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RESUMEN EJECUTIVO

Un plan estratégico es un documento donde se exponen los planes del negocio para alcanzar los

objetivos, puestos en marcha basandose en las estrategias implementadas.

La finalidad de este trabajo es el disefio de un plan estratégico para la empresa Apred Rent A Car,
de renta de vehiculos, evaluando a su vez la empresa, mercado, competencias y demas. En esta
investigacion se estard presentando los factores que dieron cabida a los problemas de la

organizacion, dejando en claro la situacion de la empresa y los pasos a seguir.

Apred Rent A Car es una empresa de alquiler de vehiculos que cuenta con 1 afio de funcionamiento
dentro del mercado. Es importante destacar que esta empresa de igual manera se sustenta del
turismo, las instituciones que son gubernamentales, y empresas privadas. Asi mismo, cuenta con
una gran competencia como Nelly Rent A Car, Avis, Dollar, Budget Rent A Car, Thrifty Rent A

Car, entre otros.

Es importante mencionar que, como toda empresa esta cuenta con sus debilidades, resaltando el
factor de que la empresa es nueva en el mercado. Dentro de las oportunidades de mejora que
podemos sefialar dentro de Apred Rent a Car, se destacan las siguientes:

1. Debilidades en la satisfaccion de los clientes.

2. Lacartera de clientes es muy limitada.

3. No existe un credo organizacional, donde queden evidenciadas la mision, vision y valores,

ni un manual de politicas de procesos.
4. No cuentan con un departamento de Recursos Humanos.

5. La motivacién a los empleados es casi nula.



INTRODUCCION

El turismo ocupa la primera posicion en ingresos en el pais, por lo que el crecimiento de la
economia en estos Ultimos afios ha incrementado, como consecuencia ha provocado que muchas
empresas inviertan en activos y formacion en recursos humanos para garantizar la fidelidad de sus

consumidores manteniéndose en constante innovacion con tal de satisfacer las necesidades.

Apred Rent a Car, es una empresa constituida en Republica Dominicana actualmente con 1 afio
establecida. Contemplando la demanda y el crecimiento del mercado, esta se dedica en brindar
servicio al turismo (personas naturales), las instituciones gubernamentales y empresas privadas;

tiempo que lleva sumando experiencia y liquidez para su mejor gestion.

Capitulo I: se dara a conocer el planteamiento del problema para revelar durante el proyecto, los
motivos de la investigacion, objetivos especificos para lograr al finalizar el plan, asi mismo como

las herramientas y procesos para llevar a cabo una buena planificacion estratégica.

Capitulo I1: trata de las generalidades de la empresa donde dara a conocer su historia, sus aspectos

legales y quienes la conforman.

Capitulo 111: muestra sus factores internos y cadena de valor para llevar acabo su ejecucion, asi

como sus recursos, capacidades, fortalezas y debilidades de poseer para conectar con el mercado.

Capitulo IV: se enfoca en el ambiente externo de la empresa, entorno y posicionamiento
competitivo describiendo la industria a la que pertenece la empresa y su alcance. Movimiento y

grupo estrategico en que se desarrolla y analisis de encuestas.

Capitulo V: queda evidenciado el diagndstico estratégico y se presentan las propuestas de credo

organizacional y matriz Foda, elaborados por las sustentantes.



Capitulo VI: presenta la creacion de un cuadro de mando integral por objetos de perspectiva,
colocandose de manera detallada las metas, acciones y proyectos, propuesta de valor, y estrategia

competitiva.

Capitulo VII: esta vinculado con la alineacion estratégica donde muestra el presupuesto a utilizar
para dicho plan, seguido por el personal autorizado para el mando de cada meta y el mapa

estratégico.

Capitulo VIII: racion del proyecto que consagra con conclusiones y las recomendaciones de cada
objetivo para lograr llevar a Apred a una mejor posicion dentro del mercado y de esta forma

conseguir una fidelizacion con su segmento de clientes.

Este plan estratégico le garantiza a la empresa una estructura econdémica-financiera solida, con el
cual busca también cautivar a méas clientes captando su atencion y a la vez brindar los servicios

que disponen de la manera mas actualizada.



CAPITULO I. ANTECEDENTES Y
REFERENCIAS



1. Antecedentes

1.1. Titulo

Plan estratégico para la empresa Apred Rent A Car en el periodo 2020-2023, elaborado durante

el cuatrimestre Enero-Abril 2020.

1.2. Planteamiento del problema

Actualmente dentro del sector turismo, el servicio al cliente suele distinguir a las empresas que se
dedican a la renta de vehiculos. Es por esto que, a raiz de las diferentes empresas que existen en el

mercado el servicio al cliente debe considerarse como una prioridad siempre.

Distintos factores han contribuido en los ultimos tres afios al despegue del negocio Rent A Car,
donde se pueden mencionar: EI mantenimiento de la tendencia al alza de los desplazamientos
turisticos, especialmente de los turistas que son extranjeros, El dinamismo con el que cuenta el
segmento de negocio, y sobre todo la creciente orientacion de la demanda a la autogestion de los
viajes frente a los paquetes organizados. Asi queda evidenciado como el alquiler de vehiculos ha

sido un negocio que se mantiene en alza a lo largo de los afios.

Apred Rent A Car es una empresa de alquiler de vehiculos que cuenta con 1 afio de funcionamiento
dentro del mercado. Es importante destacar que esta empresa de igual manera se sustenta del
turismo, las instituciones que son gubernamentales, y empresas privadas. Asi mismo, cuenta con
una gran competencia como Nelly Rent A Car, Avis, Dollar, Budget Rent A Car, Thrifty Rent A
Car, entre otros.

Es importante mencionar que, como toda empresa esta cuenta con sus debilidades, resaltando el
factor de que la empresa es nueva en el mercado. Dentro de las oportunidades de mejora que

podemos sefialar dentro de Apred Rent a Car, se destacan las siguientes:



- Debilidades en la satisfaccion de los clientes.

- Lacartera de clientes es muy limitada.

- No existe un credo organizacional, donde queden evidenciadas la mision, vision y valores,
ni un manual de politicas de procesos.

- No cuentan con un departamento de Recursos Humanos.

- Lamotivacion a los empleados es casi nula.

La finalidad de este proyecto de investigacion es elaborar un plan estratégico, con el que se busca
el aumento significativo de la cartera de clientes, y convertir en oportunidades de mejora las
debilidades actuales. Con la composicion de diferentes estrategias que capten la atencion de los
clientes, que ayuden a la empresa a mejorar todos los servicios que les ofrecen a todos los

consumidores finales.

1.3. Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan estratégico para la empresa Apred Rent a Car.

Objetivos Especificos

e Crear una propuesta estratégica que aporte a establecer las condiciones para un desarrollo
sostenible.

e Disefiar un plan operativo para cumplir estas estrategias.

e Determinar el nivel de satisfaccion que tienen los clientes.

e Proponer a la empresa una estructura organizacional y un manual de politicas y

procedimientos.



1.4. Revision de literatura y estudios previos

1.5. Naturaleza y alcance del contexto local

Este trabajo de investigacion se ha sustentado de los siguientes trabajos de grado:
1. Annie J. Baez Baez, Edward ML. Custodio Villalona, Shirley Mejia Pefia, 2003-2004.
“Analisis de la satisfaccion y de la calidad de servicio al cliente de Advantage Rent A
Car en Republica Dominicana, 2003 — Julio —2004.” Trabajo de grado de la Universidad
Iberoamericana, UNIBE. Su objetivo principal es analizar la calidad y la satisfaccion del
servicio al cliente en la empresa Advantage Rent A Car, en la Republica Dominicana,
basandose en estrategias de servicio y controles de calidad, y sobre todo determinar los

cambios que se deben considerar para aumentar la satisfaccion de los clientes.

Como parte de sus objetivos, sefialan que su objetivo general es analizar la satisfaccion y la calidad

del servicio al cliente en la empresa Advantage Rent A Car en el periodo 2003-2004.

Objetivos especificos del estudio:
e Describir las estrategias actuales de servicio al cliente.
e Determinar el nivel de satisfaccidn de los clientes.
e Analizar la calidad de los servicios de la empresa.

e Analizar las causas que generan la baja de los indices de calidad del servicio.

Como parte de su conclusion se presentaron diferentes recomendaciones, las cuales fueron basadas
en los resultados que fueron arrojados por los diferentes estudios que se llevaron a cabo, dejando
claro que un buen manejo de personal y/o posible reestructuracion del personal mejorarian el

servicio al cliente dentro de la organizacion.



2. Lucitania Mullix, Carlos Féliz Ortiz, 2019. “Investigacion de mercado para analizar el
posicionamiento y satisfaccion de los clientes de una empresa de renta de vehiculos,
caso Ozavi Rent A Car, en el Distrito Nacional, Republica Dominicana, periodo
Enero-Abril 2019.” Trabajo de grado de la Universidad Iberoamericana, UNIBE. Tiene
como objetivo principal la determinacion del posicionamiento y las oportunidades de
mejora para Ozavi Rent A Car, en el mercado perteneciente a las clases sociales Ay B del
Distrito Nacional, mediante el crecimiento de la sucursal localizada en la Ave. NUfiez de

Caceres.

Objetivos especificos del estudio:
e ldentificar la percepcion del consumidor sobre la empresa.
e Diagnosticar medios de recreacion de los usuarios.
e Analizar medios potenciales para acaparar nuevos clientes.
e Determinar el posicionamiento de la marca.
e Conocer oportunidades de mejora en el servicio en general.
e Analizar ajustes de precio por condicion de flotilla.

e Mejorar experiencia de usuario.

Como parte de su conclusion se presentaron diferentes recomendaciones, las cuales
fueron basadas en los resultados que fueron arrojados por los diferentes estudios que
se llevaron a cabo, dejando claro que un buen anélisis de los medios potenciales que
han ocupado los primeros lugares en la actualidad podrian ayudar en la acaparacion de
nuevos clientes, asi mismo, conocer las oportunidades de mejora en el servicio en

general. Estos aspectos mejorarian el servicio al cliente dentro de la organizacion.



3. Karlina Lisbeth Castillo, Rubinnys Arias Méndez, 2019. “Plan estratégico de expansion
para Ozavi Rent A Car 2019-2023.” Trabajo de grado de la Universidad Iberoamericana,
UNIBE. Tiene como objetivo, disefiar un plan estratégico de expansion para la empresa de
alquiler de vehiculos Ozavi Rent A Car, analizando a la vez el mercado y reconociendo
que la Republica Dominicana a nivel internacional ocupa un importante lugar como destino

turistico.

Dentro de sus objetivos especificos se destacan:

e Realizar un diagndstico estratégico de las rent a car para determinar las principales
oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades de
Ozavi Rent A Car.

e Planificar estrategias de mercado y comercializacién para los vehiculos/servicios
existentes en la empresa.

e Evaluar el posicionamiento actual de Ozavi Rent A Car frente a su competencia.

e Evaluar posibles sucursales en el Aeropuerto Internacional de las Américas y Punta

Cana para alcanzar la naturaleza de nuestro proyecto en un plazo de 2 a 4 afios.

Se concluye que Ozavi Rent A Car posee un gran potencial para lograr posicionarse
mas alto que las marcas internacionales, también que el incremento econémico por la
renta de vehiculos vera resultados satisfactorios si mantienen la calidad en el servicio,

la atencion al cliente y un manejo adecuado de la flotilla.

1.6. Planificacion estratégica
Literatura profesional y académica de los estudios previos

La planificacion estratégica es el proceso mediante el cual quienes toman decisiones en una
organizacion, obtienen, analizan y procesan las informaciones pertinentes, sean estas internas o
externas. Esto se realiza con miras a evaluar la situacion por la cual la empresa esta atravesando
actualmente, asi como también el nivel de competitividad con que cuentan, con tal de poder

anticipar y tomar decisiones en cuanto a las direcciones que la empresa debera tomar.



Estructura:

e Servicio al cliente: se define como el servicio o la atencion que se les brinda a los clientes
dentro de las organizaciones, al momento de atender sus consultas, pedidos o digase algin

reclamo con que cuente el consumidor.

Cabe destacar que los clientes son los recursos mas valiosos de las empresas, y €s por esto
que sin ellos las mismas no saldrian a flote y/o existirian. Asi mismo, el factor principal
para mantener los clientes es el buen servicio que se les ofrece a los mismos, una
experiencia optima, eficiente, y a la vez personalizado que pueda dejar mejor parada a la

institucion delante de la competencia, buscando asi mantener a los clientes motivados.

e Rent Car: es definido como la compaifiia que se encarga de ofrecer automdviles de alquiler

para cortos o largos periodos de tiempo.

e Elvehiculo: es el aparato que con o sin motor se mueve sobre el suelo, en el agua o el aire

y sirve para transportar cosas o personas, especialmente el de motor que circula por tierra.

e Clientes: permite referirse a la persona que accede a un producto o servicio a partir de un
pago. Existen clientes que constantes, que acceden a dicho bien de forma asidua, u
ocasionales, aquellos que lo hacen en un determinado momento, por una necesidad puntual.

e Arrendatario es quien da u ofrece algo en arrendamiento. El verbo arrendar, por su parte,
hace referencia a conceder o adquirir el aprovechamiento temporal de una cosa a partir de
un pago. (Julian Pérez Porto y Ana Gardey. 2012)

e Asociacion: es la union de individuos con un fin determinado. (Diccionario Susaeta, 2016)

e Flotilla: se define como una flota poco numerosa de barcos u otros vehiculos de transporte.
(Oxford, 2019)
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e Consumidor: es el que consume bienes y productos en una sociedad de mercado.

(Diccionario Susaeta, 2016)

e Marbete: etiqueta que se aplica a los vehiculos y hace referencia a las caracteristicas de los

mismos.

e Clase A: son las personas de un nivel socioecondmico alto que llevan un estilo de vida

lujoso y muy acomodado.

e Clase B: personas de un nivel socioeconémico medio alto con un estilo de vida acomodado.

Modelos de la planificacion

1. Planificacion normativa o tradicional: cuenta con una capacidad permanente para auto
criticarse y evolucionar. Asi mismo, hace uso de técnicas de analisis y prediccion; como

también ha desarrollado un complejo sistema institucional y legal propio.

2. Planificacion estratégica: permite establecer claramente la mision y valores de la
organizacion, considerandose como un principio rector. Es un sistema que cuenta con la
capacidad de auto reproduccion y organizacion. Asi mismo, para definir los elementos

estratégicos, se comienza por el proceso de investigacion sistematico interno e externo.

3. Planificacién situacional: esta estrategia usa varias herramientas basicas que permiten
alcanzar las metas que se han propuesto. Donde se pueden destacar:
- Anadlisis FODA
- Hojas de verificacion
- Diagramas de causa — efecto

- Diagrama de Pareto.
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4. Planificacion operacional: se refiere a la asignacion de las tareas que son especificas que
se deben llevar a cabo por las personas dentro de cada una de sus unidades de operaciones.

Dentro de sus caracteristicas se sefialan:

Se maneja informacion interna y externa.

Sigue procedimientos y reglas definidas con precision.

Se orienta hacia la administracion de recursos.

Cubre los periodos cortos dentro de la organizacion.

Herramientas y procesos

Para llevar a cabo una buena planificacion estratégica existen diferentes técnicas y herramientas

que permiten que la misma se lleve a cabo. Dentro de las mismas se pueden sefialar:

- Metodologia FODA: define cuatro conceptos que son fundamentales para la
organizacion:
1. Fortalezas: Aspectos positivos de la organizacion y que son dignos de mantener.
2. Oportunidades: Aspectos o situaciones que ofrece el medio y que son favorables para la
empresa.
Debilidades: Son de carécter interno ya que son los puntos débiles de la organizacion.
4. Amenazas: Son los obstaculos que se presentan a largo plazo que evitan el logro de los

objetivos organizacionales.

- Balanced Scorecard: es una metodologia utilizada para definir y hacer seguimiento
a la estrategia de la organizacion. Esta basado en el equilibrio entre los elementos
de estrategia global, digase, mision, vision, valores, las perspectivas y los objetivos.

- Anadlisis PEST: se define como un instrumento de planificacién estratégica para
definir el contexto de una camparia. Se encarga de analizar los factores externos,
politicos, econdmicos, sociales y tecnologico.

- Anadlisis FODA: es la base de diagnostico de un plan de negocios, ya que
sistematiza la informacion de la empresa y su entorno, la cual se utiliza para definir

objetivos realistas y disefiar estrategias competitivas para alcanzarlos.
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- Mapa Estratégico: Un mapa estratégico es una completa representacion visual de
la estrategia de una organizacion, describe el proceso de creacion de valor mediante
una serie de relaciones de causa y efecto entre los objetivos de las cuatro

perspectivas del BSC.

Segun Miinch Galindo, los tipos 0 métodos de planeacidn se dividen en tres categorias:

- Cualitativos: O comunmente conocidos como métodos de investigacion, entre los mas
conocidos se encuentran los grupos T, lluvia de ideas, técnicas de juegos, puntos débiles,

puntos fuertes, en su mayoria son estudiados a través de casos y dramatizaciones.

- Cuantitativos: Como la investigacion de operaciones, apoyada en los arboles de decision,

teoria de colas, redes, etc. Pueden ser computarizados o manuales.

- De ingenieria econémica: Utilizando métodos o técnicas financieras como el VPN (Valor

Presente Neto), analisis de recuperacion, punto de equilibrio y la tasa interna de retorno.

(Minch Galindo, 2006)
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CAPITULO Il. GENERALIDADES EMPRESA
ESCOGIDA
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2. Generalidades

2.1. Descripcion

Apred Rent a Car es una empresa de alquiler de vehiculos para empresas privadas, instituciones

publicas, turistas nacionales y extranjeros en dominicana.

2.2. Historia

Apred Rent a Car, nace del sacrificio y esfuerzo realizado por una gran familia, donde la
persistencia y el enfoque en hacer crecer el negocio, han sido la clave del éxito. Somos una
compafiia fundada en la Republica Dominicana el 10 de enero del 2019, con un equipo totalmente
comprometido con la busqueda de soluciones de transporte para todos nuestros clientes. Dentro de
nuestra filosofia ofrecemos la garantia de la calidad, precios asequibles para el mercado
consumidor, como también los servicios para poder cumplir satisfactoriamente con todos los

estandares internacionales que se encuentran dentro del sector publico y privado.

2.3. Principales Productos

Apred Rent A Car, cuenta con la renta de vehiculos, asi como su nombre lo indica donde la flotilla
incluye las siguientes marcas: Kia Picanto, Kia Rio, Kia Forte, Nissan Versa, Hyundai Grand i-10,
Hyundai Accent, Hyundai Tucson, Kia Sportage, Ford Explorer, Jeep Grand Cherokee, Chevrolet
Suburban, Chevrolet Tahoe, Camién Hyundai de carga cerrada, Toyota Sienna, Hyundai H-1,
Camionetas doble cabina 4x4 Mazda Bt-50, Camionetas doble cabina 4x4 Toyota Hilux,
Camionetas doble cabina 4x4 Mitsubishi L-200.
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- Camionetas doble cabina 4x4 Mitsubishi L-200

_Z Mitsubishi L-200

Ueciim 7

2.4. Naturaleza de los clientes

Los clientes de Apred Rent A Car se destacan por ser de clase Ay B, que residen dentro del Distrito
Nacional, asi como también las que residen fuera y estan buscando adquirir a un buen precio un

vehiculo de motor como medio de transporte en el pais.

Personas que les gusta la comodidad y a la vez la practicidad dentro de su estilo de vida, por lo
que se encuentran en la disposicion de pagar por algo que se encuentre dentro de la medida de lo
justo. De igual forma, Apred se destaca dentro del sector publico como uno de los proveedores del
Estado para el alquiler de vehiculos. Las instituciones publicas que hasta ahora hacen uso de este
servicio son: Presidencia de la Repulblica, Vicepresidencia de la Republica y el Ministerio de

Industria y Comercio.
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2.1. Marco Organizacional

2.1.1. Estructura Organizacional

La empresa no cuenta con una estructura organizacional.

2.1.2. Definicion de puesto

e Gerente General
Representa la punta de la pirdmide empresarial, sobre quien recae la mayor cuota de
responsabilidades y es, ademas, el portavoz maximo de la empresa. Es una figura de autoridad en
el campo empresarial; de él se espera la conduccidn estratégica y la toma de decisiones de altura,

para lograr el cumplimiento de objetivos organizacionales.

e Gerente Administrativo
Es responsable de la administracion presupuestaria, la administracién de los recursos humanos y
la administracion de materiales y servicios generales, incluyendo las funciones de compras y

suministros y de administracion y custodia de los bienes a su cargo.

e Técnico Contable
- Realizacién de operaciones comerciales

Este profesional debe buscar y comparar presupuestos para realizar cualquier operacion que

implique el empleo del dinero de la empresa.

- Gestion del inventario

Lleva el registro y control de los activos institucionales y de insumos.

- Facturacion: tanto la elaboracién de las facturas como el registro de las mismas.
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- Conciliaciones bancarias: saber en qué estado se encuentran las cuentas bancarias
de la empresa. Ademas, hay que comparar las cuentas que hay que cobrar y pagar

para que no haya discrepancia en los registros.

- Elaboracién de informes contables: En ellos se recoge la informacion acerca de
los bienes, tanto muebles como inmuebles, que posee la compafiia para la que se
trabaja. También debe realizar los informes financieros donde se detalla el dinero
que tiene la organizacion, y la periodicidad de su realizacion dependera de las

normas de cada empresa.

- Proyeccion de estados financieros: el técnico contable debe apoyar al contador a
la hora de hacer esta proyeccion. Normalmente, se encarga de preparar los

documentos necesarios para realizar esta tarea.

- Preparacion de declaraciones fiscales: el responsable de la contabilidad es quien
ha de encargarse de que la empresa cumpla con las obligaciones fiscales y
tributarias que le pertenezcan. Normalmente, esta labor consiste en buscar la
informacion fiscal de la empresa, rellenar ciertos formularios y pagar los aranceles

e impuestos.

Créditos pagados o adeudados, monitorear que los plazos de vencimiento de las
mismas no sean excedidos, cobrar las deudas y hacer depoésitos bancarios y la

correccion de transacciones con tarjetas de créditos y realizaciones de compras.

e Representante de servicio al cliente: Es el servicio o atencidn que una empresa o0 negocio
brinda a sus clientes al momento de atender sus consultas, pedidos o reclamos, venderle un

producto o entregarle el mismo.
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e Supervisor de Flotilla: Se encarga de que el auto esté en las condiciones Optimas para

entregarle al cliente.

e Representante de limpieza de vehiculos: Se encarga de mantener la limpieza del auto,

para que el cliente termine de sentirse totalmente comodo a la hora de adquirir el servicio.

2.1.3. Politica y Procedimiento

La empresa no cuenta con un manual de politica y procedimiento.

2.2. Marco Legal

2.2.1. Aspectos Legales

El turismo es un sector econOmico muy importante en nuestro pais y es vital planificar e

implementar un eficiente servicio de alquileres de vehiculos.

Considerando que por ser el turismo un factor econémico de primer orden para el desarrollo del

pais, todas sus actividades deben ser planificadas, a fin de que respondan a una politica coherente.

Es necesario establecer ciertos requisitos para asegurar el correcto estado y funcionamiento de los

vehiculos que sirven a los negocios de alquileres de carros (Rent-Car);

Para Constituir una empresa de renta de vehiculos en Republica Dominicana se toman en cuenta

las siguientes leyes:

VISTA la Ley Orgéanica de Turismo de la Republica Dominicana No. 541. del 31 de diciembre de
1969. modificada por la Ley No. 84. de fecha 26 de diciembre de 1979
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ARTICULO 1.- Para la instalacion del negocio de alquileres de carros se hace necesario obtener
la autorizacién de la Secretaria de Estado de Turismo, la cual sélo podra concederla cuando los
interesados ofrezcan un plan o proyecto al Departamento de Empresas y Servicios de la Secretaria,

que se acoja a las disposiciones generales del presente reglamento.

