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1. Resumen.

El objetivo principal del Plan de Mercadeo esta basado en definir estrategias y
desarrollar programas que permitan posicionar su servicio administracion y
logistica de parqueaderos en la ciudad de Cali, asi como también ampliar su

mercado atendido.

Para el alcance del objetivo identificamos los factores que afectan la movilidad en
la ciudad de Cali relacionados principalmente con el estacionamiento vehicular; asi
mismo segmentar el mercado permite el desarrollo de estrategias enfocadas en
satisfacer las necesidades del cliente de acuerdo con sus caracteristicas. Por
altimo, identificamos las oportunidades que brinda la ciudad de Cali dadas las
obras de infraestructura que adelanta, el déficit de unidades de parqueo y las

oportunidades relacionadas con la nueva normatividad de transito.

PriCo S.A. Soluciones de Movilidad con el servicio administracion y logistica de
parqueaderos, desarrolla estrategias orientadas al mercado y las necesidades de
los clientes, enfocadas en la optimizacion de los recursos disponibles y
potenciales, aportando en el ordenamiento fluidez y cultura de movilidad en la

ciudad de Cali:

e Estrategia de segmentacion de clientes institucionales.



e Estrategia de posicionamiento y propuesta de valor.

e Estrategia comercial.

Las estrategias desarrolladas para el posicionamiento y ampliacion del mercado

de PriCo S.A Soluciones de Movilidad y su servicio administracion y logistica de

parqueaderos, estdn basadas principalmente en la teoria de la firma basada en el

valor al cliente.

Glosatrio.

Unidades de parqueo: Espacio fisico unitario de caracter publico o privado, el
cual es utilizado para el estacionamiento de vehiculos automotores.

Movilidad: Capacidad para transitar de manera agil y organizada. Es el
resultado de una adecuada interaccién entre mantenimiento y desarrollo de
vias que conformen circuitos de conectividad e integracién, obras de espacio
publico y renovacion urbana, que le faciliten al peatdn, al ciclista, al conductor,
recorrer las calles de una forma segura y amigable e incentive la cultura
ciudadana.

Valet Parking: Conjunto de personas trabajando en equipo, haciendo lo
necesario para recibir y entregar automoviles eficientemente.

Conductor elegido: Personas seleccionadas o contratadas para conducir el

vehiculo de un tercero.



¢ Cliente institucional: Personas juridicas o naturales que contratan los servicios

de PriCo S.A para atender a sus clientes finales.

2. Summary.

The main objective of PriCo’s Marketing Plan is based on defining strategies and
to development of activities that will make the service of management and logistics
of parking spaces in the city of Cali becomes known, as well as expands their

current market.

To reach the objective, we identify the factors that are affecting the mobility in Cali
mainly related to car parking; likewise segmenting the market allows the
development of strategies focused on meeting customer needs according to their
characteristics. Finally, we identify opportunities that the city gives because to the
infrastructure works being carried out, the deficit of parking units and the

opportunities related to the new traffic regulations law.

With the service of management and logistics of parking spaces, PriCo Inc. will
develops oriented strategies to the market and customer needs, focusing on the
optimization of available resources, providing better flow and mobility culture in

Cali:



e Institutional customer segmentation strategy.
e Positioning and value proposition strategy.

e Business strategy.

The strategies developed for positioning and market expansion of PriCo Mobility

Solutions are based mainly on the theory of the firm based on customer value.

Glossary.

e Parking units: Physical space unit of a public or private, which is used for
parking motor vehicles.

e Movility: Ability to move swiftly and organized. It is the result of proper
interaction between maintenance and development of track circuits conform
connectivity and integration, works of public space and urban renewal, which
facilitate the pedestrian, the cyclist, the driver, through the streets in a safe and
friendly and encourage civic culture.

e Valet Parking: A group of people working together, doing what is necessary to
receive and deliver cars efficiently.

e Designated driver: Persons selected or engaged to drive the vehicle of a third
party.

¢ |Institutional Clients: Legal entities or individuals who hire Prico SA services to

meet their end customers.



3. Introduccion.

PriCo S.A constituida por dos empresarios en la ciudad de Cali el 5 de diciembre
de 2007, es una empresa generadora de empleo, proactiva e innovadora que
ofrece servicios integrales enfocados a soluciones en movilidad, seguridad, flujo
vehicular y peatonal en diferentes tipos de establecimientos. Dentro de los
objetivos principales de la compafia esta ofrecer servicios que permitan a sus
clientes institucionales y a los clientes usuarios finales el buen desarrollo y disfrute
de sus actividades principales, en una ciudad dinamica y en crecimiento como
Cali, llena de vida, diversion, desarrollo empresarial, con variados espacios donde
se puede disfrutar de gastronomia, recreaciéon, eventos familiares y empresariales

publicos y privados, rumba, turismo, etc.

La mision de PriCo S.A. es ser una empresa innovadora y proactiva que busca
soluciones integrales para el flujo rapido y seguro de vehiculos en
estacionamientos privados y publicos; ofrecen el servicio administracién y logistica
de parqueadero, valet parking y conductor elegido a diferentes establecimientos y

eventos publicos y privados.

