace y Olx para vender, realizar 

descuentos o promociones fomentando tráfico en las redes sociales.   

La pandemia causó una baja en sus ventas y muchas de esas empresas son medianas y 

microempresas, a pesar de ello siguen en la lucha de estabilizarse económicamente y retomar 

sus funciones tanto internas como externas, es por eso que ven como una ventaja el internet y 

las redes sociales para que esas ventas no bajen y su marca no quede en el olvido.  

También indican que las empresas se han mantenido gracias a sus clientes fijos y se han 

enfocado estos años solamente en ellos para de esta forma no perderlos.  

 
Figura 17. Infografía de conclusiones de estrategias comunicacionales. 



 

38 
 

9. Recomendaciones 

Se pudo evidenciar que el mercado de alquiler de autos es prometedor y que cada día 

va creciendo. El Internet y las redes sociales han crecido y han favorecido a muchas empresas, 

esto es una gran ventaja para las ventas y el crecimiento como marca.  

Se debe aprovechar e implementar correctamente las estrategias de comunicación de 

acuerdo al público objetivo o al segmento que va dirigido, como por ejemplo: En la actualidad 

el uso de influencer ayudan a que tu marca se escuche y a su vez ellos recomiendan el servicio. 

Un influencer es una persona que cuenta con cierta credibilidad y tiene conocimientos en 

ciertos temas que por medio de las redes sociales permite influenciar a sus seguidores.  

Otro estrategias es postear en las redes sociales tips informativos para que el cliente 

objetivo y consumidor se sientan parte de la empresa llegando a ellos por medio de esas 

recomendaciones de la vida diaria o al momento de viajar, claro está que las promociones y 

descuentos también ayudan al tráfico de redes.  

Las relaciones públicas es una herramienta donde probablemente la empresa no obtenga 

cantidad en ventas pero sí tengan una cartera de clientes objetivos que pueden llegar a ser 

nuestros consumidores y hasta clientes fijos, por eso es importante estar presente en ciertas 

ferias relacionadas al turismo o ferias corporativas.  

Tener página web ayuda a que el cliente se sienta seguro y tenga confianza al momento 

de adquirir el servicio, por eso es recomendable que toda empresa que se encuentra en este 

tiempo donde la tecnología cada día avanza tenga su página web y lo más importante con 

servicio de chat en línea.  

Las plataformas de servicios de turismo como Kayak, Trivago, entre otros. Son también 

una buena herramienta para que clientes extranjeros que incluso antes de llegar al país ya han 

cotizado y hasta adquirido el servicio.  Esto ayuda a que la empresa vaya adquiriendo 

reconocimiento en marca, precios y servicios.  
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