ARTICULO 2.- Para obtener la autorizacion, el interesado deberd elevar una instancia a la
Secretaria de Estado de Turismo, solicitandole la correspondiente autorizacion oficial para instalar
y operar el negocio de alquileres de carros, anexandole sellos de Rentas Internas por valor de
RD$8.00 de acuerdo a la Ley No. 210 del 11 de mayo de 1984, de Impuesto sobre Documentos;

en la cual se hara constar:

a) Si la solicitud es a nombre de la persona que la pide o si actia como representante de una

compaifiia.

b) El permiso correspondiente de la Secretaria de Estado de Industria y Comercio.
c) Certificado de buena conducta.

d) Una carta de referencia bancaria que acredite su solvencia econémica.

e) Una declaracion jurada, instrumentada notarialmente por lo menos por (3) personas solventes
que ejerzan actos de comercio en el pais, acreditando la solvencia moral y econdmica del

solicitante.
f) Un inventario de la existencia de bienes con que cuenta el negocio para instalarse.

PARRAFO. - Queda a cargo de la Secretaria de Estado de Turismo, aprobar o no la apertura del

negocio.

ARTICULO 3.- En caso de que el solicitante sea una persona moral debera ademas de cumplir con

los articulos anteriores, remitir a la Secretaria de Estado de Turismo:
a) Copia de los estatutos sociales vigentes.

b) Lista de suscriptores y estado de pago de acciones.

c) Publicacidn de la constitucion de la compafiia o sociedad.

d) Acta de la ultima asamblea que designo los 6rganos directivos.
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ARTICULO 4.- Para la instalacion de un negocio de alquiler de carros se requiere que se observen
las disposiciones del Cédigo de Comercio, como cualquier comerciante, asi como los requisitos

exigidos por otras disposiciones legales al respecto.

PARRAFO. - En el caso de que la Direccion General de Rentas Internas sorprenda a cualquier
negocio de alquiler de carros en franca violacion a las disposiciones vigentes que rigen la materia,
le comunicard por medio de una copia de la inspeccion realizada a la Secretaria de Estado de
Turismo la irregularidad, para que dicha entidad aplique las sanciones de ley, sin perjuicio de las

que puedan ser aplicadas por esa Direccion.

ARTICULO 5.- De igual modo, la Direccion General de Rentas Internas, no podra expedir patentes
que autoricen a la explotacion del negocio, sin que antes la(s) persona(s) interesada(s) obtenga(n)

la autorizacion correspondiente de la Secretaria de Turismo.

ARTICULO 6.- De igual modo la Ley No. 5260 del 30 de noviembre de 1959, crea el Registro
Mercantil Obligatorio, al que estan obligadas todas las empresas y establecimientos comerciales

antes de iniciar sus operaciones mercantiles.

PARRAFO. - Por medio del presente reglamento las personas que se dediquen o piensen dedicarse
a la actividad que prevé este reglamento, deberan presentar antes de obtener su registro mercantil,
la autorizacion de la Secretaria de Estado de Turismo, estableciéndose asi un registro paralelo, de
lo contrario no podran ser registradas de acuerdo con la Ley No. 5260 del 30 de noviembre de
1959.

CAPITULO Il
DE CONTROL

ARTICULO 7.- Las agencias que se dediquen al negocio de rentar carros deberan obtemperar con

lo siguiente:

a) Suministrar cada 6 meses una lista actualizada de todos los autos en servicio incluyendo nimero
de chasis, capacidad, modelo, marca y nimero de placa del vehiculo, asi como la direccion de sus

sucursales, si las tuviere.

b) Someter a la consideracién de la Secretaria de Estado de Turismo una tarifa de precios, la cual

una vez aprobada por el departamento correspondiente, debera colocarse en un lugar visible en un
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cartelon o pizarra en el rea del establecimiento. La misma debera escribirse por lo menos en inglés

y espafiol.

c) Los vehiculos que sean usados en el negocio deberan reunir las siguientes condiciones:
1) Tener no mas de cinco (5) afios de uso.

2) Pintura en buen estado.

3) Buen aspecto interior.

4) Los cristales no deben estar rotos.

5) Frenos y emergencia en buen estado.

6) Gomas 0 neumaticos en buen estado.

7) Luces de stop de la placa en buen estado, asi como las luces en general.
8) Tener goma de repuesto, juego de llaves y gato.

9) Limpia parabrisas en buen estado.

10) Suspension en buen estado.

11) Puertas y tapa baul en buen estado.

12) Mapas del pais y de la ciudad de Santo Domingo.

13) Seguro al dia.

14) Asi como otro cualquier requisito que conlleve el buen funcionamiento del vehiculo.

ARTICULO 8.- Al rentar el vehiculo, la empresa debera conservar a disposicion de los inspectores

de la Secretaria de Estado de Turismo, copia del contrato, fotocopia de la matricula y del seguro.

ARTICULO 9.- Los vehiculos deberan ser sometidos a un chequeo periddico y para el efecto
debera presentarse constancia a nuestros inspectores mediante la cual se pueda probar dicho

chequeo.
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ARTICULO 10.- Todos los autos deberan estar fichados con tinta indeleble desde el nimero (1)
en adelante y colocado en un lugar visible sin que esto conlleve disminucion de la visibilidad del

conductor.

CAPITULO IV
DE LAS SANCIONES

ARTICULO 11.- La violacién de las disposiciones contenidas en el presente reglamento se
castigara con las sanciones previstas en los Articulos 43 y siguientes de la Ley No. 541 del 31 de
diciembre del 1969.

ARTICULO 12.- Las infracciones que se cometan por incumplimiento de lo preceptuado en este
reglamento, sin perjuicio de las responsabilidades penal o civil en que se incurra, daran lugar a la
correspondiente responsabilidad administrativa que se hara efectiva mediante la imposicion de las

siguientes sanciones:

a) Amonestacion.

b) Suspension de las actividades por un periodo de 6 meses.
c) Cese o clausura definitiva de las actividades de la empresa.

ARTICULO 13.- Este reglamento debera cumplirse con sujecion a los requerimientos de la Ley
241, de fecha 28 de diciembre de 1967, particularmente con los articulos que tratan de las

condiciones y seguridad del vehiculo.

ARTICULO 14.- Para aquellos negocios de alquileres de carros ya instalados y que se encuentren
operando se les dard un plazo de 90 dias para cumplir con los requisitos exigidos por el presente

reglamento a partir de la publicacion del mismo.

ARTICULO 15.- Los negocios de alquileres de carros deberan cumplir con las disposiciones de la
Ley No. 213 del 11 de mayo de 1984, sobre Patentes.

ARTICULO 16.- Se encarga a la Secretaria de Estado de Turismo del fiel cumplimiento de este

reglamento.
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2.2.2. Registro de nombre y actividad

Apred Rent A Car
Titular: Alejandro Alberto Polanco Betancourt

Direccion: Calle Winston Arnaud, Num. 98. Edificio Bellag, ElI millon. Santo Domingo, Distrito

Nacional, Republica Dominicana.
NUm. De Registro: 534633
Fecha de concesion: 08/01/2019
NUm. De Solicitud: 2019-441
Fecha de Solicitud: 04/01/2019

- Actividad comercial

Rentas de vehiculos, Ventas de vehiculos, Importacion de todo tipo de vehiculos de motores.

2.3. Marco Estratégico

2.3.1 Grupos de interés

Clase A: personas de un nivel socioecondmico valioso que llevan una costumbre de subsistencia

esplendente e inmensamente acomodado.

Clase B: personas de un nivel socioeconémico moderadamente valioso con una costumbre de

subsistencia acomodado.

2.3.2. Vision

La empresa no cuenta credo organizacional.
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2.3.3. Misidén

La empresa no cuenta con credo organizacional.

2.3.4. Valores

La empresa no cuenta con credo organizacional.

2.3.5. Cultura Organizacional

La empresa no cuenta con credo organizacional.

2.3.6. Principales estrategias implementadas

La empresa no cuenta con esta informacion.

2.3.7. Modelo de gestién estratégico

La empresa no cuenta con esta informacion.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO
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3. Andlisis de la Cadena de Valor / Analisis Factores Internos

3.1. Logistica Interna

La Logistica Interna es todo aquel proceso de la cadena de suministro que tiene lugar dentro de la
propia empresa, a partir de que el consumidor empieza a gestionar el servicio es cuando comienza
a trabajar con el proceso de logistica la empresa. Cuando el cliente va a gestionar el servicio debe
Ilamar o ir a la empresa, ya al consumidor tomar la decision de que la empresa le del servicio de ir
a buscarlo al aeropuerto u hotel o de igual manera que le entreguen el vehiculo en un tiempo exacto
en un lugar exacto pues el colaborador debe ejecutar de forma oportuna para que el servicio sea a

tiempo.

Apred Rent a Car cuenta con proveedores locales como Savi Partes, Magna Motors, Santo
Domingo Motors, Grupo Viamar y asi como compras e importaciones a nivel internacional. Luego

que se logra la compra exitosa se procede a incluirlos en la base de datos para el arrendamiento.

En las temporadas altas, se inicia la politica de no arrendar el vehiculo por menos de un tiempo x
ya que hay mucha demanda y el flujo de clientes se hace extenso, se le cobra el 50% por adelantado
de la renta, si el cliente toma menos dias de la que esta estipulada en su contrato esto quiere decir
que se le dejo de dar el servicio a otro consumidor porque estaba supuesto que el cliente iba a
tomarse mas dias con el vehiculo, se le procede a cobrar penalidad de los dias ya acordado en el
contrato. No se les arrienda a las instituciones ya que el efectivo se ve a largo plazo mientras si se

cumple con la demanda de los clientes se ve bien beneficiada a corto plazo.

En temporadas bajas pasa todo lo contrario, el precio y los dias son mas flexibles pues hay una
disminucién en la demanda. En este periodo se le permite al cliente obviar el contrato solo
consumiendo la cantidad de dias que este requiera, no se cobra penalidad y se le permite decidir el
50% por adelantado o el total de la renta. De igual forma en este periodo se procede a contactar a

los usuarios regulares para que tengan en mente los servicios de Apred Rent A Car.

Actualmente Apred Rent a Car no cuenta con departamento de operaciones, por lo que, todas las

decisiones, estratégicas y de control que son llevadas a cabo en la empresa, son instruidas
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directamente desde el CEO o la Gerente Administrativa. Esta Gltima es quién decide como se
desarrolla y ejecuta la logistica y distribucion de los servicios que brinda Apred Rent A Car. En
momentos excepcionales hay decisiones que son tomadas por los empleados en base a sus
experiencias previas con los clientes, pero solo en aquellos servicios que son muy basicos y que

no requieran la intervencion del CEO o la Gerente Administrativa.

3.2. Produccién/Operaciones

Apred Rent a Car cuenta con una flotilla vehicular siempre lista en su parqueo de exhibicion, asi
como en sus almacenes, cumpliendo de esta manera con sus estandares de calidad en cuanto a
mantenimiento y disponibilidad inmediata, para satisfacer al cliente en el momento justo en que

este lo necesite.

3.3. Logistica Externa

La logistica externa permite que el producto llegue al consumidor final en perfectas condiciones y
con plena satisfaccion. Cuando el cliente se comunica con la empresa, este indica como desea

obtener el vehiculo, este debera indicar lo siguiente:

- Modelo
- Color del vehiculo
- Forma de pago

- Fechas en las que utilizara el vehiculo

Luego de que el cliente toma la decision se procede a completar formalmente la solicitud en
conjunto con la documentacién como un requisito para la entrega del vehiculo bajo las politicas
de contrato que maneja la empresa. Asi mismo, se le indica la responsabilidad que carga ante
cualquier situacion. Al momento de realizar el pago, si el mismo lleva a cabo el pago al 100% se

procede a firmar el acuerdo con la fecha y la hora de devolucién.
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La logistica puede combinarse de otra manera, que todo el proceso ya mencionado se realice sin
el cliente estar presente pero estado de acuerdo, luego llevarle el vehiculo al cliente en el punto de
su conveniencia, Apred Rent a Car tiene una afiliacion con Carnet de manejar verifone de tecleo e
inalambrico de modo que el cliente no quiera o0 no pueda presentarse en la empresa y le facilite

comodidad al mismo.

3.4. Marketing y Ventas

/) PRED

RENT A CAR

3.5. Logo
El logo de Apred se disefia con la finalidad de captacion de clientes. El rojo es un color, que se

caracteriza por atrapar la atencion del consumidor, buscando provocarle emociones al mismo.

La empresa no cuenta con un departamento de mercadeo como tal, se auxilian usualmente de un
servicio de outsourcing que se encarga de llevar a cabo todo lo necesario de la empresa, en cuanto

a la parte mercadologica y publicitaria.

36



3.6. Segmento

Los clientes de Apred Rent A Car se destacan por ser de clase A 'y B respectivamente, que residen
dentro del Distrito Nacional, asi como también los que residen fuera y estan buscando adquirir a

un buen precio un vehiculo de motor como medio de transporte en el pais.

Personas que les gusta la comodidad y a la vez la practicidad dentro de su estilo de vida, por lo
que se encuentran en la disposicion de pagar por algo que se encuentre dentro de la medida de lo
justo. Apred Rent A Car se destaca dentro del sector pablico como uno de los proveedores del
Estado para el alquiler de vehiculos, en entidades tales como: la Presidencia y Ministerio de
Industria y Comercio.

El segmento de Apred Rent A Car se distribuye de la siguiente manera:

I.  Target Primario: El sector turistico, con las personas extranjeras, los cuales andan buscando
adquirir a un buen precio un vehiculo de motor como medio de transporte para conocer el
pais. El rango de edades va desde 25-65 afios, con un nivel socioeconomico A y B,
respectivamente.
Il.  Target Secundario: Empresas privadas y publicas, donde las mismas contratan los servicios
para movilidad de sus empleados.
I1l.  Target terciario: Las personas que normalmente se interesan en el turismo interno, con

edades de 25-65 afios, igualmente con un nivel socioeconémico de Ay B.

3.7. Estrategias
Actualmente Apred Rent A Car no cuenta con estrategias definidas y ha delegado el marketing a

una empresa auxiliar, donde se ha establecido que su principal objetivo es la atraccidon de los
clientes y las ventas de igual forma. Se hacen continuamente promociones a través de la

plataforma, con el fin de mantener al cliente al dia con todas las novedades.
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3.8. Promocion
Como parte de la promocion de Apred Rent A Car, cuentan actualmente con una pagina en

Instagram, donde se mantiene al cliente actualizado acerca de los servicios, flotilla de autos,

descuentos, y demas.

aprearentacar @

67 publicaciones 397 seguidores 11 seguidos

Apred Rent A Car

#laviaquetemueve

Q. 809-732-7070

WhatsApp
api.whatsapp.com/send?phone=8292929194&text=Buenas%2C+en+que+le+pode...

Flotilla Horarios Ubicacion

88 PUBLICACIONES

P PrED

RENT A CAR

vigje del afo?

. Feliz afo

202¢

3.9. Servicios

El servicio al cliente es fundamental en la empresa ya que si el consumidor no existe no hay activo,
por lo tanto, este servicio es primordial. Apred Rent a Car no cuenta con una Estructura
Organizacional, el servicio no es eficiente ya que sus empleados no estan totalmente capacitados

para explotar sus destrezas en el departamento de servicio al cliente.
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No existe una mision y vision en el cual los empleados tengan como fundamento para lograr un
objetivo organizacional, la empresa no cuenta con las reglas de bonos por desempefio lo que hace
que los colaboradores no tengan una motivacién por meta, pero si cuentan con incentivos por
ventas de RD$40 pesos por contrato, fuera de esto tienen mas compromisos laborales y no hay un

método de motivacion por metas que abarque el servicio completo.

Nos topamos con un empleado que llevo la queja de no volver mas ya que un empleado le habia
tratado con mal genio, aseguro de que ya estaba adquiriendo el servicio en otra competencia porque

este lo habia decepcionado.

3.10. Aprovisionamiento

Apred Rent a Car cuenta con proveedores como Savi Partes y adquiridas en las casas distribuidoras
de vehiculos del pais, como Magna Motors, Santo Domingo Motors, Grupo Viamar o
Importaciones en el extranjero, luego que se logra la compra exitosa se procede a incluirlos en la

base de datos para el arrendamiento.
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- Movimiento de las flotillas

HYUNDAI HD 78 1 2015 116
Jeep Grand
Cherokee 1 2014 149
Nissan Versa 1 2016 164
HYUNDAI Accent 2 2014 429
Kia Sportage 2 2017 304
Kia Sportage 1 2012 107
Toyota Sienna 1 2011 89
Hyundai H1 1 2012 133
Hyundai H1 1 2016 173
Mitsubishi L200 1 2015 174
Hyundai Tucson 1 2020 47
Kia Picanto 6 2016 632
Hyundai Grand 110 2 2015 34
Chevrolet Suburban 1 2015 146
Kia Forte 2 2016 620
Mazda BT-50 4 2017 305

Fuente: elaboracion propia.

3.11. Desarrollo Tecnolégico
Apred Rent A Car no cuenta con un departamento de tecnologia, ya los procesos que se llevan a

cabo son manejados por una iguala de tecnologia y cabe destacar que los mismos pueden ser
imitados facilmente. EI manejo en cuanto a los recursos tecnoldgicos se basa principalmente en

las relaciones con los clientes, es decir, el manejo de las llamadas y la asistencia a los mismos.

Para no contar con un departamento de tecnologia como tal, Apred Rent A Car contiene sistemas
automatizados de pago como las transferencias agilizando a la vez las solicitudes, las reservaciones
de los autos donde se le ofrece al cliente la posibilidad de tener mejores precios si cumplen con

todos los requerimientos y también el mantenimiento automatizado del vehiculo.

Junto con los procesos se mantiene el seguimiento constante a los clientes luego de realizadas sus

solicitudes, esto con miras a lograr la mejora de los servicios dentro de la organizacion.
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3.12. Gestidon de Recursos Humanos

La empresa no cuenta con un departamento de Recursos Humanos, quien lleva el control de la
captacién y seleccion del personal es la Gerente Administrativa sin un espacio donde tener la

privacidad que este proceso amerita.

Con tal de medir los procesos de la organizacion, se pretenden utilizar los siguientes indicadores:

e Climalaboral: contar con un buen clima organizacional va muy de la mano con la gestion
que venga desempefiando la alta gerencia, en consonancia con la cultura, comportamiento,

credo y cambio organizacional.

e Cambio organizacional: con esto se pretende medir la capacidad de adaptacion que debe

de asimilar la empresa para el cambio mediante el aprendizaje.

e Credo organizacional: lo compone la misidn, vision y valores de la empresa.

e Seguridad laboral: es importante ya que figura como uno de los requisitos que buscan los
empleados al momento de ingresar a una organizacion, y es por esto que se recomienda

saber si la empresa esta cumpliendo con los estandares de seguridad requeridos.

3.13. Finanzas
La Empresa Apred Rent Car, SRL llevan las finanzas a través de un tercero, con caracter de

independencia, conocido como Contadores Consulting Marte & Asociados.

La empresa actualmente ha finalizado su primer periodo de operaciones presentando un estado

estable en su capital e ingresos en el periodo 31 diciembre 2019. (ver anexo 1).

La Empresa no maneja inventario por su condicion de arrendataria de su principal fuente de
servicio que es renta de vehiculo. Este sistema de operacion le permitird mantener beneficios y
aumento en su activo corriente que le permitird cubrir sus compromisos y presentar una liquidez

favorable en periodos posteriores.
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ACTIVO CORRIENTE RD$4,569.345.00
INVENTARIO RDS

PASIVO CORRIENTE RDS1,675.876
****prueba acida RDS$2,726,541.22

Fuente: Elaboracion propia.

Los indicadores de liquidez superan satisfactoriamente a los indicadores de endeudamiento, tal

como se visualiza en el cuadro 1.

El indicador de prueba acida es una relacion o razén muy fuerte para saber si una empresa tiene
suficientes activos liquidos a corto plazo para cubrir sus obligaciones o deudas inmediatas. Es mas
s6lido que la razén circulante, conocido también como indicador de capital de trabajo, ya que

ignora activos no tan liquidos, como el inventario.

La relacién de prueba acida es un indicador que muestra qué tan bien puede cumplir una empresa

con sus obligaciones financieras a corto plazo.

La prueba acida es una version mas conservadora de otros conocidos indicadores de liquidez:

relacion circulante y capital de trabajo.

Aunque son similares, la relacion de prueba &acida brinda una evaluacion mas rigurosa de la

capacidad de una empresa para pagar sus pasivos circulantes.
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Lo hace al eliminar de consideracion todos los activos circulantes, excepto los mas liquidos. El
inventario es la exclusion mas notable, porque no es tan rapidamente convertible en dinero en

efectivo y a menudo se vende a crédito.

La prueba acida se conoce también como relacion rapida. Se calcula con la siguiente formula:
(Efectivo + cuentas por cobrar + inversiones a corto plazo) / pasivo circulante

Célculo del numerador

El numerador del indicador de prueba &cida se puede definir de varias maneras. La consideracion

principal debe ser obtener una vision real de los activos liquidos de la compafiia.

Definitivamente debe incluirse el efectivo y los equivalentes de efectivo, al igual que las
inversionesa corto plazo, tales como los valores negociables. Generalmente se incluyen las cuentas

por cobrar, pero esto no siempre es apropiado.

Otra forma de calcular el numerador es tomar todos los activos circulantes y restar los activos no

liquidos.

Por tanto, se debe restar el inventario y otros elementos que aparezcan como activos en el balance
(anticipos a proveedores, prepagos, activos por impuestos diferidos), si no se pueden usar para

pagar los pasivos a corto plazo.
ESTRUCTURA OPERATIVA

El area Financiera cuenta con una estructura funcional de una (1) persona, un contador, que

inicialmente mantienen todo el control interno financiero.
Las areas de recursos humanos se estan describiendo segun las normas previamente establecidas.

La administracion esta establecida y fundamentada segln las politicas y normativa empresarial

existente en el marco nacional e internacional aceptado.

Laempresa APRED RENT A CAR es dirigida por su presidente y gerente general, quien supervisa

y toma las decisiones, siempre y cuando vayan acorde a los procesos financieros y administrativos
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formalmente aceptados por las leyes y organismos que rigen el sistema del pais y del mundo

globalizado.

3.14. Gestion Empresarial

Como parte de los procedimientos que debe llevar a cabo Apred Rent A Car, se basa

principalmente en la comunicacidn directa dentro de la empresa, ya que no cuentan con todos sus

departamentos definidos a través de un organigrama; es por esto que deben cumplir con las

especificaciones que son necesarias entre ellos mismos.

En cuanto a la toma de decisiones de la empresa, es necesaria la aprobacion del Presidente de la

organizacion, el cual se encarga actualmente de todos los procedimientos que involucran a las

finanzas, y demas ambitos que han conllevado a la creacion de la empresa a lo largo del tiempo.

3.1. Recursos y Capacidades

3.1.1. Competencias distintivas - Ventaja Competitiva

Capacidad . . | Implicacion
: Dificil de | Insustituibl | Consecuencia
de los Raro Valioso - . es del
sustituir € Competitiva .
recursos desempefio
Calidad del Paridad Retorno
o NO Sl NO NO . )
servicio Competitiva promedio
] Paridad
Flotilla de . Retorno
) NO Sl NO NO Competitiva )
vehiculos promedio
Temporal
) Paridad Retorno
Instalaciones NO Sl NO NO . )
Competitiva promedio

Fuente: Elaboracion propia.
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La calidad en el servicio es lo que podriamos considerar como una ventaja competitiva, ya que
hoy en dia todas las empresas se esfuerzan cada dia mas en mejorar sus procesos y la forma en que
son tratados los clientes, mientras mejor sean tratados seguiran siendo fieles a la marca y la

institucion.

3.2. Fortalezas y Debilidades

3.2.1. Analisis Fortalezas y Debilidades

Como Rent A Car, en Apred se destacan las siguientes fortalezas:

Asistencia Mecanica 24/7

Sistema de facturacion para las empresas publicas y privadas

Variedad de vehiculos

Vehiculos del afio

Dentro de las debilidades que se destacan dentro de la empresa, esta el servicio al cliente. Al
momento de visitar las instalaciones y hablado con diferentes clientes, hemos llegado a la
conclusion de que existe una escasez en lo que es el buen servicio ofrecido a los clientes. Otra de
sus debilidades es que no cuentan con muchos de los procesos y/o departamentos que son

requeridos por una organizacion, donde se destacan:

- No cuenta con un departamento de mercadeo, RRHH, tecnologia
- No cuenta con un manual de politica y procedimientos

- No cuenta con un credo Organizacional

- Falta de trato en el servicio
Para una organizacion, la evaluacidn de sus fortalezas y debilidades debe ser uno de los puntos

mas estudiados, ya que ayudan a decidir cuales son los puntos a mejorar y cuales son los que

podemos seguir trabajando de una manera mas eficiente.
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3.3. Matriz Evaluacion Factores Internos (EFI)

La matriz de evaluacion de factores internos se lleva a cabo con el fin de poder llevar a cabo el

buen resumen, evaluacion de fuerzas y debilidades mas importantes dentro de la empresa.

En el cuadro a continuacién se observa como Apred Rent A Car, cuenta con mas debilidades que
fortalezas debido al nivel ponderado expresado, lo cual deja a entrever que la organizacion cuenta

con pocos estandares a nivel interno.
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oL ] 0

Fuente: elaboracién propia.

Asistencia Mecéanica

0.15 3 0.4
2417
Categoria de

0.4 3 1.6
Vehiculos
Sistema de
facturacion para las

) 0.031 3 0.69

empresas publicas y
privadas
Vehiculos del afio 0.23 4 0.045
Ausencia de un 0.031 1 0.093
departamento de
Mercadeo, RRHH y
Tecnologia
Falta de un manual 0.02 1 0.031
de politicas vy
procedimientos
No hay un credo 0.023 2 0.23
organizacional
Falta de trato en el 0.015 1 0.03
servicio
Poca infraestructura 0.1 1 0.04




3.4. Conclusiones
Apred Rent A Car, se destaca como una empresa que Se preocupa por la vanguardia e innovacion
en cuanto a mejoras se refiere. Se han enfocado en brindar un buen servicio 24/7 que pueda cumplir

con todas las necesidades del target al cual se dirige.

En cuanto a las debilidades que se han presentado en la investigacion, se pueden mejorar mediante
las capacitaciones, una buena comunicacion y el desarrollo de las politicas y procedimientos que

son requeridos dentro de la organizacion.

Con el andlisis de esta matriz no se busca mas que, identificar mas a fondo cuales son los problemas
reales que presenta la empresa y para asi evaluar como podremos solucionarlos de la manera mas

eficiente posible.

3.5. Encuesta realizada a los colaboradores de la empresa

Con tal de medir el nivel de satisfaccion de los colaboradores de la empresa 0 como se estan
llevando a cabo los procesos, se ha implementado una encuesta. Queda demostrado con este
método implementado que el nivel de satisfaccion de los empleados es alto, mas sin embargo
queda claro que es necesario la implementacién de talleres y/o cursos de capacitacion, con tal de

poder mejorar los procesos y tareas que siguen realizando eficientemente dentro de la empresa.

Asi mismo, es importante destacar que esta encuesta ha sido realizada Unicamente a los dos

colaboradores que laboran en la empresa. Dentro de las preguntas realizadas se encuentran:
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Encuesta realizada a los colaboradores de la empresa. Respuestas representadas en los

siguientes graficos de pastel:

iMe gusta trabajar bajos las ordenes de mi jefe?

2 respuestas

® s
® No

iMi jefe es respetuoso conmigo?

2 respuestas

®si
® No
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;Cuando tengo problemas personales mi jefe es accesible?

2 respuestas

@ si
® No

iCuando mi jefe me corrige un error a mi o a mi companero, lo hace de manera adecuada
desde mi punto de vista?

2 respuestas

® si
® No
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iMi jefe me motiva de buena forma a cumplir con mis metas?

2 respuestas

iLa comunicacion con mi jefe es positiva?

2 respuestas

® si
® No

® s
® No
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¢La empresa cuenta con cursos de capacitacion?

2 respuestas

iMe gustaria recibir cursos de capacitacion?

2 respuestas

® si
® No

® si
® No

52



iLa empresa demuestra tener interés en mi para mi desarrollo personal?

2 respuestas

® s
® No

iTengo la informacion actualizada sobre los acontecimientos de la empresa de acuerdo a mi
departamento?

2 respuestas

®si
® No
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iTu jefe ha convocado reuniones formal en el tiempo que tienes en la empresa?

2 respuestas

®si
® No

iTu jefe toma en cuenta tus sugerencias siempre gue sean buenas para aplicarla a lo laboral?

2 respuestas

® si
® No
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i Periddicamente en esta empresa se evalla el desemperio laboral?

2 respuestas

@ si
® No
;Recibo retroalimentacion sobre mi desempeno laboral?
2 respuestas
® si
® No
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;La comunicacion con mis companero de trabajo es positiva?

2 respuestas

®si
® No
© Aveces

iQué tan satisfecho(a) te sientes de pertenecer a esta empresa?

2 respuestas

@ Muy Insatisfechol(a)
@ Insatisfecho{a)

@ Muy Satisfecho(a)
@ Satisfecho(a)
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iQué tan satisfecho(a) te sientes con el sueldo vy las prestaciones que recibes?

2 respuestas

@ Muy Insatisfecho(a)
@ Insatisfecho(a)

@ Muy Satisfecho(a)
@ Satisfechoia)

iTe sientes satisfecho(a) por el trabajo que realizas en la empresa?

2 respuestas

® si
® No
© Talvez
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i Estas satisfecho(a) por el trato que recibes dentro de la empresa?

2 respuestas

®si
® No
© Aveces

i Estas satisfecho(a) por la atencion y el trato que le otorga al cliente?

2 respuestas

®si
® No
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¢En general que tan satisfecho(a) me siento de trabajar en esta empresa?

2 respuestas

@ Muy Insatisfecho(a)
@ Insatisfecho(a)

@ Muy Satisfecho(a)
@ Satisfecho(a)

¢;La actitud de mi jefe mi impulsa a trabajar mas?

2 respuestas

@ si
@ Mo
© Aveces

59



;Recibo incentivo por ventas?

2 respuestas

® si
® No
¢ El incentivo que recibo me motiva a seguir trabajando?
2 respuestas
® si
® No
@ Aveces
i El ambiente de trabajo me motiva a trabajar?
2 respuestas
@ si
® No
@ Aveces
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i Mi jefe me apoya para mejorar mi desempefio?

2 respuestas

® si
® No
@ Aveces

i Mi jefe se preocupa por mi superacion?

2 respuestas

®si
® No
© Aveces

¢ Mi jefe se preocupa por la superacion laboral de los empleados?

2 respuestas

® si
® No
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iLa empresa se preocupa por mi bienestar?

2 respuestas

® si
® No

;Que te gustaria que hicera la empresa para motivarte?

2 respuestas

Mejorar un poco el salario

Mejorar el salario y las comisiones

¢Qué sugeririas para mejorar la comunicacion dentro de la empresa?

2 respuestas

Ninguna

Planificar continuas reuniones

¢Cual es el factor que crees que puede alterar el clima laboral dentro de la empresa?

2 respuestas

Ninguna

La falta de comunicacién
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¢Haz notado de tu jefe favoritismo con algun companero laboral?

2 respuestas

® si
® No

O Aveces
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CAPITULO IV. ANALISIS EXTERNO
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4. Analisis del Macroambiente

4.1. PESTEL

4.1.1. Perspectiva Politica
El gobierno de la Republica Dominicana se basa en una democracia representativa. Se divide en

tres ramas gubernamentales independientes una de la otra: el Poder Ejecutivo, el Poder Judicial, y

el Poder Legislativo.

El Poder Ejecutivo estad encabezado por el Presidente, quien es elegido por voto directo para un
mandato de 4 afios y puede optar por un segundo periodo constitucional consecutivo, sin la
posibilidad de volver a postularse al cargo. El Presidente nombra al Gabinete y a los gobernadores
de las 31 provincias. Ejecuta las leyes aprobadas por el Poder Legislativo y es el comandante en
jefe de las Fuerzas Armadas. Los alcaldes y regidores municipales también son elegidos por voto
directo para un mandato de 4 afios para administrar los 124 municipios y el Distrito Nacional

(Santo Domingo).

El Poder Legislativo consiste en un Congreso bicameral compuesto por el Senado, con 32
miembros, y la Camara de Diputados, con 178 miembros. Los miembros de ambas cdmaras son

elegidos por el voto directo de la provincia correspondiente.

El Poder Judicial es administrado por la Suprema Corte de Justicia, la cual esta compuesta por 16
jueces nombrados por el Consejo Nacional de la Magistratura, una entidad creada para garantizar
la independencia de los otros poderes del Estado. EI Consejo Nacional de la Magistratura, segin
lo declarado por la Constitucion, debe tener como miembros a representantes del partido oficial,

del partido de la oposicion y de la Suprema Corte de Justicia.
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4.1.2. Perspectiva Econémica
De acuerdo con lo publicado por el Banco Mundial, la Reptblica Dominicana (RD) ha tenido un

fuerte crecimiento en cuanto a la economia en los ultimos afios, contando con un promedio del 5,3
por ciento anual entre 1993y 2018, siendo esta una de las tasas mas rapidas de la regién de América
Latina y el Caribe (ALC). Cabe destacar que entre el 2014 y 2018, el ritmo se ha visto acelerado a
un promedio de 6,3 por ciento anual y de 7 por ciento en 2018, siendo este impulsado por una
solida demanda interna. Asi mismo, en ese periodo de cinco afios, fue considerada como la

economia de mas rapido crecimiento de América Latina y el Caribe.

Con el continuo crecimiento de la economia, se ha logrado reducir significativamente la pobreza
y la desigualdad ayudando a expandir la clase media. Sin embargo, si la Replblica Dominicana
desea alcanzar su objetivo de convertirse en un pais de altos ingresos para el 2030, debe mejorar
el equilibrio fiscal, aumentar su capital humano, promover un entorno empresarial sobresaliente,
gestionar de mejor manera los recursos naturales, mejorar la resistencia a los desastres y los riesgos
relacionados con el clima, y aumentar la transparencia en la formulacion de politicas y rendicion

de cuentas.

El Gobierno ha logrado elaborar el Plan de Gobierno 2016-2020 al comienzo de su segundo
mandato, sobre la base de la Estrategia Nacional de Desarrollo a largo plazo (Visién 2030). Este
plan tiene como objetivo el fomento del crecimiento econdomico mas inclusivo y ha establecido el
objetivo de profundizar las reformas iniciadas durante el. Las elecciones presidenciales y

legislativas se celebrardn en mayo de 2020.

El gobierno ha duplicado el presupuesto enfocado en educacion como porcentaje del PIB desde
2013y ha implementado una serie de reformas para mejorar los resultados de aprendizaje. De igual
forma, se ha unido al Proyecto de Capital Humano del Grupo del Banco Mundial, que proporciona
una plataforma para que los paises compartan experiencias sobre como mejorar resultados en
materia de capital humano. Estas decisiones, -junto con la decision voluntaria del gobierno de
participar en el Programa Internacional de Evaluacién de Estudiantes (PISA) de la OCDE en 2015
y 2018-, demuestran el compromiso de abordar las barreras al desarrollo del capital humano con

una estrategia integral.
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De acuerdo con el indice de Capital Humano (ICH) del GBM, un nifio nacido en RD hoy en dia
sera 49 por ciento mas productivo cuando crezca de lo que pudiera ser si recibiera una educacion

completa y atencién médica adecuada.

4.1.3. Perspectiva Sociodemografica
Republica Dominicana, situada en América Central, tiene una superficie de 48.670 Km2 con lo

que se encuentra entre los paises mas pequefios. Con una poblacion de 10.266.000 personas, se
encuentra en la posicidn 88 de la tabla de poblacidn, compuesta por 196 paises y tiene una densidad
de poblacion de 211 habitantes por Km2. Su capital es Santo Domingo y su moneda Pesos

dominicanos.

Es la economia nimero 68 por volumen de PIB. Su deuda publica en 2018 fue de 36.568 millones
de euros, con una deuda del 50,46% del PIB. Su deuda per capita es de 3.562€ euros por habitante.
La ultima tasa de variacion anual del IPC publicada en Republica Dominicana es de diciembre de
2019 y fue del 3,7%.

El PIB per capita esun muy buenindicador del nivel de viday en el caso de Republica Dominicana,
en 2018, fue de 7.071€ euros, con el que se situa en el puesto 80 del ranking y sus habitantes tienen

un bajo nivel de vida en relacion al resto de los 196 paises del ranking de PIB per cépita.

En cuanto al indice de Desarrollo Humano o IDH, que elabora las Naciones Unidas para medir el
progreso de un pais y que en definitiva nos muestra el nivel de vida de sus habitantes, indica que

los dominicanos se encuentran en el puesto 94.

Es atil saber que Republica Dominicana se encuentra en el 102° puesto de los 190 que conforman
el ranking Doing Business, que clasifica los paises segun la facilidad que ofrecen para hacer
negocios. En cuanto al indice de Percepcion de la Corrupcion del sector plblico en Republica
Dominicana ha sido de 30 puntos, asi pues, sus habitantes creen que existe mucha corrupcion en

el sector publico.
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Republica Dominicana

Subcontinente Continente Mundao

« Capital: Santo Domingo

» Poblacion: 10.266.000

» Superficie: 45670 kmz2

= Moneda: Pesos dominicanos (1 EUR=58,5072
DOP)

» Religion: Mayoritariamente Cristianismo

« Pertenece a: ACP, FMI, OEA, ONU, SICA

4.1.4. Perspectiva Tecnoldgica

En la era actual, el acceso a la tecnologia se ha convertido en un medio global de comunicacion e
informacién que, a pesar de haber empezado como un lujo, hoy se considera como una herramienta
necesaria para el desarrollo de los ciudadanos, y el pais como tal. Para la Oficial de Programa de
la Unidad de Desarrollo Humano Sostenible para las Naciones Unidas (PNUD) en el pais, Melissa
Breton, con los avances que ha experimentado la sociedad, el no tener acceso a las Tecnologias de
la informacién y la comunicacion (TIC) limita las oportunidades que tienen las personas para
adquirir capacidades, acceder a servicios publicos y privados y mejores empleos, incidiendo en los

niveles de bienestar y de calidad de vida.
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Cabe destacar que, se restringen los medios para acceder a informacion necesaria y oportuna, asi
como a capacitacion complementaria que facilita ejercer derechos y mejores habilidades para la
vida, incidiendo en la exposicién a eventos no favorables en la adolescencia como, por ejemplo,
el embarazo, lo que impacta considerablemente en la insercion a empleos decentes y en el

empoderamiento economico y social de las personas.

A lo largo de los ultimos afios, la Republica Dominicana ha logrado avances en las areas
mencionadas con la incorporacién de las TIC y la puesta en marcha de acciones e iniciativas de
desarrollo, en armonia a lo incorporado en la Estrategia Nacional de Desarrollo (END) y a las

mejores practicas internacionales en la materia.

Asi mismo, el Gobierno dominicano realiza esfuerzos para dotar a la poblacién de herramientas
tecnoldgicas para su desarrollo y aprendizaje, al igual que la infraestructura requerida para estos
fines, siendo Republica Digital un proyecto gubernamental que busca garantizar el acceso de los
dominicanos a las tecnologias de la informacidn y comunicacion, con el objetivo de reducir la
brecha digital y brindar mejores servicios a la ciudadania. Esta iniciativa estd fundamentada en
cuatro ejes principales: Educacion, Productividad y empleo, Gobierno Digital, Abierto y
Transparente, y Acceso, este Ultimo promueve el despliegue de infraestructura, a nivel nacional,

que garantice el acceso universal a las tecnologias de la informacidn y comunicacion.

A pesar de que ha habido grandes aportes en el area digital, Republica Dominicana cuenta con
zonas donde existe una brecha digital. La Encuesta de Hogares de Propositos Mdltiples
ENHOGAR 2016, indica que las brechas de acceso se dan mayormente en la poblacion que habita

en condicion de pobreza, las que viven en la zona rural y con nivel de instruccion bajo.
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“Es necesario implementar politicas de ampliacion del acceso, y la promocion y capacitacion en
el uso adecuado de las TICs en las zonas del pais que todavia presentan brechas importantes,
especialmente en las zonas de alta concentracion de pobreza y menor desarrollo humano”, afiade
Breton, quien también dice que hay que enfocarse en poblaciones especificas como la nifiez y la
adolescencia, ya que su desarrollo escolar y el acceso al empleo puede depender de las capacidades
de acceso y uso que estos hayan tenido, asi como incluir otras poblaciones vulnerables que

generalmente son excluidas como las personas con discapacidad.

Dentro de las regiones donde mas se destaca esta brecha estan: Enriquillo, Cibao Noroeste y El
Valle, siendo estas las que presentan menores porcentajes de acceso en cuanto al acceso a
tecnologia (teléfono celular, televisor, la radio, la computadora, el servicio de Internety el teléfono
fijo).

“Estos niveles bajos de acceso se presentan en las regiones con mayor incidencia de pobreza y
menor nivel de desarrollo humano, medido por el indice de Desarrollo Humano (IDH), como es

el caso de El Valle y de Enriquillo”, sostiene.

4.1.5. Perspectiva Ambiental

Cuando hablamos de una perspectiva ambiental, hay que tener en cuenta que una de las principales
razones de contaminacion son los vehiculos de motor. EI cambio climatico que sufre nuestro
planeta es el principal desafio decisivo para el desarrollo de nuestro planeta en este siglo XXI. El
transporte de personas hoy en dia es la principal razén de consumo de petroleo en el mundo, la
fuente de emisiones de CO2 que mas ha crecido.

Los gases de efecto invernadero existen de forma natural en la atmésfera para regular la
temperatura de la tierra, pero el aumento de los mismos provoca nocivas consecuencias. De todos
los gases que provocan el efecto invernadero y hacen que aumente la temperatura de nuestro
planeta cada vez méas debido, el CO2 es el que mas contribuye al cambio climatico. Este nocivo
gas supone un 80% de las emisiones totales y su principal fuente de emision es la quema de

combustibles fésiles como el petréleo, gas y carbon.
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Una de las fuentes de emision de este nocivo gas es la circulacion de vehiculos. Los motores de
combustién interna que utilizan combustibles fdsiles para su funcionamiento, generan gran
cantidad de CO2, ademas de otros gases como el mondxido de carbono, éxidos de nitrégeno,

hidrocarburos no quemados, compuestos de plomo, anhidrido sulfuroso y particulas sélidas.

Esta contaminacion, ademas de contribuir al calentamiento global, provoca problemas cada vez

mas graves y extendidos en la salud de los habitantes de las grandes ciudades.

No todos los vehiculos emiten los distintos tipos de contaminantes en la misma proporcion, ya que
depende del tipo de motor que lleven y si consumen gasolina o diésel. Los vehiculos de gasolina
emiten principalmente monoxido de carbono, éxidos de nitrogeno, hidrocarburos y compuestos de
plomo. Los vehiculos que usan diésel emiten particulas sélidas en forma de hollin que da lugar a
los humos negros, hidrocarburos no quemados, 6xidos de nitrégeno y anhidrido sulfuroso

procedente del azufre contenido en el combustible.

4.1.6. Perspectiva Legal

La Republica Dominicana al igual que los demas paises, se rige por un conjunto de reglas y/o
leyes, las cuales estan constituidas en la Constituciéon Dominicana. Se estructura de 15 titulos,
precedidos de un predmbulo. Sus subdivisiones son los capitulos, secciones hasta el detalle de los

277 articulos y 20 disposiciones. Cada articulo tiene su propia denominacién o epigrafe.

Actualmente cuenta con un orden tematico mejor elaborado, desde la vez que quedd establecida

por primera vez. Cabe destacar que, la Constitucion se compone de los siguientes titulos:

El titulo I se refiere al Estado, gobierno y los principios generales. El Titulo Il se refiere a los
derechos, garantias y deberes fundamentales. Los derechos estdn mejor catalogados y mas
compatibles con el derecho internacional. Los titulos Il1, IV, V' y VI se refieren a los poderes del

Estado.
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El VI confirma al Consejo Nacional de la Magistratura y le asigna las nuevas facultades de los

nombramientos del Tribunal Constitucional (Titulo VII) y Tribunal Superior Electoral (Titulo X).

El VIII da rango constitucional al Defensor del Pueblo. El IX se refiere a los territorios locales y

gobiernos municipales.

El XI se refiere al régimen econdmico y financiero y a la Camara de Cuentas, cuyas ternas ahora

son formuladas por la Camara de Diputados.

El XII se refiere a seguridad y defensa. XIII detalla los estados de excepcion. ElI XIV trata sobre

las reformas constitucionales. Por altimo, el XV detalla las disposiciones transitorias.

Considerando que por ser el turismo un factor economico de primer orden para el desarrollo del

pais debe ser planificadas todas sus actividades, a fin de que respondan a una politica coherente.

Es necesario establecer ciertos requisitos para asegurar el correcto estado y funcionamiento de los
vehiculos que sirven a los negocios de alquileres de carros (Rent-Car); Para Constituir una empresa

de renta de vehiculos en Republica Dominicana se toman en cuenta las siguientes leyes:

VISTA la Ley Orgéanica de Turismo de la Republica Dominicana No. 541. del 31 de diciembre de
1969. modificada por la Ley No. 84. de fecha 26 de diciembre de 1979

ARTICULO 1.- Para la instalacion del negocio de alquileres de carros se hace necesario obtener
la autorizacion de la Secretaria de Estado de Turismo, la cual sélo podra concederla cuando los
interesados ofrezcan un plan o proyecto al Departamento de Empresas y Servicios de la Secretaria,

que se acoja a las disposiciones generales del presente reglamento.
ARTICULO 2.- Para obtener la autorizacion, el interesado debera elevar una instancia a la

Secretaria de Estado de Turismo, solicitandole la correspondiente autorizacion oficial para instalar

y operar el negocio de alquileres de carros, anexandole sellos de Rentas Internas por valor de
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RD$8.00 de acuerdo a la Ley No. 210 del 11 de mayo de 1984, de Impuesto sobre Documentos;

en la cual se hara constar:

a) Si la solicitud es a nombre de la persona que la pide o si actia como representante de una

compaifiia.

b) El permiso correspondiente de la Secretaria de Estado de Industria y Comercio.

c) Certificado de buena conducta.

d) Una carta de referencia bancaria que acredite su solvencia econémica.

e) Una declaracion jurada, instrumentada notarialmente por lo menos por (3) personas solventes
que ejerzan actos de comercio en el pais, acreditando la solvencia moral y econdmica del
solicitante.

f) Un inventario de la existencia de bienes con que cuenta el negocio para instalarse.

PARRAFO. - Queda a cargo de la Secretaria de Estado de Turismo, aprobar o no la apertura del

negocio.

ARTICULO 3.- En caso de que el solicitante sea una persona moral debera ademas de cumplir con

los articulos anteriores, remitir a la Secretaria de Estado de Turismo:

a) Copia de los estatutos sociales vigentes.

b) Lista de suscriptores y estado de pago de acciones.

c) Publicacidn de la constitucion de la compafiia o sociedad.

d) Acta de la ultima asamblea que designo los 6rganos directivos.
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ARTICULO 4.- Para la instalacion de un negocio de alquiler de carros se requiere que se observen
las disposiciones del Cédigo de Comercio, como cualquier comerciante, asi como los requisitos

exigidos por otras disposiciones legales al respecto.

PARRAFO. - En el caso de que la Direccion General de Rentas Internas sorprenda a cualquier
negocio de alquiler de carros en franca violacion a las disposiciones vigentes que rigen la materia,
le comunicard por medio de una copia de la inspeccion realizada a la Secretaria de Estado de
Turismo la irregularidad, para que dicha entidad aplique las sanciones de ley, sin perjuicio de las

que puedan ser aplicadas por esa Direccion.

ARTICULO 5.- De igual modo, la Direccion General de Rentas Internas, no podré expedir patentes
que autoricen a la explotacion del negocio, sin que antes la(s) persona(s) interesada(s) obtenga(n)

la autorizacion correspondiente de la Secretaria de Turismo.

ARTICULO 6.- De igual modo la Ley No. 5260 del 30 de noviembre de 1959, crea el Registro
Mercantil Obligatorio, al que estan obligadas todas las empresas y establecimientos comerciales

antes de iniciar sus operaciones mercantiles.

PARRAFO. - Por medio del presente reglamento las personas que se dediquen o piensen dedicarse
a la actividad que prevé este reglamento, deberan presentar antes de obtener su registro mercantil,
la autorizacion de la Secretaria de Estado de Turismo, estableciéndose asi un registro paralelo, de
lo contrario no podran ser registradas de acuerdo con la Ley No. 5260 del 30 de noviembre de
1959.

CAPITULO I

DE CONTROL

ARTICULO 7.- Las agencias que se dediquen al negocio de rentar carros deberan obtemperar con

lo siguiente:
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a) Suministrar cada 6 meses una lista actualizada de todos los autos en servicio incluyendo numero

de chasis, capacidad, modelo, marca y nimero de placa del vehiculo, asi como la direccion de sus

sucursales, si las tuviere.

b) Someter a la consideracion de la Secretaria de Estado de Turismo una tarifa de precios, la cual

una vez aprobada por el departamento correspondiente, debera colocarse en un lugar visible en un

cartelon o pizarra en el rea del establecimiento. La misma debera escribirse por lo menos en inglés

y espafiol.

c) Los vehiculos que sean usados en el negocio deberan reunir las siguientes condiciones:

1) Tener no mas de cinco (5) afios de uso.

2) Pintura en buen estado.

3) Buen aspecto interior.

4) Los cristales no deben estar rotos.

5) Frenos y emergencia en buen estado.

6) Gomas 0 neumaticos en buen estado.

7) Luces de stop de la placa en buen estado, asi como las luces en general.

8) Tener goma de repuesto, juego de llaves y gato.

9) Limpia parabrisas en buen estado.

10) Suspension en buen estado.
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11) Puertas y tapa baul en buen estado.

12) Mapas del pais y de la ciudad de Santo Domingo.

13) Seguro al dia.

14) Asi como otro cualquier requisito que conlleve el buen funcionamiento del vehiculo.

ARTICULO 8.- Al rentar el vehiculo, la empresa debera conservar a disposicion de los inspectores

de la Secretaria de Estado de Turismo, copia del contrato, fotocopia de la matricula y del seguro.

ARTICULO 9.- Los vehiculos deberan ser sometidos a un chequeo periodico y para el efecto
debera presentarse constancia a nuestros inspectores mediante la cual se pueda probar dicho

chequeo.

ARTICULO 10.- Todos los autos deberan estar fichados con tinta indeleble desde el nimero (1)
en adelante y colocado en un lugar visible sin que esto conlleve disminucion de la visibilidad del

conductor.

CAPITULO IV, DE LAS SANCIONES

ARTICULO 11.- La violacion de las disposiciones contenidas en el presente reglamento se
castigara con las sanciones previstas en los Articulos 43 y siguientes de la Ley No. 541 del 31 de
diciembre del 1969.

ARTICULO 12.- Las infracciones que se cometan por incumplimiento de lo preceptuado en este
reglamento, sin perjuicio de las responsabilidades penal o civil en que se incurra, daran lugar a la
correspondiente responsabilidad administrativa que se haré efectiva mediante la imposicion de las

siguientes sanciones:
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a) Amonestacion.

b) Suspension de las actividades por un periodo de 6 meses.

c) Cese o clausura definitiva de las actividades de la empresa.

ARTICULO 13.- Este reglamento debera cumplirse con sujecion a los requerimientos de la Ley
241, de fecha 28 de diciembre de 1967, particularmente con los articulos que tratan de las

condiciones y seguridad del vehiculo.

ARTICULO 14.- Para aquellos negocios de alquileres de carros ya instalados y que se encuentren
operando se les dara un plazo de 90 dias para cumplir con los requisitos exigidos por el presente

reglamento a partir de la publicacién del mismo.

ARTICULO 15.- Los negocios de alquileres de carros deberan cumplir con las disposiciones de la
Ley No. 213 del 11 de mayo de 1984, sobre Patentes.

ARTICULO 16.- Se encarga a la Secretaria de Estado de Turismo del fiel cumplimiento de este

reglamento.

4.2. Analisis del Entorno Competitivo

4.2.1 Descripcion de la industria a la que pertenece la empresa

Una agencia de alquiler de vehiculos, Rent-a-car o car hire es una compafiia que ofrece
automoviles de alquiler para cortos o largos periodos de tiempo. Sus establecimientos estan
situados, sobre todo, en las inmediaciones de aeropuertos, estaciones de trenes y autobuses. Se
complementan a menudo con un sitio Web permitiendo hacer reservas a traves de Internet. Existen
también sitios Web, como las agencias de viajes on-line, que comparan precios de las agencias

principales de alquiler de vehiculos.
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Las agencias de alquiler de vehiculos cubren las necesidades principalmente de dos sectores: el
turismo y el sector empresarial. Pueden ser de utilidad también como sustitucion del automovil
propio si este se encuentra fuera de servicio. Debido a la variedad de tamafios de sus vehiculos, las
empresas de alquiler de vehiculos pueden también responder a las necesidades "self-moving™ de

la industria, alquilando furgonetas, minibuses o camiones.

Existen tres grupos de compaiiias de alquiler de vehiculos, cada grupo ofrece diferentes servicios:
El primer grupo de compariias posee sus propios vehiculos (conocidos como flota) y puede tener
acuerdos con los fabricantes de vehiculos para que estos le proporcionen vehiculos para su flota.

Poseen establecimiento fisico propio.

El segundo grupo de compafiias de alquiler de vehiculos, llamadas coloquialmente "brokers",
funcionan estableciendo acuerdos comerciales con compafiias de alquiler de vehiculos
pertenecientes al primer grupo (con flota de vehiculos propia) para asi, obtener acceso a sus flotas
de vehiculos. Son de bastante utilidad a los usuarios ya que, dichas compafiias, al negociar con
diversas empresas pertenecientes al primer grupo, pueden obtener el mejor precio, para una
determinada fecha y un lugar concreto. Estas compafiias suelen operar principalmente a través de
Internet, y actualmente se hace cada vez méas extendido el uso de las redes sociales para crear y

mantener un canal de comunicacion directo cliente-empresa.

El tercer grupo son empresas que ofrecen servicios de "renting" o alquiler de vehiculos para
periodos de larga duracién (minimo de 6 meses a 4 afios) por una cuota sensiblemente mas baja.
Estdn destinadas principalmente a empresas que necesiten disponer de vehiculos para sus

trabajadores. Poseen flota y establecimiento fisico propio.
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4.2.2. Analisis de los competidores

4.2.3. Alcance de la competencia y grado de integracion de la misma

Apred Rent A Car, ubicados en la Ave. Nufiez de Caceres 37, Santo Domingo.
(809) 732-7070.

Budget Rent A Car, sucursales ubicadas en Santo Domingo, La Romana, Puerto
Plata, Punta Cana y Santiago.

Nelly Rent A Car, sucursales ubicadas en la Ave. Independencia (oficina principal),
Aeropuerto Las Américas, Aeropuerto Cibao, Mega Centro. Numero 1 en RD con
50 afios de dedicacion al servicio al cliente con clase mundial.

Sixt Rent A Car, sucursales ubicadas en oficina: Los Prados. Aeropuertos
Internacionales: Las Américas, Del Cibao, Punta Cana, el Catey (Samand), La
Romana, Gregorio Luperon (Puerto Plata)

Avis Rent a Car, sucursales ubicadas en Santo Domingo, Punta Cana, La Romana,
Samand, Puerto Plata con posicionamiento en 20 paises.

National Rent a Car, sucursales ubicadas en Santo Domingo, La Romana, Punta
Cana, Santiago, Puerto Plata.

Dollar Rent a Car, sucursales ubicadas en Santo Domingo Arroyo Hondo, Hotel
Sheraton, Av. John F. Kennedy/ Préceres, Aeropuerto Las Américas, Aeropuerto
Del Cibao.

Honda Rent a Car, sucursal ubicada en Av. John F. Kennedy Esq. Pepillo Salcedo,

Distrito Nacional.
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4.2.4. Posicion y movimientos estratégicos de los competidores

Es importante destacar que, los competidores deberan poseer los mismos tipos de movimientos
estratégicos, es decir, utilizar el SEM y SEO para la basqueda de Rent A Cars en internet, las
diferentes alianzas con paginas de servicios de alquiler y comparacion de precios y/o vehiculos,
como también los puntos estratégicos de ubicacion donde sea mas facil encontrarlos y

reconocerlos.

4.2.5. Grupo estratégico en que se desarrolla
Dentro de los competidores de Apred Rent a Car se encuentran:

Budget Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de . ®
oficina a nivel nacional en el pafs, su ' BUdget
alcance en Santo Domingo y Punta o

Cana manejan diversidades de marcas
en sus flotillas (Carros, SUV, yipetas,
Minibds, Camionetas) sucursales
ubicadas en Santo Domingo, La

Romana, Puerto Plata, Punta cana y
Santiago.

Nelly Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de
oficina a nivel nacional en el pais,
sucursales  ubicadas en  Aw.
Independencia (oficina principal),
Aeropuerto Las Américas, II

Aeropuerto Cibao, Mega Centro N e y
manejan diversidades de marcas en
sus flotillas (Carros, SUV, yipetas,
Minibus, Camionetas) NUmero 1 en

RD con 50 afios de dedicacion al
servicio al cliente con clase mundial.
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Sixt Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de
oficinas en aeropuertos a nivel
nacional en el pais, su alcancel es
captar todo el turista que entre al pais
via aeropuertos manejan diversidades
de marcas en sus flotillas (Carros,
SUV, vyipetas, Minibas, Camionetas,
Camiones, Motocicleta) sucursales
ubicadas en Oficina: Los Prados.
Aeropuertos Internacionales:  Las
Américas, Del Cibao, Punta Cana, el
Catey (Samana), La Romana,
Gregorio Luperén (Puerto Plata)

rent a car

Avis Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de
oficina a nivel nacional en el pais, su
alcance en Santo Domingo y la zona
del Este, manejan diversidades de
marcas en sus flotillas (Carros, SUV,
yipetas,  Minibls, = Camionetas)
sucursales ubicadas en  Santo
Domingo, Punta Cana, La Romana,
Samana, Puerto Plata con
posicionamiento en 20 paises.

AVIS

National Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de
oficina a nivel nacional en el pais, su
alcance en Santo Domingo y la zona
del Este, manejan diversidades de
marcas en su flotillas (Carros, SUV,
yipetas,  Minibus,  Camionetas)
sucursales  ubicadas en  Santo
Domingo, La Romana, Punta Cana,
Santiago, Puerto Plata.

National.

Car Rental

Dollar Rent a Car, ofrece servicio
internacional con diversidades de
oficina a nivel nacional en el pais, su
alcance en Santo Domingo y el
Cibao, manejan diversidades de
marcas en sus flotillas (Carros, SUV,
yipetas,  Minibus,  Camionetas,
Camiones) sucursales ubicadas en

dollar.
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Santo Domingo Arroyo Hondo, Hotel
Sheraton, Av. John F. Kennedy/
Proceres, Aeropuerto Las Ameéricas,
Aeropuerto Del Cibao.

Hertz Rent a Car, ofrece servicio

internacional con diversidades de
oficina a nivel nacional en el pais, su er Z
alcance en Santo  Domingo, ®

posicionada en mas de 160 paises con
mas de 700,000 vehiculos, manejan
diversidades de marcas en sus
flotillas (Carros, SUV, Yyipetas,
Minibus, Camionetas).

Honda Rent a Car, Ofrece servicio
nacional cuenta con una sola @HONDA
sucursal ubicada en Av. John F. \
Kennedy Esg. Pepillo Salcedo, RENTA LAR
Distrito Nacional. Solo maneja una
marca que es de la su nombre
comercial (HONDA) dentro de su
marca cuenta con tres diversidades
de flotillas (Carros, SUV, Camiones)

Fuente: Elaboracion propia.

4.2.6. Posicionamiento competitivo
Dentro de los competidores, el objetivo es la renta de vehiculos, enfocado a seguir siendo

mundialmente reconocidos por sus productos, precio y servicio. Estas marcas son reconocidas
tanto nacional como internacional, contando también con una buena ubicacion estratégicas donde

puedan abarcar su grupo meta de clientes.

Apred Rent a Car, no esta altamente posicionada en diferencias a las otras competencias ya que €s

una nueva marca actualmente con 1 afio en el mercado.
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Matriz de Perfil Competitivo

Competidores Apred Rent A Car Honda Rent A | National Rent A

Car Car
Factores Peso Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje
claves
Publicidad 0.2 4 0.8 3 0.6 4 0.8
Localizacion  0.15 3 0.45 3 0.45 4 0.6
Estratégicas
Grupo de 0.10 3 0.3 3 0.3 3 0.3
Interés
Alcance 0.20 2 0.4 3 0.6 4 0.8
Nacional
Calidaden  0.25 2 0.5 3 0.75 4 1
las flotillas
Variedad de 0.1 3 0.3 1 0.1 4 0.4
Marca
vehicular
Total 1 2.75 2.8 3.9

Fuente: elaboracién propia.

4.2.7. Tamafo del mercado
El tamafio del mercado a nivel nacional cumple con los requisitos legales para poder rentar un

vehiculo.
El mercado potencial que existe para la industria de los Rent A Car, abarca gran parte de la
poblacién nacional, donde se destacan los jovenes mayores de 21 afios, dentro de un nivel

socioeconémico de Ay B.

Fuente: Censo 2015.
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4.2.8. Grado de diferenciacion de productos
La diferenciacion del producto de Apred Rent a Car y sus competidores ya mencionado, se destaca

con el nivel de flotilla debido a que estas empresas siempre tienen los vehiculos del afio y mas
opciones de marcas para elegir, cuentan con el alcance nacional e internacional, conectividad con
mercado exteriores, grupo de intereses de amplia vigencia, y localizaciones estratégicas a nivel

nacional.

4.2.9. Analisis de Tendencias
Hoy en dia vemos desde afuera la manera en como se estd manejando el gobierno en nuestro pais,

debido a la falta de conocimiento luego de estas campafias politicas, pueden ocasionar cualquier

imprevisto negativo directamente a este mercado de renta de vehiculos.

° Aumento del délar, en febrero 2019 la tasa era de 50.57, comparado con febrero 2020 la

tasa es de 53.25 con un margen de 2.70% de aumento.

° Aumento de inflacion, los precios de alquiler suben, esto afectara a los turistas porque todos

los precios aumentan y el turismo disminuye.

° Aumento de combustible

4.2.10. Fuerzas impulsoras y Factores Claves de Exito en la Industria
Factores Claves que no debe faltar en los servicios:

e Calidad en el servicio al cliente, cumpliendo con el tiempo exacto de la
logistica interna y externa del consumidor siempre representado por el
cddigo de ética laboral.

e Calidad en la flotilla forrado de una buena carroceria, buen mantenimiento
cumpliendo con las barreras de higiene, variedades en sus marcas.

e Equipos tecnoldgicos que faciliten el servicio de una manera mas eficaz con

el tiempo del consumidor
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e Canales debidamente avanzados para tener una buena comunicacion en
tiempo real con el cliente como Pagina web, WhatsApp, Redes Sociales,

Correos electrénicos.

4.2.11. Analisis de Porter para la industria en la que se desarrolla la empresa o proyecto.

El andlisis de Porter se relaciona con las estrategias que se llevaran a cabo dentro de la
organizacion, permitiendo el andlisis de la competencia, donde la empresa se encuentra parada

para a partir de ahi poder formular las estrategias a utilizar.

Cuando nos disponemos a hacer el analisis de Porter, es importante conocer las fuerzas que lo
componen, dentro de las que se destacan: Poder de negociacion de los clientes, como la primera,
donde queda evidenciado que si el mercado cuenta con pocos clientes corremos el riesgo de que
estén organizados y se llegue a un acuerdo con relacion a los precios que consideran que tienen

que pagar, convirtiendo esto en una amenaza para la empresa.

La segunda fuerza hace referencia al poder de negociacion que existe entre los proveedores y
vendedores, y pasa a ser una amenaza ya que son los proveedores los que toman el control debido

al gran poder de negociacién que poseen.

Amenaza de nuevos competidores es la tercera fuerza de este analisis, y es donde quedan
evidenciadas diferentes barreras de entrada en cuanto a los nuevos productos que busquen poder
introducirse en un nuevo mercado. Asi mismo, se encuentra la fuerza nimero cuatro, la amenaza
de los productos sustitutos. Puede suponer una escases en la rentabilidad la existencia de productos

similares entre si dentro de los mercados.

Por altimo, pero no menos importante se encuentra la quinta fuerza. Rivalidad entre competidores,
que se considera como el resultado de todas las demas fuerzas, y es importante destacar que en
cuanto a la rivalidad existente entre la competencia, la rentabilidad que se obtendra sera mayor o

menor.
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Fuerza 1. Poder de negociacion de los clientes

En Apred Rent A Car, el poder de negociacion es alto, debido cuenta con cuatro tipos de clientes
que son: corporativo, gubernamental, turisticos, extranjeros y nacionales. Estos son los encargados
de decidir donde solicitaran el servicio y de qué manera. Las estrategias B2B y B2G concentran
su presupuesto respectivamente a las limitantes que son expuestas por los superiores o la gerencia
encargada, donde en muchas ocasiones ofrecen un presupuesto por debajo del mercado ya que los
mismos son comparados con las competencias a nivel nacional e internacional, manejando los

margenes de ganancias altas, tomando en consideracidn las flotillas que poseen.

Fuerza 2. Poder de negociacion de Proveedores y Vendedores

Cabe destacar que, de igual forma que con los clientes, el poder de negociacion existente entre los
proveedores y vendedores en consonancia con la empresa, también suele ser alto. En este caso, 10s
proveedores de mayor peso tales como, Grupo Viamar, Santo Domingo Motors, Magna Motors,
facilitan lineas de crédito con los fines de abastecer el negocio con la demanda que amerita. Estas
empresas que operan en un sector de gran tamafo juegan un papel muy importante con los precios,

la calidad del producto y los plazos de entrega.

Uno de los factores que pudieran afectar directamente a los proveedores, es la tasa de inflacién del

banco o en dicho caso los impuestos cargados a la matricula, afectando asi a la empresa.

Las compras se concentran en los tres proveedores, anteriormente mencionados, ya que estos
tienen un mayor peso en la industria automovilistica, ofreciendo siempre un producto nuevo, de

gran calidad; y sobre todo teniendo un gran prestigio con sus marcas.

Fuerza 3. Amenaza de nuevos competidores

Dentro de esta industria son muy frecuentes los competidores nuevos, esto debido a la gran
facilidad del negocio y su naturaleza. En Republica Dominicana, resulta muy facil iniciar un
negocio de estos, ya que no existe ninguna regulacion o ley, todo se basa en el cumplimiento del

proceso legal de la creacion de la empresa.
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Cabe destacar que existen diferentes barreras que serviran como obstaculos para la empresa.
Barreras tales como, los problemas sociales, los cambios en la economia, entre otros. De igual
forma, los competidores presentan estos problemas, y a la vez representa un reto para ellos y

nosotros mismos el poder tener un producto diferenciador dentro del mercado.

Fuerza 4. Amenaza de productos sustitutos

Este poder de amenaza es alto, los productos sustitutos son conocidos cominmente como los
productos que una empresa X puede suplir, siendo este igual o similar al nuestro, tomando en

cuenta todos los factores de calidad y los precios, para asi poder obtener una decision de compra.

La presencia con que cuente el negocio sera considerada como un factor influyente en la mente
del consumidor, que ayudara a tomar la decision de compra. Este se ve influenciado por la
presencia de la marca, y puede ser afectado de igual forma por la presentacion de un producto

sustituto.

Fuerza 5. Rivalidad entre competidores

La rivalidad es alta, existe cuando las industrias de los competidores presentan comportamientos
que influencian la decision del consumidor. Un ejemplo de esto es si, se aplica algun descuento,
la demanda de los demas se vera ligeramente en juego por las demas atracciones de compra que

hay en el mercado.
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4.3. Amenazas y Oportunidades

4.3.1. Analisis Amenazas y Oportunidades
Dentro de las amenazas que afectan directamente a Apred Rent A Car estan:

1) Entrada de nuevos competidores al pais con prestigio internacional
2) Diferentes oficinas ubicadas estratégicamente de las competencias
3) Crisis econdmica del sector turistico

4) Inflacion en la tasa del dolar

5) Regulacion del combustible

6) Estrategias de precios o servicio de la competencia

En cuanto a las oportunidades con que cuenta Apred estan:

1) Alto flujo de entrada turisticas

2) Grandes inversiones de publicidad y promociones
3) Nuevos hoteles

4) Establecimientos turisticos en el pais

5) Flexibilidad en los permisos de migracion

6) Los productos sustitutos

7) Alianzas entre los competidores

8) Guerra de precios



4.4. Matriz Evaluacion Factores Externos

Alto flujo de entrada

. 0.15 4 0.6
turisticas
Nuevos
establecimientos 0.4 3 1.2
turisticos

Grande inversiones
de publicidad vy 0.031 4 0.124

promociones

Flexibilidad en los
) ) ) 0.23 4 0.92
permisos migratorios

Crisis Economica 0.031 4 0.124
Regulacion con el 0.02 2 0.4
combustible

Inflacion en la tasa 0.023 4 0.092
del délar

Falta de trato en el 0.015 2 0.03
servicio

Estrategia por la 0.1 2
competencia en el

precio.

I N T

Fuente: elaboracién propia.



4.5. Conclusiones

El andlisis del Macroambiente es el conocimiento de los factores que pueden influir dentro de la
industria a la cual pertenece la empresa y como se puede mejorar la situacion. De acuerdo con lo
estudiado, el mercado nacional cuenta con niveles muy altos de dependencia en cuanto a

proveedores y las grandes empresas que hacen la funcion de competidores.

Es importante resaltar que, al haber tantas empresas ofreciendo el mismo producto y/o servicio, es
dificil distinguir cual es el factor diferenciador donde estas puedan ser las mas destacadas. Es
necesario tomar siempre en cuenta los factores de mercados emergentes, los precios y las alianzas

estratégicas con el fin de poderse destacar dentro de la industria satisfactoriamente.

Con la identificacion de los factores externos es posible obtener una ponderacion en base a los
valores estipulados. Las vertientes evaluadas son las oportunidades y las amenazas, donde se ha
podido evidenciar luego de la investigacion cuales pudieran ser las posibles causas de los

problemas de la empresa como tal.

4.6. Encuesta realizada a los clientes de la empresa

Con tal de medir el nivel de satisfaccion de los clientes de la empresa, se ha implementado una
encuesta, con miras a evaluar los aspectos de mejora de la empresa o0 las cosas que se pueden
continuar haciendo de la misma forma. Queda demostrado con este método implementado que el
nivel de satisfaccion de los clientes es alto, mas sin embargo queda claro que es necesario la
implementacién de talleres y/o cursos de capacitacion para los colaboradores, con tal de poder
mejorar los procesos y tareas que siguen realizando eficientemente dentro de la empresa, como

también el servicio al cliente; el cual ha sido otro de los factores evidenciados en la investigacion.

Asi mismo, es importante destacar que esta encuesta ha sido realizada Unicamente a quince clientes

de la empresa. Dentro de las preguntas realizadas se encuentran:
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Encuesta realizada a los clientes. Los resultados se encuentran representados en graficos de

pastel o “circular”:

Género

15 respuestas

® Mujer
@ Hombre

Edad

15 respuestas

25-35 11 (73.3 %)

35-45 1(6.7 %)

45-55 1(6.7 %)

55-65

0.0 2.5 5.0 7.5 10.0 12.5
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Nivel Académico

15 respuestas

Nivel de Ingresos

15 respuestas

@ Bachiller
@ Universitario
@ Post-Grado

® 10.000-25,000
@ 25,000-50,000
@ 50,000-100,000
® 100,000 0 +
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iTiende airse de fines de semana?

15 respuestas

@ si
® No

Al momento de buscar un vehiculo para renta, ;Qué medios utiliza?

15 respuestas

@ Redes Sociales

@ Paginas Web

@ Banners Publicitarios
@ Referencias
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;Que le motiva a alquilar vehiculos?

15 respuestas

¢Ha visitado Apred Rent A Car?

15 respuestas

@ Trabajo
@ Recreacion

® si
® No
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iHan cumplido con sus expectativas?

15 respuestas

@ si
® No
© Tal vez

)

¢Coémo califica usted el trato ofrecido por los representante de servicio al cliente?

15 respuestas

@ Excelente
@ Nuy Bueno
@ Bueno

@ Regular
@ Deficiente
®si
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{Coémo califica la experiencia ofrecida?

15 respuestas

4 (26.7 %)

1 (6.7 %) 1 (6.7 %) 1(6.7 %)

iComo califica usted el nivel de capacitacion de nuestros empleados?

10 respuestas

@ Profesional

@ Capacitado

@ Regular

@ Mal Capacitado

8 (53.3 %)
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De responder no, en la pregunta anterior, especifigue que inconvenientes ha tenido.

10 respuestas

Proceso de entrega es muy lento

Ninguno

Alguile un minibus y lo mandaron al Airport y tuve que esperarlo

El trato fue bueno

procedimiento dura un poco mas de lo normal, tambien aveces sus respuestas son poco seguras
Ninguno

no he tenido

Mejorar precio

Disposicion

iRecomendaria usted a Apred Rent A Car?

15 respuestas

® si
® No

4
/

/,./
o
/ 13.3%
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¢Cuales aspectos considera usted que la empresa debe mejorar?

10 respuestas

@ Precio

@ Calidad de servicio
@ Variedad de vehiculos
@ Tiempo en espera
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4.7. Matriz Foda

[FORTALEZAS- DEBILIDADES] Fortalezas. Debilidades.

DO1- No cuenta con departamento de
FO1- Asistencia Mecanica 24/7 mercadeo, RRHH, tecnologia.

DO02- No cuenta con un manual de politicas y
FO2- Asistencia de Servicio al cliente 24/7 procedimientos, ni credo organizacional.

FO3- Variedad en marcas de vehiculos y tipos DO03- Falta de trato en el servicio.
FACTORES EXTERNOS FO4- Personal calificado segln la necesidad del
[OPORTUNIDADES- AMENAZAS] sector D04- Vehiculos del afio.

Estrategias Ofensivas (FO) Estrategias Defensivas (DO)

(Maxi — Maxi) (Mini — Maxi)
Oportunidades. Estrategia para maximizar Fy O. Estrategia para minimizar D y maximizar O

001- Tasa de seguridad muy alta en el pais

002- Alto flujo de entrada turisticas 1. Aprovechar las creaciones de nuevos hoteles,
1. Aumentar las variedades de marcas de y establecimientos turisticos del pais con miras
003- La necesidad de las personas transportarse vehl'.cul'os, ejecutando a 'Ia vezel aconseguir un gran fluj.o de turistas visitando la
mantenimiento correspondiente de los empresa, con la necesidad de transportarse. 2.
vehiculos. 2. Aprovechar alto flujo de entradas Firmar acuerdos de exclusividad con los
004- Nuevos hoteles turisticas, alianzas con nuevos competidores. 3. proveedores y/o competidores, con tal de
Conseguir alianzas con hoteles con tal de poder afianzar las alianzas y mejorar el servicio

incrementar la cartera de clientes y finanzas en | ofrecido dentro de la organizacidn. 3. Conseguir
los bancos asociados a Apred. (FO3, FO1, FO2, |con las facilidades financieras cambiar la flotilla
002, 004, 008, 005) de vehiculos por modelos del afio. (D01, D03,
006- Flexibilidad en los permisos de migracion D04, 002, 003, 004, 005, 007, 0O08)

005- Establecimientos turisticos en el pais

007- Alianza entre los competidores

008- Las facilidades financieras ofertadas por los bancos,
para poder adquirir los vehiculos a una tasa mas baja.

Estrategias Adaptativas (FA) Estrategias Supervivencia (DA
(Maxi — Mini) (Mini — Mini)

Amenazas. Estrategia para maximizar F y minimizar A. Estrategia para minimizar D y A.

AO01- Entrada de nuevos competidores al pais con
prestigio internacional.

1. Habilitar un taller para vehiculos, con el fin de
seguir brindando el mantenimiento periddico a
los vehiculos, logrando asi ser mas flexibles con
los precios en comparacidn con la competencia.
AO03- Crisis econémica del délar. 2. Implementar una nueva estrategia de precios
que permita mantenernos en el mercado. 3.
Innovar como empresa con tal de que la crisis
turistica no permita que la empresa fracase,
consiguiendo un mayor flujo de turistas. (FO1,
A05- Regulacion del combustible. A06, AO5, A04, A03, A01)

A02- Diferentes oficinas ubicadas estratégicamente de
las competencias.

Evaluar la competencia, con miras a saber que
estan haciendo diferente a nosotros y como
podemos actuar. (A01, A06, D03, D0O4)

A04- Inflacion en la tasa del ddlar.

AO6- Estrategias de precios o servicio de la competencia.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.8. Conclusion factores internos

Apred Rent A Car, se destaca como una empresa que se preocupa por la vanguardia e innovacion

en cuanto a mejoras se refiere.

En cuanto a las debilidades que se han presentado en la investigacion, ser nuevos en el mercado
ha representado un reto, ya que la empresa no se encuentra posicionada totalmente en la mente del
consumidor y/o mercado. De igual forma, la falta de tratos en el servicio ofrecido se puede mejorar
mediante las capacitaciones, una buena comunicacion y el desarrollo de las politicas y

procedimientos que son requeridos dentro de la organizacion.

Con el andlisis de esta matriz no se busca mas que, identificar mas a fondo cuales son los problemas
reales que presenta la empresa y para asi evaluar como podremos solucionarlos de la manera mas

eficiente posible.

4.9. Conclusién factores externos

Con este andlisis de Macroambiente es el conocimiento de los factores que pueden influir dentro
de la industria a la cual pertenece la empresa y como se puede mejorar la situacion. De acuerdo
con lo estudiado, el mercado nacional cuenta con niveles muy altos de dependencia en cuanto a

proveedores y las grandes empresas que hacen la funcion de competidores.

Es importante resaltar que, al haber tantas empresas ofreciendo el mismo producto y/o servicio, es
dificil distinguir cudl es el factor diferenciador donde estas puedan ser las mas destacadas. Es
necesario tomar siempre en cuenta los factores de mercados emergentes, los precios y las alianzas

estratégicas con el fin de poderse destacar dentro de la industria satisfactoriamente.
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CAPITULO V. DIAGNOSTICO
ESTRATEGICO
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5. Mision, Vision, Valores (MVV)

5.1. Evaluar MVV
Apred Rent A Car no cuenta con una Mision, Vision y Valores.

5.2. Propuesta MVVV
Mision:

Satisfacer las necesidades a través del alquiler de vehiculos, ofreciendo un servicio eficiente, con
calidad y seguridad.

Vision:

Ser ente referente en la calidad y buen servicio dentro del mercado de renta de vehiculos en la
Repuablica Dominicana.

Valores:

e Lealtad

Es un sentimiento de respeto y fidelidad a los propios principios morales, a los compromisos

establecidos o hacia alguien.

¢ Responsabilidad

La responsabilidad se define como el cumplimiento de las obligaciones, o el cuidado al tomar
decisiones o realizar algo. También es considerada como el hecho de ser responsable de alguien o

algo.
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e Respeto

Es un sentimiento que hace referencia a la accion de respetar; equivale también a la veneracion,

aprecio y reconocimiento por una persona 0 c0sa.

e Confianza

Es la seguridad o esperanza firme que alguien tiene de otro individuo o de algo. También se define

como la presuncién de uno mismo y del &nimo o vigor para obrar.

e Transparencia

Se emplea para indicar la conducta positiva de los individuos.

e Seguridad

Cuando hablamos de seguridad, hacemos referencias a las condiciones en las que se desarrolla una
actividad, las prevenciones que se han tenido en cuenta en el caso de complicaciones, las acciones

que se llevaran a cabo, y también como brindaran equilibrio y tranquilidad en el entorno.

5.2. Matriz FODA (CAME)

5.2.1. FODA
Fortalezas y Debilidades

Como Rent A Car, en Apred se destacan las siguientes fortalezas:

- Asistencia Mecanica 24/7
- Asistencia de servicio al cliente 24/7
- Variedad en marcas de vehiculos y tipos

- Personal calificado segun la necesidad del sector
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Dentro de las debilidades que se destacan dentro de la empresa, esta el servicio al cliente. Al
momento de visitar las instalaciones y hablado con diferentes clientes, hemos llegado a la
conclusion de que existe una escasez en lo que es el buen servicio ofrecido a los clientes. Otra de
sus debilidades es que no cuentan con muchos de los procesos y/o departamentos que son

requeridos por una organizacion, donde se destacan:
- No cuenta con un departamento de mercadeo, RRHH, tecnologia
- No cuenta con un manual de politica y procedimientos

- No cuenta con un credo Organizacional
- Falta de trato en el servicio

- Vehiculos del afio

Para una organizacion, la evaluacidn de sus fortalezas y debilidades debe ser uno de los puntos
mas estudiados, ya que ayudan a decidir cuales son los puntos a mejorar y cuales son los que

podemos seguir trabajando de una manera mas eficiente.

Amenazas y Oportunidades
Dentro de las amenazas que afectan directamente a Apred Rent A Car estan:

1) Entrada de nuevos competidores al pais con prestigio internacional
2) Diferentes oficinas ubicadas estratégicamente de las competencias
3) Crisis economica del sector turistico

4) Inflacion en la tasa del dolar

5) Regulacién del combustible

6) Estrategias de precios o servicio de la competencia
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En cuanto a las oportunidades con que cuenta Apred estan:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)

Tasa de seguridad muy alta en el pais

Alto flujo de entrada turisticas

La necesidad de las personas transportarse

Nuevos hoteles

Establecimientos turisticos en el pais

Flexibilidad en los permisos de migracion

Alianzas entre los competidores

Las facilidades financieras ofertadas por los bancos, para poder adquirir los vehiculos a

una tasa mas baja.

5.2.2. Propuesta Estructura Organizacional

Organigrama

Gerente Administrativo

—

--

Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.3. Propuesta de Politicas y Procedimientos

Las politicas y procedimientos se establecen en base de las normas de conducta implementadas
dentro de la organizacion. Esta propuesta se hace con fines de proteger los derechos de todos los

trabajadores como también los intereses de los clientes.

- Licencia de conducir del pais de residencia vigente, del arrendatario y el conductor
adicional.

- Edad minima para rentar un vehiculo es de 21 afios

- Tarjeta de crédito vigente con un monto disponible en pesos RD$ o dolar US$ o carta de
solicitud si pertenece a una empresa o institucion publica con experiencia de renta en la
empresa, para un Hold dependera del vehiculo de su eleccion.

- El vehiculo debe retornar con la misma cantidad de combustible que fue entregado al
arrendatario.

- El vehiculo debe retornar con la misma calidad de higiene que fue entregado al

arrendatario, de lo contario pagara una penalidad de $100 US.

5.2.4. Matriz FODA (CAME)
Estrategias Defensivas

1. Aprovechar las creaciones de nuevos hoteles, y establecimientos turisticos del pais con miras a

conseguir un gran flujo de turistas visitando la empresa, con la necesidad de transportarse.

2. Firmar acuerdos de exclusividad con los proveedores y/o competidores, con tal de poder afianzar

las alianzas y mejorar el servicio ofrecido dentro de la organizacion.

3. Conseguir con las facilidades financieras cambiar la flotilla de vehiculos por modelos del afio.

(D01, D03, D04, 002, 003, ©04, 005, 007, O08)
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Estrategias Ofensivas

1. Aumentar las variedades de marcas de vehiculos, ejecutando a la vez el mantenimiento

correspondiente de los vehiculos.
2. Aprovechar el alto flujo de entradas turisticas, alianzas con nuevos competidores.

3. Conseguir alianzas con hoteles con tal de incrementar la cartera de clientes y finanzas en los

bancos asociados a Apred. (FO3, FO1, F02, O02, 004, 008, O05)

Estrategias de Supervivencia

1. Evaluar la competencia, con miras a saber que estan haciendo diferente a nosotros y cémo

podemos actuar. (A01, A06, D03, D04)

Estrategias Adaptativas

1. Habilitar un taller para vehiculos, con el fin de seguir brindando el mantenimiento periddico a

los vehiculos, logrando asi ser mas flexibles con los precios en comparacion con la competencia.

2. Implementar una nueva estrategia de precios que permita mantenernos en el mercado.

3. Innovar como empresa con tal de que la crisis turistica no permita que la empresa fracase,

consiguiendo un mayor flujo de turistas. (FO1, A06, A05, A04, A03, A01)
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CAPITULO VI. CUADRO DE MANDO
INTEGRAL

108



6. Creacion de mando integral

El cuadro de mando integral se define como una herramienta de gestion empresarial Gtil, con tal
de medir la evolucion de la actividad de una compariia, sus objetivos estratégicos y sus resultados,

desde un punto de vista estratégico y con una perspectiva mas general.

6.1. Objetivos perspectiva financiera

e Mejorar la estabilidad financiera
¢ Reducir los costos aprovechando eficientemente los recursos
e Incrementar la liquidez de la empresa para poder cumplir con las obligaciones de la misma

6.2. Objetivos perspectiva del cliente

o Implementar medidas para un mejor servicio al cliente
e Aumentar la presencia en el mercado

e Aumentar la confianza del cliente en la empresa

6.3. Objetivos perspectiva del proceso

o Mejorar la calidad de los servicios y procedimientos
e Innovar en cuanto a los servicios existentes en comparacion a la competencia

e Aumentar la capacitacion de los clientes anualmente

6.4. Objetivos perspectiva del aprendizaje y crecimiento

e Implementar una cultura de valores y medicion de rendimiento

o Elaborar un plan de capacitaciéon basado en las necesidades y/o requerimientos de cada
area

o Crear plan de mantenimiento y equipamiento para los servicios al cliente
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6.5. La vinculacién de los indicadores con el mando integral

Esta vinculacion surge de la formacion de las estrategias destacadas en la matriz FODA. Cada

perspectiva se distribuye por un conjunto de factores, tales como las fortalezas, debilidades,

amenazas Yy las oportunidades, los cuales apliquen de acuerdo a cada una.

6.5.1. Objetivos Perspectiva Financiera

Indicadores

1.
2.

Proyectos

Accion

Mejorar la estabilidad financiera
Reducir los costos aprovechando eficientemente los recursos
Incrementar la liquidez de la empresa para poder cumplir con las obligaciones de

la empresa

Aumento de los ingresos por alquiler en un 25% anualmente.
Reduccion de los costos en un 15% anualmente.

Conseguir un margen bruto de 10% anualmente.

Planes de marketing, donde se involucren los medios tradicionales y digitales con
tal de lograr una mayor captacion de clientes

Realizar un analisis de costos, donde se muestren los campos que se deberian
reducir y/o cambiar, para poder trabajar eficientemente

Inversiones externas para beneficio de la empresa

Contratacion de agencia publicitaria
Andlisis de costos

Inversién en entidades financieras
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6.5.2. Objetivos Perspectiva Clientes

1. Implementar medidas para un mejor servicio al cliente
2. Aumentar la presencia en el mercado
3. Aumentar la confianza del cliente en la empresa
Indicadores
1. Mejora de los servicios en un 13% anualmente
2. Aumento de la satisfaccion de los clientes un 5% anualmente

3. Fidelizacion de los clientes en un 10% anualmente

Proyectos
1. Actualizacién de los proyectos
2. Promociones en los medios digitales y tradicionales
3. Puesta en marcha de estrategias planteadas

Accion

1. Actualizacion de proyectos

2. Promociones en los medios digitales y tradicionales

3. Implementacion de nuevos métodos de servicio, que atraigan a los clientes para el

alquiler de vehiculos

6.5.3. Objetivos Perspectiva por Procesos

1. Mejorar la calidad de los servicios y procedimientos
2. Innovar en cuanto a los servicios existentes en comparacion a la competencia
3. Aumenta la capacitacion de los colaboradores anualmente
Indicadores
1. Mejora de la calidad en un 15% anualmente
2. Innovacion de servicios nuevos en un 20% anualmente

3. Aumento de la capacitacion de empleados en un 10% anualmente
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Proyectos

Acciones

Propuesta de toma de certificaciones 1SO
Compra de nueva flotilla de vehiculos del afio, buscando aumentar las rentas de
vehiculos

Creacion de nuevos procesos organizacionales

Propuesta de toma de certificaciones 1SO
Compra de nueva flotilla de vehiculos del afio, buscando aumentar las rentas de
vehiculos

Creacion de nuevos procesos organizacionales

6.5.4. Objetivos por perspectiva del aprendizaje y conocimiento

3.

Indicadores

1.
2.

Proyectos

Acciones

Implementar una cultura de valores y medicion de rendimiento
Elaborar un plan de capacitacion basado en las necesidades y/o requerimientos de
cada area

Crear un plan de mantenimiento y equipamiento para los servicios al cliente

Capacitacion de empleados en un 25% anualmente
Elaboracion de plan de capacitacion para que el personal este calificado en un 15%
anualmente

Mejora de servicios en un 25% anualmente

Creacion de grupos de trabajo donde se pueden aprender y poner en practica los
valores de la empresa
Capacitaciones segmentadas por cada area de trabajo

Reingenieria de procesos

Grupos focales
Contratacion de empresa capacitada para impartir estas inducciones

Estudio laboral
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6.6. Propuesta de valor

Apred Rent a Car busca generar una alianza estratégica en conjunto con sus stakeholders con tal
de presentar una propuesta atractiva para el mercado meta completamente integra. Esta llevara
consigo la adquisicion de flotillas de ultimo modelo, que garanticen un rendimiento 6ptimo para
su consumidor a un precio asequible y totalmente competitivo alineado la parte de calidad y

reduccion de riesgo para el usuario final aumentando la afiliacion del cliente para Apred.

6.7. Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva de Apred Rent A Car se basa en el liderazgo de costos, ya que se ha
enfocado en vender un producto o servicio inferior a la competencia. Tener esta ventaja le permitira

a la empresa reducir sus precios hasta incluso llegar a anular el margen de su competidor directo.

6.8. Estrategia por Perspectiva

Estrategia Ambiental:

Adquisicion de flotillas de combustion eléctrica e implementacion de un plan piloto de gestion

digital para la reduccion de papel en las oficinas.

Estrategia Politica:

Implementacion de una estrategia Business to Goverment alineado a una estrategia de precio,

calidad y cantidad segun lo requerido por las instituciones gubernamentales.
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Estrategia Econémica:

Adquisicion de préstamos financieros con tasas atractivas para la operacion de la empresa con el

fin de modernizar y enriquecer los activos de la misma.

Estrategia Sociodemogréfica:

A largo plazo aperturar otra sucursal ubicada en punto estratégico para de esa manera estar mas

cerca de los consumidores potenciales.

Estrategia Tecnologica:

Implementar sistema de CRM para el consumidor.
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6.9. Cuadro de mando integral

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Objetivos

Indicadores

Explicacion del
Indicador

Periodicidad

Metas

Responsables

Ejecucion

Seguimiento

Estrategias

PERSPECIVA FINANCIERA

PERSPECIVA CLIENTES

Conseguir una mejor Gerente Implementar nuevas estrategias de Planes de marketing, donde se
: . Aumento de los L 3 Departamento . > . 5 -
Mejorar la estabilidad X estabilidad financiera, . general / marketing y ventas, con miras a involucren los medios tradicionales y
X . ingresos por . . Trimestral 100% de Ventas, Area Aumentar las ventas . . L
financiera ; con miras a expandir la . Encargado de fidelizar a més clientes y generar més | digitales con tal de lograr una mayor
alquiler de Marketing A3 5
empresa finanzas ventas captacion de clientes
Reducir los costos Se busca eliminar los Eliminar todos los costos que sean | Realizar un andlisis de costos, donde
. . Reduccion de los|  costos que sean . Gerente Menores costos | innecesarios para la empresa, con tal se muestren los campos que se
0,
aprovechando eficientemente costos innecesarios para la S Ce iz general para la empresa de aprovechar eficientemente los deberian reducir y/o cambiar, para
los recursos organizacion recursos ya disponibles poder trabajar eficientemente
Incrementar la liquidez de la “:u‘;:eezf :L?ési':;::l Aumentar la inversin de capitaly
empresa para poder cumplir i Gerente Generar mayor | extraer de las ganancias generadas un | Inversiones externas para beneficio de
Y P . P . P Margen bruto | permita a la empresa Anual 40% Contable o yo 5 ! g . P
con las obligaciones de la T general liquidez porciento, que nos permita cubrir las la empresa
empresa necesidades necesidades de la empresa
Lograr una mejoria en s Implementacion de capacitaciones y/o
Mejora de g ina mejol . Departamento general / Mejorar el servicio m ap Y0 Crear un programa de beneficio, para
L el servicio al cliente Trimestral 50% . talleres para todo el personal que
servicios 3 de RRHH | Encargado de al cliente los empleados
ofrecido labora en la empresa
RRHH
Creacion de campafias publicitarias,
Satisfacciénde | Crecimiento de la Encargado de Gerente s mostrando al mercado cuales son los | Promociones en los medios digitales y
. Anual 20% Mas ingresos . L
los clientes marca en el mercado Mercadeo general servicios que ofrece la empresa, con tradicionales
tal de generar una mayor interaccion
o Reducir la Implementacion de nuevos métodos .
Fidelizacionde | . . y Departamento Gerente Incremento en el moleme . " Puesta en marcha de estrategias
) insatisfaccion de los Semestral 40% . de servicio, que atraigan a los clientes
los clientes y de RRHH general alquiler de vehiculos o o planteadas
clientes para el alquiler de vehiculos
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PERSPECIVA INTERNA

PERSPECIVA A&C

Se busca mejorar la

Implantacion de nuevos sistemas y

Mejorar la calidad de los Encar I Mayor satisfaccion Pr ificaci
J. . e Calidad calidad de los servicios| ~Semestral 60% m;gzﬁ S 3;::5 ae?b:a::ifar:;b procedimientos para eficientizar los Coesa torlr:Od e AT
Serviclos y procedimientos y procedimientos procesos
Innovar en cuanto a los Innovar en cuanto a Mantener la innovacion como una ; "
.. q - los servicios ofrecidos, Departamento Gerente P fuente de diversidad dentro de la co"!m O MM se
servicios existentes en Servicios nuevos . Semestral 80% . Obtener més clientes B . del afio, buscando aumentar las rentas
A ) en comparacion con la de operaciones general empresa, con miras a conseguir mas 5
comparacion a la competencia competencia clientes de vehiculos
Es necesario que los
colaboradores
Aumentar la capacitacion de | Capacitacion de T4 S . Encargadode |  Gerente Constancia de Induccién a los colaboradores a los Creacion de nuevos procesos
| laborad | empleados PRSIl | s D RRHH neral rocesos nuevos procesos de la empresa organizacionales
os colaboradores anualmente mp! permita ofrecer a los gel p! p mp rganiza
clientes un mejor
servicio

Fuente: elaboracién propia.

116




B. Construccion del Cuadro de Mando Integral

METAS

PERSPECIVA FINANCIERA

PERSPECIVA CLIENTES

Objetivos

Indicadores

Aumento de los

Metas 1 afio

Metas 2 afio

Metas 3 afio

Metas 4 afio

Implementar nuevas estrategias
de marketing y ventas, con miras

Planes de marketing, donde se
involucren los medios tradicionales y

Mejorar la estabilidad financiera . . 100% 25% 25% 25% 25% X PO |
ingresos por alquiler a fidelizar a més clientes y digitales con tal de lograr una mayor
generar mas ventas captacion de clientes
Eliminar todos los costos que . .

R — 2 Realizar un andlisis de costos, donde se

Reducir los costos aprovechando eficientemente los | Reduccién de los 60% 15% 15% 20% 10% empresa, con tal de aprovechar mue.stren los campos que se deberlarl

recursos costos . reducir y/o cambiar, para poder trabajar|
eficientemente los recursos ya 5
L eficientemente
disponibles
Aumentar la inversion de capital
o y extraer de las ganancias . .
ImrenETar la Ilqwde? de Ala en‘prelsa para poder T s 40% 10% 10% 10% 10% TS U TS, GYE 5 Inversiones exlternas para beneficio de
cumplir con las obligaciones de la empresa nermita cubrir s neceskdades la empresa
de la empresa
Implementacion de
capacitaciones y/o talleres para
Mejora de servicios|  52% 13% 13% 13% 130  [todo el personal que labora en la| Crear un programa de beneficio, para
! empresa los empleados
Creacion de campafias
publicitarias, mostrando al
Satisfaccion de los mercado cuales son los servicios| Promociones en los medios digitales y
0, 0, 0, 0, 0,
clientes 2 St i S 2 que ofrece la empresa, con tal tradicionales
de generar una mayor
interaccion
Implementacion de nuevos
Fidelizacion de los 40% 10% 10% 10% 10% métodos de servicio, que Puesta en marcha de estrategias

clientes

atraigan a los clientes para el
alquiler de vehiculos

planteadas
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Implantacién de nuevos sistemas

Propuesta de toma de certificaciones

< Mejorar la calidad de los servicios y procedimientos Calidad 60% 15% 15% 15% 15% y procedimientos para 1SO
= eficientizar los procesos
o
L
'_
Z
< Mantener la innovacion como c d fotilla de vehiculo
> | - feter nte de diversidad dent ompra de nueva flotilla de vehiculos
O fnovar en cuanto a los Servicios existentes en Servicios nuevos 80% 20% 20% 20% 20% una flente de diversida 06O e afio, buscando aumentar las rentas
I |comparacion a la competencia de la empresa, con miras a B
P de vehiculos
3—) conseguir mas clientes
o
o
L . Induccion a los colaboradores a .
Aumentar la capacitacion de los colaboradores Capacitacion de 20% 10% 10% 10% 10% fos nuevos procesos de b Creac_lén .de NUEVOS procesos
anualmente empleados organizacionales
empresa
ond 0] Olaboraao
Oon de grupos ae 0DajJo aonae
a ore o) p ond a 0 de pre 0
00% % % % % pued prend po P
a 0 pleado d ao -
g ATGE : 0] 0] 0 P
<
<
>
O
1] bo d D on basado e Proceso ¢ p 0 g adas por cad
o Perso ado 60% % % % % 0 ond
(7)) e aad 0 req 0osa d a apajo
m P 0 0
L
o
p on d
p ae € eNnto quip eNto 8]0 ae 0,
ora de 0 00% % % % % Reing de pro 0

Fuente: Elaboracion propia.
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C. Construccion del Cuadro de Mando Integral

ESTRATEGIAS

PERSPECIVA FINANCIER,

PERSPECIVA CLIENTES

Objetivos

ESTRATEGIAS

Responsable

. . Departamento
Implementar nuevas estrategias de marketing y de Ventas
Mejorar la estabilidad financiera ventas, con miras a fidelizar a mas clientes y 150,000 150,000 150,000 150,000 Area de ! 600,000
generar mas ventas Marketing
. . Eliminar todos los costos que sean innecesarios
Reducir los costos aprovechando eficientemente los
para la empresa, con tal de aprovechar 0 0 0 0 Contable 0
recursos N " "
eficientemente los recursos ya disponibles
Incrementar la liquidez de la empresa para poder Aumentar la inversion de capital y extraer de las
. d Co P para p ganancias generadas un porciento, que nos 400,000 600,000 600,000 600,000 Contable 2,200,000
cumplir con las obligaciones de la empresa . ! N
permita cubrir las necesidades de la empresa
. . - . Implementacion de capacitaciones y/o talleres Departamento
Implementar medidas para un mejor senicio al cliente P P Y 200,000 200,000 200,000 200,000 P: 800,000
para todo el personal que labora en la empresa de RRHH
Creacion de campafias publicitarias, mostrando
| | I ici fr I E
Aumentar la presencia en el mercado a mercado cuales son los senicios que offece la| 5 o, 300,000 300,000 300,000 ncargado de 1,200,000
empresa, con tal de generar una mayor Mercadeo
interaccién
Implementacion de nuevos métodos de senicio, Departamento
Aumentar la confianza del cliente en la empresa que atraigan a los clientes para el alquiler de 70,000 70,000 70,000 70,000 de RRHH 280,000

vehiculos
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Implantaci6 ist E
< | Mejorar la calidad de los sencios y procedimientos mplantacion de nuevos sistemas y 100,000 100,000 100,000 100,000 neargado de 400,000
i procedimientos para eficientizar los procesos RRHH
i
=
< Innovar en cuanto a los senicios existentes en Mantener [a innovacion como una fuente de Departamento
<>( . N diversidad dentro de la empresa, con miras a 250,000 250,000 250,000 250,000 P . 1,000,000
= comparacion a la competencia el de operaciones
O conseguir mas clientes
|
o
4
Aumentar | itacion de | laborador Induccién a los colaboradores a los nuevos Encargado de
E umentar la capacitacion de los colaboradores ucci u 60,000 60,000 60,000 60,000 (¢! 240,000
anualmente procesos de la empresa RRHH
T T O G e G e s 7 Tt 6o Inclusién de los colaboradores dentro de la Encargado d
P tna curitura d y medict empresa, con su cultura, credo y clima 50,000 50,000 50,000 50,000 cargado de 200,000
rendimiento R RRHH
organlzaC|onaI
O
3
<
Elabora_r un plan de capgcn.acmn basado en las Llevar un proceso de recll{tammqto y seleccion 200,000 200,000 200,000 200,000 Encargado de 800,000
necesidades y/o requerimientos de cada area de personal mas estricto RRHH
Crear un plan de mantelnllmlento y equipamiento para Impl.ementamon de n.uevas. politicas de senivcio, 200,000 200,000 200,000 200,000 SeMC|o al 800,000
los senvcios al cliente que influyan en el mejoramiento de los procesos cliente
romaL 8,520,000

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro de Mando Integral

Objetivos

Implementar nuevas estrategias de
marketing y ventas, con miras a

Contratando una agencia

CUANDO?

INICIA

TERMINA

QUIEN?

Departamento

IMPACTO

CUANTO

< Mejorar la estabilidad financiera X L externa para poder lanzar April 2020 April 2025 |de Ventas, Area Medio 600,000
Y fidelizar a méas clientes y generar o .
W més ventas las camparfias de Marketing
@)
zZ
<
=z Eliminar todos los costos que sean
o . . - -
Reducir los costos aprovechando eficientemente los | innecesarios para Iavempresa, con Andlisis de costos April 2020 April 2025 Contable Medio 0
<C recursos tal de aprovechar eficientemente los
2 recursos ya disponibles
]
L
o
N I .
g Aumentar la inversién de capital y Ext dodel
L Incrementar la liquidez de la empresa para poder extraer de las ganancias generadas X rayen 0 g€ las . .
q p para p
o . S . . : ganancias un 4% para April 2020 April 2025 Contable Alto 2,200,000
cumplir con las obligaciones de la empresa un porciento, que nos permita cubrir . . .
; invertirlo en el capital
las necesidades de la empresa
Implementacioén de capacitaciones | Contratando una empresa Departamento
n | Implementar medidas para un mejor senicio al cliente | y/o talleres para todo el personal |externa que pueda brindar el April 2020 April 2025 g RRHH Medio 800,000
||-|_-| que labora en la empresa senicio e
Z
L Creacion de camparias
- publicitarias, mostrando al mercado Creando campafias Encargado de
o Aumentar la presencia en el mercado cuales son los senicios que ofrece | publicitarias que llamen a la April 2020 April 2025 Mercadeo Alto 1,200,000
< la empresa, con tal de generar una atencion del cliente
2 mayor interaccion
O
L
o " "
wn . . Mediante la contratacién de
o Implementacién de nuevos métodos especialistas en softwares Departamento
1] Aumentar la confianza del cliente en la empresa de senicio, que atraigan a los : April 2020 April 2025 Medio 280,000
. h B que puedan implementar los de RRHH
o clientes para el alquiler de vehiculos L
requerimientos
Implantacién de nuewvos sistemas y Contratacién de Encargado de
< Mejorar la calidad de los senvcios y procedimientos [ procedimientos para eficientizar los - P April 2020 April 2025 9 Medio 400,000
= especialistas técnicos RRHH
z procesos
w
E Mantener la innovacién como una
<—( Innovar en cuanto 'a} los senicios exns'tentes en fuente de dlversufiad dentro de I_a Haciendo research de los April 2020 April 2025 Depanamento Alto 1,000,000
S comparacion a la competencia empresa, con miras a conseguir productos nuevos de operaciones
(@] més clientes
Lu N
% Aperturando horarios
v o L comodos para los
B-J Aumentar la capacitacion de los colaboradores Induccion a los colaboradores a los empleados, donde puedan April 2020 April 2025 Encargado de Bajo 240,000
anualmente nuevos procesos de la empresa : . RRHH
reunirse y recibir la
induccion
Inclusién de los colaboradores }
Implementar una cultura de valores y medicién de dentro de la empr n Creando un espacio donde Encargado d
P tna cutura o y medici entro de fa empresa, con su puedan aprender estas April 2020 April 2025 cargado de Bajo 200,000
rendimiento cultura, credo y clima cosas RRHH
organizacional
3 Elaborar un plan de capacitacién basado en las Llevar un proceso de reclutamiento Encargado de
< r un p apacit ! y seleccion de personal mas Estudio Laboral April 2020 April 2025 9 Medio 800,000
necesidades y/o requerimientos de cada area estricto RRHH
Crear un plan de mantenimiento y equipamiento para Implementacion de nuevas politicas Senvcio al
P L y quip P de senicio, que influyan en el Estudio Laboral April 2020 April 2025 X Medio 800,000
los senicios al cliente : . cliente
mejoramiento de los procesos
TOTAL 8,520,000

Fuente: Elaboracion propia.
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D. Construccion del Cuadro de Mando Integral

Objetivos

PROYECTOS

PERSPECIVA CLIENTES PERSPECIVA FINANCIER,

PERSPECIVA INTERNA

Perspectiva A&C

PROYECTOS

Responsable

Departamento

Mejorar la estabilidad financiera Planes de marketing, donde se involucren los medios tradicionales y | 40 600 00 | 400,000.00 | 400,000.00 | 400,000.00 | 9€ Ven@s: 1,600,000.00
digitales con tal de lograr una mayor captacion de clientes Area de
marketing
Reducir los costos aprovechando eficientemente los Reallzar, un analls.ls de costo§, donde se muestren. los ca@os que se 0.00 0.00 0.00 0.00 Contable 0.00
recursos deberian reducir y/o cambiar, para poder trabajar eficientemente
By (2 Cor G (@i 1S R Rl Inversiones externas para beneficio de la empresa 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | Contable 400,000.00
cumplir con las obligaciones de la empresa
Crear un programa de beneficio, para los empleados 125,000.00 | 125,000.00 | 125,000.00 | 125,000.00 DZ’;“‘R’T;{'LEFT 500,000.00
Promociones en los medios digitales y tradicionales 425,000.00 | 42500000 | 425000.00 | 425,000.00 Er;;aerrﬁz‘;:e 1,700,000.00
Puesta en marcha de estrategas planteadas 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 Dzzag?{"::m 400,000.00
. . - - I Encargado de
Mejorar la calidad de los servicios y procedimientos Propuesta de toma de certificaciones 1ISO 31,250.00 31,250.00 31,250.00 31,250.00 RRHH 125,000.00
Innovar er?’cuanto alos servngos existentes en Compra de nueva flotilla de vehiculos qel afio, buscando aumentar las 2,000,000.00 | 2,000,000.00 | 2,000,000.00 | 2,000,000.00 Depanan?ento 8,000,000.00
comparacion a la competencia rentas de vehiculos de operaciones
::u';fn":r;e'a G TG (S Gl PGS Creacion de nuevos procesos organizacionales 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 | 100,000.00 E”C':Ei:i"’ iz 400,000.00

Implementar una ci
rendimiento

de valores y medicion de

Elaborar un plan de capacitacion basado en las

necesidades y/o requerimientos de cada area

Crear un plan de mantenimiento y equipamiento
para los servicios al cliente

Creacién de grupos de trabajo donde se puedan aprender y poner en
practica los valores de la empresa

Capacitaciones segmentadas por cada area de trabajo

Reingenieria de procesos

50,000.00

50,000.00

TOTAL

50,000.00

TOTAL

50,000.00

150,000.00

TOTAL

50,000.00

50,000.00

150,000.00

TOTAL

Encargado de
RRHH

Encargado de
RRHH

Servicio al
cliente

TOTAL

14,125,000

Fuente: Elaboracion propia.
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Construccion del Cuadro de Mando Integral

PERSPECIVA FINANCIERA

PERSPECIVA CLIENTES

PERSPECIVA INTERNA

Perspectiva A&C

PROYECTOS ACCION
CUANDO?
Objetivos QUIEN? IMPACTO
INICIA TERMINA CUANTO
DePatamento | - o iiad de
Mejorar la estabilidad Planes de Marketing, donde se involucren los medios tradicionales y Contratacion de agencia . Diciembre de Ventas,
5 L i . L Abril 2020 desarrollo 1,600,000.00
financiera digitales con tal de lograr una mayor captacion de clientes publicitaria 2023 Area de X
. operativo.
Marketing
Destacar la imagen
Reducir los costos . . - entro distintos
aprovechando eficientemente Reallza’r o anallﬁls de costqs, donde se muestre(] los t?ampos que Anlisis de costos Abril 2020 Diciembre Contable segmentos y 0.00
deberian reducir y/o cambiar, para poder trabajr eficientemente 2023 o
los recursos conseguir clientela
potencial.
;ncrﬁzsfimzrr;a Ig:::izude :?r Inversion en entidades Diciembre RGBS
Tpresa para po . Inversiones externas para beneficio de la empresa 5 Abril 2020 Contable Servicios y su 400,000.00
con las obligaciones de la financieras 2023 .
exactitud.
empresa
Evaluando constantemente - Aumento de la
Actualizacion de proyectos los procesos que se llevana| Abril 2020 DIssiisie || DEEinsiis participacion y 500,000.00
2020 de RRHH |.
cabo dentro de la empresa ingresos por ventas.
A NS Diciembre | Encargado de Pceor::r?fe? ?)nngg;a
Promociones en los medios digitales y tradicionales publicitarias en los medios | Abril 2020 o 5 P 1,700,000.00
L - 2021 Mercadeo ambientalmente
digitales y tradicionales
destacado.
Conocimiento de la
Implementacién de nuevos métodos de servicio, que atraigan a los Contratando especialistas . Departamento | perspectiva de los
clientes para el alquiler de vehiculos técnicos en softwares CURIZD || [FiEDA de RRHH | colaoradores y sus RoC00000
inconformidades.
Conocimienot de el
. - Contratacion de empresa . ambiente laboral y el
Mej.o.rar @ caluaq d_e Loz Propuesta de toma de certificaciones 1ISO capacitada para impartir | Abril 2020 NEUEITS || EEEad desarrollo de cada 125,000.00
servicios y procedimientos L 2023 RRHH Lo
estas certificaciones individuo en el
mismo.
Innovar en cuanto a los Mayor clientela en
servicios existentes en Compra de nueva flotilla de vehiculos del afio, buscando aumentar las | Alianzas estrategicas con . Diciembre | Departamento |busca de productos
" p Abril 2020 ) N 8,000,000.00
comparaciéna la rentas de vehiculos proveedores 2023 de operaciones | de calidad con un
competencia mayor punto de
Propuesta a la alta gerencia Conocimiento de la
Aumentar la capacitacion de 5 . de los procesos . Encargado de | carga laboral y
los colaboradores anualmente Creacion de nuevos procesos organizacionales PTG G Abril 2020 | Enero 2020 RRHH sl 400,000.00
ser implementados redundancias.

Implementar una cultura de
valores y medicio
rendimiento

Elaborar un plan de
capacitacion basado en las
necesidades y/o
requerimientos de cada area

Crear un plan de
mantenimiento y
equipamiento para los
servicios al cliente

Creacion de grupos de trabajo donde se puedan aprender y poner en
préctica los valores de la empresa

Capacitaciones segmentadas por cada area de trabajo

Reingenieria de procesos

Grupos focales

Contratacion de empresa
capacitada para impartir
estas inducciones

Estudio laboral

Abril 2020

Abril 2020

Abril 2020

Noviembre
2023

Abril 2021

Encargado de
RRHH

Encargado de
RRHH

Servicio al
cliente

Colaboradores mas
atentos sobre el
desarrollo de la

empresa y envueltos

en la misma.

Personal més apto
parra desarrollar sus
funciones,
generando una
mayor operatividad.

Manejo de la
persepcion de los
servicios impartidos.

TOTAL

200,000.00

200,000.00

600,000.00

14,125,000

Fuente:

Elaboracién propia.
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CAPITULO VII. ALINEACION
ESTRATEGICA
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7. Alineacion Estratégica

7.1. Presupuesto Vinculado al Mando Integral

_ Presunuesto vinculados al Cuadro de Mando Intearal

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Objetivo Estrategia Plan de Acci6n Presupuesto
Implementar nuevas estrategias de marketing y .
< . . ) . A o S Contratando una agencia externa para
o Mejorar la estabilidad financiera |ventas, con miras a fidelizar a mas clientes y generar ~ 1,600,000
w . poder lanzar las campafias
= mas ventas
O
Z
zZ . Eliminar todos los costos que sean innecesarios
T Reducir los costos aprovechando s
. para la empresa, con tal de aprovechar Analisis de costos 0
< eficientemente los recursos . . .
> eficientemente los recursos ya disponibles
O
oy
%) Incrementar la liquidez de la Aumentar la inversion de capital y extraer de las .
4 . . ) . Extrayendo de las ganancias un 4%
w empresa para poder cumplir con las | ganancias generadas un porciento, que nos permita . . . 400,000
o S . . para invertirlo en el capital
obligaciones de la empresa cubrir las necesidades de la empresa
" Implementar medidas para un mejor | implementacion de capacitaciones y/o talleres para [Contratando una empresa externa que 500 000
E senvcio al cliente todo el personal que labora en la empresa pueda brindar el senicio '
z
W
—1 . Creacion de campafias publicitarias, mostrando al " L
O Aumentar la presencia en el - Creando campafias publicitarias que
< mercado cuales son los senicios que ofrece la o . 1,700,000
S mercado - > llamen a la atencion del cliente
5 empresa, con tal de generar una mayor interaccion
o
& Mediante la contratacion de
w Aumentar la confianza del cliente en| Implementacion de nuevos métodos de senicio, que especialistas en softwares que 400.000
e la empresa atraigan a los clientes para el alquiler de vehiculos puedan implementar los !
requerimientos
Mejorar la calidad de los senicios y Implementacion de nuevos sistemas y Contratacion de especialistas 125,000
<z( procedimientos procedimientos para eficientizar los procesos técnicos '
o
u'_J
z Innovar en cuanto a los senvicios Mantener la innovacion como una fuente de .
= ) . o . Haciendo research de los productos
< existentes en comparacion a la diversidad dentro de la empresa, con miras a NUEVDS 8,000,000
% competencia conseguir mas clientes
w
o
@ L . Aperturando horarios comodos para
I Aumentar la capacitacion de los [Induccién a los colaboradores a los nuevos procesos
o los empleados, donde puedan 400,000
colaboradores anualmente de la empresa . o >
reunirse y recibir la induccion

TOTAL

14,125,000

Fuente: Elaboracion propia.
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7.2. Andlisis del Retorno de la Inversién

Presupuesto vinculados al Cuadro de Mando Intearal

CUADRO DE

MANDO INTEGRAL

TOTAL

14,125,000

20,450,000

1269%

. . ” Retorno Valor ROl en
Objetivo Estrategia Plan de Accién Presupuesto ROI
esperado DOP
Implementar nuevas estrategias de marketing y Contratando una agencia extermna para
é Mejorar la estabilidad financiera [ventas, con miras a fidelizar a mas clientes y generar 9 ~ p 1,600,000 2,000,000 25% DOP  400,000.00
w . poder lanzar las camparfias
& mas ventas
=
<z( . Eliminar todos los costos que sean innecesarios
T Reducir los costos aprovechando AR
X para la empresa, con tal de aprovechar Anélisis de costos 0 0 0 DOP -
< eficientemente los recursos . " ;
> eficientemente los recursos ya disponibles
o
a
& Incrementar la liquidez de la Aumentar la inversion de capital y extraer de las Extrayendo de las ganancias un 4%
w empresa para poder cumplir con las | ganancias generadas un porciento, que nos permita Y X . 9 N ° 400,000 500,000 25% DOP  100,000.00
o . ' . para invertirlo en el capital
obligaciones de la empresa cubrir las necesidades de la empresa
" Implementar r'm.adldas‘para un mejor [ Implementacién de capacitaciones y/o talleres para |Contratando une} empresa e?<t.erna que 500,000 1,000,000 100% DOP  500,000.00
w senicio al cliente todo el personal que labora en la empresa pueda brindar el senicio
=
u
o Aumentar la presencia en el SRl G GRS (LIRS, Mo El Creando campafias publicitarias que
< ! P mercado cuales son los senicios que ofrece la P L& 1as qu 1,700,000 2,300,000 35% DOP  600,000.00
B mercado q Fa llamen a la atencion del cliente
5 empresa, con tal de generar una mayor interaccion
w
é Mediante la contratacién de
Aumentar la confianza del cliente en [ Implementacién de nuevos métodos de senicio, que especialistas en softwares que
= A : ; B P . N 400,000 1,000,000 150% | DOP  600,000.00
la empresa atraigan a los clientes para el alquiler de vehiculos puedan implementar los
requerimientos
> Mejorar la calldaq dg los senicios y Implementac1én de nye\qs sistemas y Contratauér"n dg especialistas 125,000 500,000 300% DOP  375,000.00
= procedimientos procedimientos para eficientizar los procesos técnicos
x
w
z Innovar en cuanto a los senicios Mantener la innovacién como una fuente de Haciendo research de 1os productos
< existentes en comparacién a la diversidad dentro de la empresa, con miras a nUeV0S P 8,000,000 10,000,000 25% DOP 2,000,000.00
5 competencia conseguir mas clientes
w
3
112 I, . Aperturando horarios comodos para
H_J Aumentar la capacitacion de los |Induccién a los colaboradores a los nuevos procesos los empleados, donde puedan 400,000 1,000,000 150% DOP  600,000.00
colaboradores anualmente de la empresa . L )
reunirse y recibir la induccién

DOP 6,325,000

Fuente: elaboracion propia.

De acuerdo con el andlisis realizado anteriormente, podemos determinar que obtendremos un

retorno de la inversion de 1269% que dividido por afio el resultado es 317%, el mismo traducido

en pesos serian DOP 6,325,000.00 aproximadamente, logrando con esto no mas que poder cubrir

los requerimientos presentados de la empresa.

126




7.3. Alineacion Personal Cuadro de Mano Integral

Alineacion Personal Cuadro de Mano Intearal

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Objetivo Estrategia Plan de Accién Responsable
Implementar nuevas estrategias de . Gerente General /
. - . . . . Contratando una agencia externa . .
< Mejorar la estabilidad financiera marketing y ventas, con miras a fidelizar a o Administrativo /
[0 L A para poder lanzar las campafias .
l mas clientes y generar mas ventas Encargado de Finanze
(@)
=z Eliminar todos los costos que sean
g . . : d Gerente General /
= Reducir los costos aprovechando innecesarios para la empresa, con tal de . o .
o . - Andlisis de costos Administrativo /
< eficientemente los recursos aprovechar eficientemente los recursos ya .
S . . Encargado de Finanze
= disponibles
@)
E I d |
- Aumentar la inversion de capital y extraer
% Incrementar la liquidez de la empresa . paty . . Gerente General /
o . de las ganancias generadas un porciento, | Extrayendo de las ganancias un 4% . .
LU para poder cumplir con las . . . . . . Administrativo /
o L gue nos permita cubrir las necesidades para invertirlo en el capital :
obligaciones de la empresa Encargado de Finanze
de la empresa
. . implementacion de capacitaciones y/o
Implementar medidas para un mejor P P Y Contratando una empresa externa Gerente General /
%) - . talleres para todo el personal que labora . " . .
ul senvcio al cliente que pueda brindar el senicio Administrativo
= en la empresa
z
u Creacion de campafias publicitarias,
= o L Gerente General /
O . mostrando al mercado cuales son los | Creando campafas publicitarias que - .
< Aumentar la presencia en el mercado . . . Administrativo /
S senicios que ofrece la empresa, con tal llamen a la atencion del cliente Publicista
9 de generar una mayor interaccion
o . .
%) - . Mediante la contratacion de
o : Implementacion de nuevos métodos de -
L Aumentar la confianza del cliente en la . . . especialistas en softwares que Gerente General /
o senicio, que atraigan a los clientes para ) L .
empresa . . puedan implementar los Administrativo
el alquiler de vehiculos .
requerimientos
) ) L Implementacién de nuevos sistemas . L
< Mejorar la calidad de los senvicios y p‘:oce dimientos para eficientizar Iosy Contratacion de especialistas Gerente General /
= rocedimientos técnicos Administrativo
o
|,_,_J procesos
Z Innovar en cuanto a los senicios Mantener la innovacién como una fuente .
< ) - . . Haciendo research de los productos Gerente General /
existentes en comparacion a la de diversidad dentro de la empresa, con . .
> . i o nuevos Administrativo
O competencia miras a conseguir mas clientes
|
%
o . Aperturando horarios comodos para
o Aumentar la capacitacion de los Induccion a los colaboradores a los P P Gerente General /
L los empleados, donde puedan . .
o colaboradores anualmente nuevos procesos de la empresa . L . Administrativo
reunirse y recibir la induccion

Fuente: Elaboracion propia.
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7.4. Mapa Estratégico

Perspectiva
Financiera

Mejorar la
estabilidad
financiera

— '--.-\
*~__los recursos

_ Reducir los

costos
aprovechando
eficientemente

e

S “Incrementarla

\. |

e misma

liquidez de la
empresa para poder
cumplir con las
ohlizaciones de la

N\

Perspectiva de
clientes

fm

medidas para un
mejor servicio

N . alcliente

/ Implementar 1_\

':.;'

-~ -

e ——

Aumentar la
presencia en el
mercado

" Aumentar la

T o . _ empresa

confianza del
cliente en la

Perspectiva procesos

calidad de los

BEIVICIOs V

/ Mejorar la -

N\ __ procedimientos 5\/

\ competencia

a los servicios
existentes en
comparacion a la

%/ *Innovar en cuanto
X/ \

"

W,

" Aumentala

S anvalmente

capacitacion de
los clientes

Perspectiva de
aprendizaje v
conocimiento

.

Implementar!

una cultura de
valores y
medicion de

“~_rendimiento

AN

\{fﬁ

. * Elaborar un plan

de capacitacion
bazado en las
necesidades y/o
requerimisntos de
cada area

/Crtar plan de

mantenimiento v
equipamiento
para los servicios

~__ alcliente -~

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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8. Aspectos concluyentes

Apred Rent A Car, se ha destacado como una empresa que se preocupa por la vanguardia e

innovacion en cuanto a mejoras se refiere. Se han enfocado en brindar un buen servicio 24/7 que

pueda cumplir con todas las necesidades del target al cual se dirige.

En cuanto a las debilidades que se han presentado en la investigacion, se pueden mejorar mediante

las capacitaciones, una buena comunicacion y el desarrollo de las politicas y procedimientos que

son requeridos dentro de la organizacion.

Al concluir con la evaluacién a la empresa Apred Rent A Car, para la puesta en marcha del plan

estratégico, podemos determinar lo siguiente:

1.

Con la implementacion de las estrategias y planes de accidn propuestos para la marca
Apred Rent A Car, esta podra posicionarse en el mercado y lograr un incremento en sus
ventas significativamente.

Apred Rent A Car, al ser una empresa nueva en el mercado, con apenas un afo; ha
demostrado tener buen potencial para lograr establecerse en la mente de los consumidores
como una de las mejores empresas para la renta de vehiculos.

Con las capacitaciones a los colaboradores se buscara la optimizacion y eficacia de los
procesos de la empresa.

Debido a que Apred Rent A Car es una empresa nueva en el mercado, con las estrategias
de marketing a incorporar, aumentara la atencion del cliente mediante la publicidad y/o
promociones que se lleven a cabo.

Con la puesta en circulacion de una nueva flotilla de vehiculos, cuentan con la oportunidad
de crear una gran captacién de clientes en cuanto a la renta de vehiculos, llevandolos a

conseguir un gran posicionamiento en el mercado.
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8.1. Recomendaciones generales y especificas

Habiendo concluido formalmente con este plan estratégico, como recomendacion general se
encuentra el desarrollo eficiente de los procesos de capacitacion y entrenamiento de todos los
empleados de la organizacion, debido al énfasis en un no tan buen servicio al cliente. Asi mismo,
con estas medidas ya implementadas la empresa puede continuar con el buen funcionamiento que

hasta el momento han venido demostrando.

De igual forma, el mercado de renta de vehiculos sigue creciendo exponencialmente, y es por esto
que la situacion representa un reto para Apred Rent A Car, siendo la misma nueva en el mercado.
Las empresas lideres y emergentes se han encargado de cumplir con una serie de estrategias y
planes de accion que los dejan en evidencia como competidores fuertes. De acuerdo a lo
anteriormente mencionado, la recomendacion es la mejora continua y/o la innovacion, creando a
la vez los departamentos necesarios dentro de la empresa, tales como: Recursos Humanos,
Departamento de operaciones, Marketing, entre otros; esto con miras a poder seguir ofreciendo un
servicio de calidad, que les permita seguir cumpliendo con todas las necesidades del target al cual

se dirige.

A continuacion, se muestran una serie de recomendaciones mas especificas que permitan el

cumplimiento eficiente de las estrategias planteadas a lo largo de la investigacion:

1. Crear departamentos de Marketing, Recursos Humanos y Operaciones. Actualmente la
empresa no cuenta con ninguno de estos y representa un limitante al momento de realizar
algin cambio de estrategias.

2. Implementar Manual de politicas y procedimientos propuesto por las sustentantes de la
investigacion. Esto con tal de que quede integrada de forma ordenada, las normas y
actividades que se deben realizar para operar de acuerdo con las necesidades de la empresa.

3. Poner en funcionamiento el credo organizacional para la empresa, propuesto por las
sustentantes de esta investigacion.

4. Realizar encuestas automatizadas al cliente cuando haya finalizado el servicio, buscando
medir el nivel de atencion al cliente y calidad de las flotillas.

5. Implementar paquetes de seguros full para la cobertura ante siniestros no deseados.
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10.

Revisar cada 6 meses los objetivos y estrategias planteados, para siempre tener claro las
cosas que se deben mejorar o se pueden seguir haciendo para cumplir con las necesidades
del target de la empresa.

Aperturar nuevas sucursales, en diferentes locaciones estratégicas las cuales sean de facil
acceso para los consumidores.

Mejorar la comunicacién entre los colaboradores e innovar continuamente, con tal de poder
seguir cumpliendo cabalmente con las exigencias del mercado.

Aprovechar eficientemente los recursos tecnologicos que actualmente se encuentran a la
disposicion de todos, digase redes sociales, optimizacion de procesos, entre otros; con
miras a lograr una mayor interaccion con los clientes y fidelidad con la marca.

Creacidn de una pagina web automatizada, donde los clientes puedan tener un mejor acceso

a la empresa.
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- Registro de nombre

FPURLICK DOMIICANA
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"ANC do la innovackin y la Competitividad™
DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS 7
CERTIFICADO DE REGISTRO DE NOMERE COMERCIAL

APRED RENT A CAR

0) Titular: ALEJANDRO ALBERTO POLANCO BETANCOURT

Direccitn: CALLE WINSTON ARNAUD, NUM. 98 EDIFICIO BELLAG, EL MILLON.
SANTO DOMINGO, DISTRITO NACIONAL, REPUBLICA DOMINICANA

(1) NG, de Registro: 534633 / \ ‘

(151) Fecha de Concesiéon: 08/01/2019
(41) Fecha de Vencimiento: 08/01/2029 ‘
@10) Ntim. de Solicitud: 2019441
(220) Fecha de Solicitud: 04/01/2019
- Actividad Comercial:
RENTAS DE VEHICULOS, VENTAS DE VEHIC ULL)b. IMPORTACION DE TODO TIPO DF VEHICULOS DE
MOTORES
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Republica Dominicana

Ministerio de Industria, Comercio y Mipymes

Santo Domingo, R.D
"Ano de la Innovacion y la Competitividad"

Direccion de Comercio Interno
CERTIFICACION

PERSONA JURIDICA
(NUEVA)

El Ministerio de Industria, Comercio y Mipymes, a través de la Direccion de Comercio Interno
CERTIFICA que la empresa APRED RENT A CAR SRL, con RNC No.131876511, con Registrc
Mercantil No.155469SD, emitido por la Camara de Comercio y Produccion de SANTO DOMINGO
con los Estados Financieros correspondientes al afio 2018, la certificacién de la DGIl al dia con las
obligaciones fiscales y la certificacion de la TSS al dia con las obligaciones laborales, clasifica en el
renglon de PEQUENA, segun la Ley 187-17, de fecha 28 de julio del 2017 que modifica la Ley 488-08
de fecha 19 de diciembre 2008, sobre el "Régimen Regulatorio para el Desarrollo y Competitividad de
las Micro. Pequeiias y Medianas Empresas" (MIPYMES).

En tal virtud, dicha empresa, cumple con los requisitos para obtener los beneficios establecidos en las
politicas publicas de apoyo para el desarrollo de las MIPYMES. .

Esta certificacion tiene vigencia de (6) meses a partir de la fecha y se expide totalmente gratis.

Dado en Santo Domingo de Guzman, capital de la Republica Dominicana a los (12) dias del mes 11
del ano (2019)

AR e e

Licda. Lisa M Marcano Guzman
Director/a de Comercio Interno
LMG/jdd

Ll'\' acumento il

S8 documento Lsta firmado djg!'lalmgn!q
icm.gob colvert DBDAOEC297FBE1FBB FA397EFDOF70A

18943

Signature N Verlfle

Digitally signe by isa Mabel

Marcano Guzm
<16, Secro: Bella Vista Papgo2B99i9$912f158Y20:59 -04:00
.o (%03 2iT-T1%2 - Fax (809) 381-8076
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Constitucion

a

ﬂ:PRED RENTACAR.S.R.L.
ESTATUTOS SOCIALES

En la cludad de SANTO DOMINGO, Distrito Nacional, capital, de la Repiblica Dominicana, los Sefiores: 01.-
Sr.{a) ALEJANDRO ALBERTO POLANCO BETANCOURT, Dominicano{a), mayor de edad, titular ce la Cédula

de Identidad y Electoral No. 001-0387228-9, con domicilio v residencia en la Calle AV, NUREZ DE CACEREZ,

Mo. 3T, Sector SAN GERONIMO | de esta ciudad de SANTO DOMINGO; 02.- Sr.a) ALEJANDR.A MASSIEL
POLANCO MARTINEZ, Dominicanafa), mayor de edad, titular de la Cédula de identidad y Eloctoral Mo, 402-

2482121-5, con domicilio y residencia en la Calle AV. NUREZ DE CACEREZ, No. 37, Sector SAN EERONIMO |

de esta ciudad de SANTO DOMINGO; HAN CONVENIDO fundar y constitulr una Sociedad de Responsabildad
Limitada de acuerdo con las leyes de la Replblica Dominicana, para lo cual consiantan an aprobar y suscribir los
siguientes Estatutos Sociales:

TITULD PRIMERC:;
DENOMINACION SOCIAL-DOMICILIO-OBJETO-DURACION

ARTICULO 1.- DENOMINACION SOCIAL. Bajo la dencminacién social "APRED RENT A CAR, SRL" &
constituye una Socledad de Responsabilidad Limitada que se rige por las disposiciones de |a Law 47908 de
Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de Responeabilidad Limitada v sus modificacianes y por los
presantes estatutos.

ARTICULO 2.- TIPO SOCIAL, La sociedad se ancuentra organizada como Sociedad de Responsabilidad
Limitada de acuerdo con las leyves de la Repdblica Dominicana, para lo cual se suscriben los presentes estatulos
2 que estan somelidos los propietarios de las cuotas socialas,

ARTICULO 3.- DOMICILIO. El domicilic de la sociedad se establecs en Av. Nufiez de Cacerez No. 37, Sector
SAN GERONIMO , de esta ciudad de SANTO DOMINGO, Disirite Nacional, capital, de la Republica Dominicana,
pudianda ser trasladado a ofro luger dentro de ka Repiblica Dominicana; también podra establecer sucursales ¥
dependencias en cualquier localidad del pais, de acuerdo con las necesidades ¥ requerimientcs de la sociedad,

ARTICULD 4.- OBJETO. La sociedad tiene como objeto social principal rentas de vehiculos, ventas de vehiculos
importancion de todo fipo de vehiculo de motores y Importacion de todo fipo de producios aeres ¥ maritime , agi
como toda clase de aclividad relacionada con el objeto principal y de licito comercio. Como consecuencia de los
objetos antes indicados y sin gue su enumeracidn pueda ser considerada como limitativa, la sociedad pusde
ejercer todas las operaciones que se relacionen directa o indirectamente con el objeto antes mencionado o que
fusran de naturaleza tal que favorezcan vy faciliten o desamalio del objato social.

ARTICULD 5.- DURACION. La duracian de la sociedad es por lHl?:mpcl |I'| dlth 5 \ 0
—_—— -« AlA
Resolucion de la Asamblea General Extraordinaria convocada por I snv;m‘qil-lp ;}rm n 2
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cincuenta y un por ciento (51%) del capital social.

TITULD SEGUNDO:
DEL CAPITAL DE LA SOCIEDAD Y DE LAS CUOTAS SOCIALES

ARTICULO 6.- CAPITAL SOCIAL. Bl capital social de ia empresa se fija en una suma de CIEN MIL PESOS
DOMINICANCS (RDS100,000.00) dividido an CIEN (100) cuotas sociales con un valor nominal de MIL PESOS
DOMINICANOS (RD$1,000.00) cada una, las cuales se encueniran enleramente pagadas. Los socios decaran

que al momento de la suscripcion de los presentes estatutos sociales, las cuotas sociales estan divididas de |z
siguiente manera;

CAPITAL SOCIAL: RDS100,000.00

Socios Niamere de Cuotas Sociales Valor Pagado

01.- Sr.{a) ALEJANDRO
ALBERTO POLANCO
BETANCOURT,
Dominicano(a), mayor de
edad, fitular de la Cédula de
ldentidad y Electoral No. 001-
U387228-3, con domicilio y 95 RD$85,000.00
residencia en la Calle AV,
NUNEZ DE CACEREZ, No.
37, Sector SAN GERONIMO |
de esta ciudad de SANTO
DOMINGC:

D2.- Sr.(a) ALEJANDRA
MASSIEL POLANCO
MARTINEZ, Dominicano(a),
mayor de edad, titular de la
Cedula de Identidad y
Electoral No. 402-2462121-5,
con domicilio y residencia en
la Calle AV. NUNEZ DE
CACEREZ, No. 37, Sector T T s
SAN GERONIMO ., de esla Lhy T4
ciudad de SANTO DOMINGO: it ¥

5 RD$5,000.00

e ——— s
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Totales: 100 RD$100,000.00

ARTICULD 7.- DERECHO CUOTAS. Cada cuota da derecho @ su propietario a una parte propordonal en ka
raparticin de los beneficios, asi como de los aclivos en caso de liguidacién o parficion de la socisdad,

ARTICULD 8.- FORMA CUCTAS, Las cuctas se dividiran en partes iguales e indivisibles, las cusles estaran
representadas por un certificado de cuolas no negociable, el cual indicara el nimero de certificado, nombre del
titukar, Iz cantided de cuctas que posee, el valor nominal de las cuotas, & capital social de |a socledad y al fecha
de emision del mismo. El certificado de cuotas serd emitido por al Gerente de |a Sociedad, & cusl debera
conservar en el domicilio de la Sociedad un Registro de los cerificados de cuotas. Este Fegistro podra ser
conservado de forma electrénica.

Las cuctas sociales podran ser cedidas mediante las disposiciones establecidas mas adelanta.

ARTICULO 8.- TRANSFERENCIAS CUOTAS. Todo soclo que deses ceder sus custas sociales o pare de ellas
a lercero deberd anviar un comunicado por escrite a la sociedad ¥ & los socios, la misma puede sar enviada de
manera fisica 0 mediante medios electrinicos.

Durante los quince (15) dias siguientes a |a fecha de la recapcion de esa comunicacion, cada socio fiene el
derechs de manifestar su decision, de lo contrario el silencio se entenderd come consanfimiento.

El gerente de la sociedad deberd convocar a los soclos & una Asamblea General Extracrdinaria deniro de un
periode no mayor a 8 dias contados a partir de la recepcion de la comunicssion enviada por el socio gue deses
ceder sus cuotas, en ba cual deben estar representadas al menos la mitad méas uno de las cuotas sociales,

El certificado fransferido serd cancelado y depositado en los archivos de la seciedad y susiituido por el expedido
a favor del o de los cesionarios.

ARTICULO 10.- SUJECION DE LOS S0CIOS A LOS ESTATUTOS. La suscripsitn o la adquisicion de una o
Mas cuOlas presupone por parte de su teneder, su conformidad de atenerse a las cldusulas estalutarias y a las
resoluciones y acuerdos de las Asambleas Generales de Socios y del Gerente, en consonancia con los
presentes estalutos,

ARTICULO 11.- LIBRO DE CUOTAS. En el libro de cuotas s& hard constancia del nombre, |a direcsion y el
nirmero de cuctas que posee cada tilular de cuotas, Las convocatorias a las Asambleas ¥y pagus de r.'llwdandus

b

&8 enviaran a los socios a le direccidn que consta en el mencionado libro de Fuutaa. iy, e

| E‘inlrlu:!—da 12
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ARTICULO 12.- PERDIDA DEL CERTIFICADO DE CUOTAS, En caso de pérdida de cenificados d e cuctas, &
duefia, para obtener la expedicion de los cerfificadas sustituyentes, deberd notificar a la sociedad, por acio de
alguacil, la pérdida ocurrida, el pedimenta de anulacién de los cerificados perdidos y la expedi cion de los
certificados sustiluyentes. El pelicionaric publicard un extracto de la notificacion conteniendo las manciones
esenciales, en un periddico de circulacion nacional, una vez por semana, durame custro (4 ) semanas
consecutivas. Transcurridos diez (10) dias de la dltima publicacion, si no hubiere oposicion, se expedira al
solicitante un nueve cerficado, mediante la entrega de ejemplares del periddico en que se hubieren hecho las
publicaciones, debidamente cerlificades por el editor. Los cerificades perdidos se consideraran nulos . Si hubiers
oposicidn, Ia sociedad no entregara los certificados suslituyentes hasta gue el asunto sea resus o enire el
reclamants y el oponente por sentencia judicial que haya adguirido la autoridad de Ia cosa irevocablemants
juzgada o por rensaccidn, desistimiento o aquisscencia.

Los cerfificados de cuoctas sociales que se emitan an el caso de que trata ol presenle articulo deberan lievar la
mencion de que sustituyen los extraviados.

ARTICULO 13.- AUMENTO ¥ REDUCGCION DE CAPITAL SOCIAL, El capital social podré ser aumentado o
reducido por modificacion estatutaria y mediants la decision de una Asamblea General Extraordinana convocada
para estos finas,

ARTICULD 14.- NO DISOLUCION DE LA SOCIEDAD POR MUERTE U OTRA CAUSA. PROHIBICIONES. La
Sociedad no se disolvera por ef fallecimiento, Ia interdiccidn © quiebra de uno o varios soclos, Los herederas,
causshabientes o acreedores de un socio no puedsn provocar i colocacion de sellos sobre los bienes y valores
de la Sociedad o pedir su particion o licitacion, ni inmiscuiree en su administracion. Elios deberdn remitirse, para
&l gjercicio de sus derechos, a los Inventarios sociales y a las deliberaciones de la Asamblea Caneral ¥
decisiones del Gerente,

ARTICULO 15.- LIMITACION PECUNIARIA DE LOS SOCIOS. Los socios no estan obligados, aun respecio de
los terceres, sing hasta la concurrencia del monio de sus cuotas. Los socios no pueden ser sometidos a nEngUNa
llamada de fondo ni a restitucian de interese o dividendas ragularmente percibidos.

TITULO TERCERO:
DE LA DIRECCION Y ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD

ARTICULD 16.- DIRECCION ¥ ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD. La direccitn ¥ administracidn de la
sociedad estard a cargo de uno o mas gerentes, quienes tienen aue ser persona fisica ¥ pueden Ser o no socios,
los mismas ejerceran las funclones establecidas en los presentes estatutos v en |3 Lay,

DE LAS ASAMBLEAS DE SOCIOS f Lo i
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ARTICULO 17.- DIVISION DE LAS ASAMBLEAS. La Asamblea General de Socios, &5 el argans su premo de la
socledad; podra acordar y ralificar actos u operacicnes de estas. Sus resoluciones son obligatorias. para todos
los socios incluyends a los disidentes y ausanias,

Las Asambleas Generales se dividen en Ordinaria y Exfracrdinaria. Se laman Ordinarias las que sus degisionas

se refieren a hechos de gestidn o de administracién o a un hecho de interpretacion de los Estatutos Sociales.

Son extraordinarias las que se refieren a decisiones sobre la modificacion de los estatulos.

ARTICULQ 18.- FECHA ¥ LUSAR DE REUNION. La Asamblea General Ordinaria Anual se reunira dantro de
los 120 dias del cierre del sjercicio social, de cada afio, en el domicilio social de la socisdad, o en okro lugar del
temitorio nacional siempre que se haya indicado en la convocatoria de la Azamblea.

ARTICULD 19.- CONVOCATORIA. Las Aszambleas Ordinarias o Exlraordinarias, seran convocadas con al
menos 10 dias de antelacitn mediante una comunicacion fisica o electrénica o por un aviso en un periodico de
eirculacion nacional. Sin embargo, los socios podran reunirse sin necesidad de comvocatona cuando se
ancuentren todos presentes o representados.

ARTICULO 20.- GUORUM Y COMPOSICION. La Asamblea General Ordinaria Anual vy la Asamblea Genaral
Ordinaria deliberaran validamente con socios que representen por lo menos 51% de las cuotas sociales,

La Asamblea General Extraordinaria estara Compuesta por soCios que representen cuando menos la mitad mas
uno del capilal social de la Sociedad. 5i no redne el quorum exigido, podra ser convocada nuevamente una o
mas veces, pero [a Asamblea convocada por sagunda o mas vecss podrd dellberar con los S0CI0S presentas, sin
impartar &l nimero de los votantes. Todos los socios quedaran sometidos a las resoluciones de las asambleas
generales, aungue na hayan participado,

ARTICULD 21.- DIRECTIVA Y ORDEN DEL DIA. Las Asambleas Generales estaran precididas por el Gerante
de la sociedad, gue deberd ser socio de la mizma. Si mas de un Carerts o ninguno de allos fuese socio, 1a
Azamblea estard presidida por &l soclo que represente la mayor cantidad de las cuotas sociales, si uno o Mmas
socios posee la misma cantidad de cuotas sociales, serd presidida por &l socio de mayor edad,

-ORDEN DEL DIA. Todas las Asambleas deberdn contener un orden ded dia gue indique cuales son los puntos a
tratar. E| orden del dia serd redactado por el Gerente o Ia persona gue preside la asamblea. La Asamblea solo
deliberars sobre las proposiciones que estén contenidas en el orden del dia. Sin embargo, &l Gerente o la
PErsona que preside ia asamblea estardn obligados a incluir en el orden del dia toda proposiciin emanada de un
socio que represente al 10% del total de las cuolas sociaies siempre que haya sido consignada por escrito ¥
entregada con cinco dias de antelacion a la Asamblea. Tada proposickin que fuere una consecuencia directa de
la discusion provocada por un articulo del Orden del Dia, debera ser sometida g votacic,
|

i z Fdylna 5 ga 13—
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ARTICULO 22.- VOTOS ¥ APODERADOS DE LOS SOCIOS. Cada cuota da derecho @ un voto, Las
resoluciones se tomarén por los volos de la mayorla de los socios presentes o debidamente repres entados. En
caso de empate el volo del Gerente de la Asamblea serd decisive si el mismo es socio de |a Sociedad. De o
confrario, serd decisive el voto del socio que represente el mayor nimero de cuctas.

ARTICULO 23.- REPRESENTACION S0OCIOS. Los Socios tienen derecho de asistir ¥ de hacerse representar
en las Asambleas por cualguier persona, mediante poder que emane da =i miems. En este caso, el poder debard
depositarse en el domicilio de la sociedad, a més tardar e dia anterior al fijade para |a reunién. El mandalario ng
puede hacerse sustiuir.

ARTICULO 24.- ATRIBUCIONES ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA. Estas asambleas tienen la funcion de
estaluir sobre todes las cuestiones que vayan mas alla de |la competencia del Gerente. Bara otorgar a estos
ultimos los poderes necesarios v para determinar de manera absoluta el desempefio de los negocios socalas,
Son atribuciones de la Asamblea General Ordinaria las siguientes:

a) Elegir al Gerente y al Comisario de Cuentas, cuande corresponda v fijarke su remuneracién en caso de que
corresponda;

b} Revocar v sustituir en cualquier Gpoca al gerente cuando corresponda;

¢} Conocer del informe anual del Gerente, asi come los estades, cuentas y balances y aprobarios y
desaprobarlos;

d} Conocer del informe del Comisario de Cuentas, =i hubiera, sobre 1a situacitn de |2 sociedad, ol balance y las
cuentas presentadas por el Gerenta:

2} Discutir, aprobar o rechazar las cuentas mencionadas en el literal precedente, axaminar los actos da gestiin
el gerente v comisarios v darles descargo si proceda;

f) Dizponer lo relativo a las utilidades, 8 |a reparicién o no de los beneficios, su forma de pago o &l destino que
debe dirseles: y

0} Regularizar cualquier nulidad, omisisn o ermor cometidos en la deliberacién de una Asamblea Ganeral

Crdinaria anterior.

ARTICULO 25.- ATRIBUCIKONES ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA, Este tipo de Asamblea conoce y decide
de todos b aclus y operaciones que se refieren a la administracion de la Sociedad. Son atribuciones de Ia
Agamblea General Ordinaria las siguientes:
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a) Ejercer las atribuciones de |a Asamblea General Ordinaria cuando no se haya reunido dicha .Asamblea o
cuando no haya resuelio algunos asuntos de su competencia;

b) Remover al Gerente antes del término para € cual ha sido nombrado y llenar definivamente las v acantes que
s8 produzcan, y

c} Acordar la participacion de la Socledad en |2 constitucidn de consorcios, asociaciones, sociedades en
participacion segun convenga a los intereses de la Sociedad.

ARTICULD 26.- ATRIBUCIONES ASAMBLEA GENERAL EXTRADRDINARIA, Este lipo de Azambles conocera:
a) Del aumento o disminucidn del capital sockal:

b) De la union o fuskon con otra sociedad constituida o que sa fuere a constituir

&) De ta disolucion de la socedad o de la kmitacion o reduccion del trmine de duracion de ka misma:

d) De la enajenacidn o ransferencla de todo el activo de la Sociedad; y

&) De la modificacion de cualguier articulo de los prasentes estatutos,

ARTICULO 27.- ASAMELEAS COMBINADAS. La Asamblea General puede ser Ordinaria ¥ Extraordinana a la
vez, i relng las condiciones indicadas en los presentes estatutos. En ese caso, |a ssambles serd combinada
tratando los asuntos que le compelen a cada uno por separado.

ARTICULD 28.- ACTAS DE LAS ASAMBLEAS GENERALES. De cada reunion, el Geranle redactars un acta.
Las copias de estas aclas serviran de prueba de las deliberaciones de la Asamblea ¥ de los poderes alorgados
tanto en justicia como frente a cualquier tercarn,

DE LA GERENCIA

ARTICULD 29.- GERENTES. La sociedad designard a uno o varios gerentes, los cuales podrén sctuar de
manera individual en nombre y representacion de la sociedad. Deben ser personas fisicas, 506108 & no de las
sociedad y tendran una duracion de & afiofs).

Los gerentes deberdn acluar de acuerdo a lo que establece |a ley vy los presentes estatulos, Sélo podran ser
gerantes aguellas personas a las que se les esté permitido ejercer el comercia,

vt o

El gerente tiene |a direccidn de la sociedad durante el pericdo en que la e qq‘mi‘dggmm -
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deliberando y durante este periodo, estan en la obligacion de resolver cualquier asunto que no sea cle atdbucidn
de la Asamblea General,

ARTICULO 30.- PODERES, DEBERES Y OBLIGACIONES DE LOS GERENTES. Los gerentes podran:
a) Auterizar o aprobar los contrates celebrados a nombre de la sociedad:
b} Cumnplir y ejecutar cualguier mandato o acuerda de |a Asambiea General y estos astatulos;

ciOtorgar toda clase de nombramientos, mandatos ¥ poderes, sean permanenies, sea por un objeto
determinado;

d} Adguinir o arrendar para la sociedad todos los bienes musbles e inmuebles, derechos y privilegias que
considers convenienies;

&) Representar la sociedad frente a cualquier persana paiblica o privada;
f) Abrir, mantener o cerrar cuentas bancarias y determinar quien estard autorizado a firmar en representaciin de
la sociedad, giros, pagarés, recibos, aceptaciones, cesiones, chegues, descargos, contratos y documentos de

toda clasze;

g) Mombrar y revocar los empleados y mandatarios, filar su remuneracion asi como las otras condiciones de su
admision y despida;

h) Fliar los gastos genarales:

i)Recitir y pagar cualquier suma en capital, intereses v accesorios;

I} Autorizar la apertura de sucursales v el nombramiento de representantes en cualquisr ciudad de 1a Repiiblica;
k) Decidir acerca de las construcciones de inmuebles para la sociedad ¥ de sus mejoras;

[} Garantizar empréstitos con toda clase de seguridades, ya sea prenda con desapaderamiento ¥ prenda sin
desapoderamiento, hipotecas o anticresis;

m) Adoptar acuerdos en todos los asuntos gue cualquiera de sus miembros someta a =u consideracion, siempre
que no estén alribuidos a la Asamblea General;

CARAATD A
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desislir o hacerlas ejecutar por todos los madios v vias de derecho; autorizar todo acuardo, fra nsaccion, o
compromiso; representar a la sociedad en todas las operaciones de quiebra; v,

o) Autorizar fas persecuciones judiciales de cualquler naturaleza que juzgue necesarias: nombrar ¥ revocar
apoderados especiales que representen a la sociedad en las acciones ques intente y determinar su retribucian:

proveer la defensa de la sociedad en loda accion o procedimiento gue 3& siga contra ella.

La enumeracion que anlecede es enunciativa y no imitativa y por lo tanto ef gerente tisne facultade s y podares
suficientes para realizar todos los actos ya fueren administratives o de disposicion necesarios para la
consecucion de las sociedad.

ARTICULO 31.- RESPONSABILIDAD DE LOS GERENTES. Los gerenies solo responden individual o
solidariamente a la fiel gjecucidn de sus mandatos y no contraen obligaciones individuales o solidarias relatve
Ios compromisos socikales.

ARTICULD 32.- EXCEPCIONES. A mencs que exista autorizacion exprasa ¥ unanime de la Asamblea General
de 50Ci0s, no podran los gerentes:

a) Tomar en préstamo dinero o bisnes de la sociedad;

b) Usar cualquier tipo de servicios, bienes o crédilos de |a Sociedad en provecho propio o de un pariente o
sociedades vinculadas;

€} Usar en beneficio propio o de terceros relacionados las oportunidades comerciales de que tuvieran
conocimiento en razén de su cargo ¥ que 2 la vez pudiera constituir un patjuicia para la sociedad:

d) Divulgar los negoclos de la sociedad, ni la Informacion social a la que tenga acceso y que no haya sido
divulgada oficialmente por la sociedad

) Recibir de la sociedad ninguna remuneracian, permanents o no, salvo las establecidas por la ey,

ARTICULD 33.- COMISARIO DE CUENTAS. En caso de gue la sociedad decida nombrar un Comisario de
Cuantas, esie serd designade mediante por la Asamblea General Ordinaria. For excapcion, el primer Comisanio
de Cuentas, =i los socios deciden nombrarla, sers designado por madio de los presentes estatulos socigles, E|
Comisario de Cuentas deberd tener un grado de licenciatura en contabilidad, administracian de empresas,
finanzas o economia, con no mencs de tres (3) afios de experiencia en su profesion ¥ s@ra nombrado para dos
(2} ejercicios sociales. Son attibuciones del Comisario de Cuentas:

A s,
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sotledad dictaminando sobre la memorias el inventario, @l balance y e estads de resultada;

b) Remitir un informe sobre las partidas del balance y de los demas documentos contables que cons idere deban
ser modificados;

clinformar por eserito al Presidente del Consejo de Administracion cuando determine la existencia de hechos
que por su naturaleza pongan en resgo la continuidad de la socledad, v

d)Dictaminar sobre los proyectos que modifiquen |os estatulos soeiales, emisién de bonos, tran sformacian,
fusién, aumento o disminucion de capital disolueién anticipada que se planteen en la Asamblea General

Extraordinaria.

ARTICULO 34.- RESPONSABILIDAD DEL COMISARIO DE CUENTAS. Este sera responsable frente a la

socledad y a los terceros de las consecuencias perjudiciales cometidas en el eiercicio de sus funcianas

ARTICULO 35.- DE LOS REGISTROS CONTABLES. Los gerentes deberan conservar en el domnigilio de |a
sociedad un libro registro en el cual conste de manera cronologica todas las operaciones comerciales realizadas
por la sociedad.

Estos regisiros serviran de base para la elaboracion de los estados financiens de |2 sociedad.

TITULD CUARTO:
EJERCICIO SOCIAL FONDD DE RESERVA SOCIAL Y DIVIDENDOS

ARTICULO 38.- EJERCICIO SOCIAL. E| elercicio social comenzara el dia Primers {1ro) del mes de Enero y
terminara el dia Treinta y Uno (31) del mes de Diciembre de cada afio. Por excepeitin, el primer ejercicio social
abarcara e tiempo comprandido entre la fecha de la constitucion definitiva de la sociedad y el dia Treinta y Uno
(31} del mes de Diciembire del presente afio.

ARTICULD 37.- FONDO DE RESERVA LEGAL. La sociedad tendrd un fondo de reserva legal que estars

integrado por la separacion anual de por lo menos el 5% de los beneficios netos obitenidos, hasta que la reserva
alcance una décima (1/10) parte del capital social de la sociedad

ARTICULO 38.- DIVIDENDOS, RESERVAS Y REINVERSIONES. Las utilidades que oblenga la Sociedad, una
vez cublerto los gastes de administracién y operacion, asi como las aportaciones al fonde de resarva legal,
deberdn ser distribuidas entre los secios a lilvle de dividendos.

TITULO QUINTO: .
DE LA TRANSFORMACION, FUSION Y ESCISION DE LA SOCIEDAD '

Pégina 10 de 12 -
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ARTICULD 39.- La transformacion, |a fusién y la escisidn de la sociedad serdn decididas mediante una
Asemblea General Extracrdinaria y de conformidad con lo establecido en la ley 478-08 v sus mod ificaciones.

TITULD SEXTO:
DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD

ARTICULO 40.- DE LA DISOLUCION ¥ LIQUIDACION DE LA SOCIEDAD. La sociedad podr& disolvarse

cuando se relna por lo menos una de las siguisntes condiciones:
a) Impedimente pars desarrollar ef objeto social para lo cual fue constituida;

b} Imposibiiidad del funcionamiento adecuado de la Socledad, producto de suspensién en sus funcsiones de la
Garancia misma;

&) Inactividad durante por lo menos tres afos consecutivos del objeto social; y

d) Reduccldn de una cantidad inferior al 50% del capital social en relacion al patrimonio de ios a ctivos de |a
sociedad,

Adicionalmente, los socios podran mediante resolucién de una Asamblea General Extraordinaria decretar la
disolucion de la Sociedad. En caso de proceder la disolucidn de la sociedad, fa Asamblea General Extracrdinaria
regulara &l modo de hacer su liquidacion y nombraré las personas que se encanguen de ésta, casande &) gerente
desde enlonces en sus funciones. Cuando la sociedad se encuentre en estado de liguidacidn, el liquidadar
presidirs la Asamblea General Extraordinaria, la cual se regird por 1o establecido en los presantes estatutos

Después del page de todo el pasivo, obligaciones, cuctas y cargas de la sociedad, el producto neto de la
liquidacidn serd empleado en rembolsar les sumas en capital liberado y no amoriizado que reprasaenten las
cuotas socisles. En caso de que sobrare algln excedente, éste serd repartido entre los socios en partes iguales

Designacion del{los) Primer{os) Gerente{s):

Los socios fundadores deciden designar mediante este acto constitulivo, en calidad GERENTE allla) Sr.(a)
ALEJANDRO ALBERTO POLANCO BETANCOURT, Dominicano{a), mayor de edad, tilular de la Cédula de
Identidad y Electoral No. 001-0387228-9, con domicilio y residencia en la Calle AV, NUNEZ DE CACEREZ, Mo,
37, Sector SAN GERONIMO | de esta cludad de SANTO DOMINGO, quien{es) firma(n} al pie dal presante

documento en sefial de aceptacion al cargo. P e

| s cAvARA

Los socios fundadores deciden designar mediante este acto constitutivo, en cilid.ad, GERENTE al(la) Sr.ia) : '_
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" I
ALEJANDRA MASSIEL POLANCO MARTINEZ, Dominicanc({a), mayor de edad, titular de la Cédula cla Identidad
¥ Electoral No. 402-2462121-5, con domicilio y residencia en la Calle AV, NUREZ DE CACEREZ, Nou. 37, Sectar
SAN.GERONIMO |, de esta cludad de SANTO DOMINGO; quienies) firnain) al pie del presents documento en

sefial de aceptaciin al cargo,

REDACTADO, LEIDO y APROBADC en la ciudad de SANTO DOMINGO, Distrito Macional, caspital, da la
Repiblica Dominicana, a los DIEZ dias (10) del mes de ENERD del afio DOS MIL DIECINUENE (2019).
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“CONTRATO DE ALQUILER DE VEHICULOS”

Entre APRED RENT A CAR, S.R.L., compafiia organizada con apego a las leyes de Republica Dominicana con su RNC NO. 131876511, y su
domicilio social en la Av. Nufiez de Caceres No. 37 San Gerénimo, Santo Domingo, D.N., denominada en lo adelante LA ARRENDADORAY Y la
persona fisica o juridica que figura como responsable del alquiler, denominada en lo adelante EL ARRENDATARIO, se ha pactado lo siguiente:

1) LA ARRENDADORA, da enalquiler a EL ARRENDATARIO, el vehiculo descrito en el presente contrato, quien reconoce haberlo

recibido en perfecto funcionamiento, y acepta las condiciones de alquiler establecidas al dorso.

2) EL ARRENDATARIO se compromete a pagar a LA ARRENDADORA:

a.- El precio de alquiler acordado por dia, (cargo minimo 1 dia, 24 horas) hasta la entrega del vehiculo en el domicilio de LA ARRENDADORA.
b.- Cualquier dafio, desperfecto, o robo parcial de accesorios, sufridos por el vehiculo durante el periodo de alquiler.

c.- Los gastos como combustible o taxi en que deba e incurrir LA ARRENDADORA para recuperar el vehiculo si el mismo no es entregado en el
domicilio de LA ARRENDADORA, comprometiéndose esta a entregar al ARRENDATARIO los documentos justificativos de los mismos. -

d.- Todos los gastos judiciales y extrajudiciales, multas originadas por infracciones de transito o de cualquiera otra indole, dirigidas contra el
vehiculo, EL ARRENDATARIO o LA ARRENDADORA, durante la vigencia del contrato, hasta la entrega o recuperacion del vehiculo

El reembolso del valor del combustible con el cual le fue entregado el vehiculo, mas un porcentaje adicional por concepto de penalidad que le sera
informado al arrendatario previo a la contratacion del servicio, toda vez que es deber del arrendatario entregar el vehiculo con la misma cantidad
de combustible que le fue arrendado.

3) EL ARRENDATARIO no debe manejar el vehiculo en las circunstancias siguientes:

a.- En estado de embriaguez o bajo la influencia de estupefacientes.
b.- En pruebas de velocidad o competencias.

c.- Si no posee un permiso de conducir conforme a las disposiciones de la Ley N0.63-17, de Movilidad, Transporte Terrestre, Transito y Seguridad
Vial de la Republica Dominicana.

d.-En actividades que vayan en contra de las leyes y normas de la Republica Dominicana.

e.- Remolcando otro vehiculo.

f.- Transportando mas pasajeros de los establecidos para el tipo de vehiculo alquilado, y mucho menos cobrando, pasajes y fletes.
g.- Jamas podra sacar el vehiculo del territorio nacional, a menos que LA ARRENDADORA lo autorice por escrito.

4) EL ARRENDATARIO es responsable de bienes, mercancias y personas que transporte en el vehiculo alquilado. El vehiculo alquilado sera
conducido Unicamente por EL ARRENDATARIO, a menos que LA ARRENDADORA autorice expresamente por escrito a otro (s) conductor (es)
adicionales (es). El (los) conductor (es) adicional (es) autorizado (s), se obliga (n) solidariamente con EL ARRENDATARIO a cumplir con todas
las clausulas de este contrato.

5) EL ARRENDATARIO en caso de accidente, solo pagard por concepto de dafios, el valor establecido al dorso como deducible, siendo
imprescindible la entrega del acta policial correspondiente, de lo contrario sera responsable del valor total de los dafios.

6) El valor establecido al dorso como deducible no aplica en caso de robo del vehiculo alquilado.

7) En caso de accidente EL ARRENDATARIO se compromete a:

a.- Solicitar la intervencion de las autoridades de transito.

b.- Dar un informe completo del accidente a LA ARRENDADORA acompafiado del acta policial correspondiente.
c.- No pactar ningn arreglo con los terceros, ni aceptar culpabilidad del accidente.

d.- Colaborar con LA ARRENDADORA y la compafiia de seguros en la investigacion del accidente.

e.- Asumir los gastos incurridos para la recuperacion del vehiculo, incluyendo gastos de grda, aun cuando el valor en dafios del vehiculo exceda al
valor del deducible aceptado; comprometiéndose La ARRENDADORA a entregar al arrendatario la documentacidn justificativa de tales gestiones.
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8) EL ARRENDATARIO se compromete a pagar a LA ARRENDADORA el valor total de la renta y cualquier cargo aplicable a este contrato,
segun las tarifas y condiciones especificadas al dorso al momento de la terminacion del contrato. En caso de que este contrato se extienda por
voluntad de las partes, LA ARRENDADORA exigira el pago por adelantado. Este pago podra exigirse por la via judicial, cargandose ademas de
los intereses moratorios y costos judiciales.

9) Si EL ARRENDATARIO no entrega el vehiculo a LA ARRENDADORA en la fecha acordada en este contrato, podra ser objeto de persecucién
judicial, y del pago de las indemnizaciones procedentes.

10) Para garantizar el cumplimiento de las obligaciones contraidas en este contrato, EL ARRENDATARIO, autoriza a LA ARRENDADORA a
retener y cobrar los fondos necesarios de su tarjeta de crédito o de cualquier otro instrumento de pago acordado al momento de la negociacion,
hasta cubrir la totalidad adeudada al monto pactado por LA ARRENDADORA, conforme a las clausulas del presente contrato. LA
ARRENDADORA, se compromete a informar a EL ARRENDATARIO y conductor adicional, el detalle de los cobros realizados, por las vias de
comunicacion suministradas.

11) LA ARRENDADORA, aun durante la vigencia de este contrato, podra requerir la entrega del vehiculo, bien fuere para comprobar su estado, o

por el incumplimiento por parte de EL ARRENDATARIO, de alguna de sus clausulas, tomando posesion inmediata del vehiculo, sin importar el
lugar donde se encuentre, dando por terminado el contrato.
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