La vision de PriCo S.A. para el afio 2015 ser la empresa lider en la prestacion de
servicios administracion y logistica de parqueaderos, entregando el mejor servicio
a los usuarios de nuestros clientes, dandole valor agregado, prestigio y

exclusividad a las empresas y eventos que contraten los servicios, con el objetivo



de convertirse en la mejor alternativa brindando solucién al servicio de

estacionamiento y valet parking.

La compafia cuenta con la experiencia e infraestructura necesaria para ofrecer
servicios que transmiten confianza y prestigio gracias a los claros procedimientos

de operacion y administracion y, principalmente a su trabajo orientado al cliente.

La propuesta de valor de la marca esta basada en tres pilares de gran
importancia para el posicionamiento de sus productos y servicios, a saber,

seguridad, comodidad y tranquilidad.

Dentro del mercado que atiende actualmente se encuentran restaurantes, hoteles,
bares, discotecas, diversos tipos de eventos publicos y privados, almacenes,

bancos, centros médicos, centros comerciales y, residencias.

Teniendo en cuenta que el servicio ofrecido por la compafia involucra el manejo
de bienes de alto valor para cada uno de los clientes, PriCo S.A capacita
constantemente al personal, con los cuales los clientes pueden tener la confianza,
tranquilidad y seguridad de elegirla como la primera opcidn de servicio, respaldada
con polizas que cubre todos los vehiculos por pérdidas totales dafio y hurto,

pérdidas parciales por hurto o dafos fisicos durante la prestacion de los servicios.
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La operacién de la compafia en sus cuatro afios de fundada, se desarrolla bajo un
esquema de orientacion al cliente, lo cual se refleja en la constante evaluaciéon de
las necesidades particulares de cada uno con el fin de establecer la mejor y mas
eficiente alternativa que asegure un 6ptimo servicio y una relacion perdurable en

el tiempo. Actualmente la compafiia ofrece los siguientes servicios:

e Valet Parking.

e Administracién y operacion de parqueaderos.

e Servicio de conductores elegidos.

e Servicio de conductores y transporte de ejecutivos.

e [Espacios publicitarios de alto impacto.

Dentro de los objetivos estratégicos de la compafiia estan considerados ampliar el
mercado atendido y mejorar el posicionamiento de la misma, teniendo en cuenta
las oportunidades que brinda la ciudad debido a las obras de infraestructura que
adelanta y las oportunidades relacionadas con la nueva normatividad de transito
que implica sanciones importantes a los conductores bajo efectos del licor,

parqueo en zonas prohibidas, etc’.

! Secretaria de Transito (2002. Cédigo de Transito de Colombia). Titulo 1V, Capitulo 2 Sanciones
por incumplimiento a las normas de transito, Art. 131, Literal C.
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El objetivo de este trabajo de grado es disefiar estrategias que le permitan a PriCo
S.A. posicionar su servicio de administracion y logistica de parqueaderos e

incrementar su mercado atendido en la ciudad de Cali.

Para llevar a cabo el trabajo se parte de la situacion actual de la empresa, la
problematica de movilidad en la ciudad de Cali y el Cdédigo de Transito de
Colombia, las oportunidades del mercado real para soluciones de parqueo Yy las
fuerzas del mercado que mas afectan a la compafiia, la competencia directa y los

clientes.

4. Planteamiento del problema.

La movilidad debe entenderse como la capacidad para transitar de manera agil y
organizada y como el medio para facilitar los intercambios que realizan todas las
personas dentro del mismo?; es el resultado de una adecuada interaccién entre
mantenimiento y desarrollo de vias que conformen circuitos de conectividad e
integracion, obras de espacio publico y renovacion urbana, que le faciliten al
peaton, al ciclista, al conductor, recorrer las calles de una forma segura y
amigable e incentive la cultura ciudadana. En Cali no se han logrado sincronizar
todos estos elementos, generando problemas de movilidad en la ciudad, teniendo

como consecuencias aumentos en los tiempos empleados para el desplazamiento

2 Melo Garcia, L (2012). Invasion vial en Cali: ya no hay lugar donde parquear carros ni motos.
Periédico El Pais, Febrero 26 de 2012 (http://www.elpais.com.co/elpais/cali/noticias/en-cali-ya-hay-
lugar-donde-parguear-carros-ni-motos).
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por parte de los ciudadanos. Parte del plan 21 Megaobras se esta desarrollando

con el objetivo de mejorar los aspectos mencionados®.

Dentro de los problemas de movilidad se encuentran los generados debido al
parqueo inadecuado de carros en vias y zonas de circulacion vehicular y peatonal.
Los casos mas representativos son los corredores de la Carrera 15, la Calle 9, la
Avenida Estacion, la Avenida Vasquez Cobo, Zona de Granada, San Joaquin,
Parque del Perro, Carrera 66, Sector Imbanaco, donde compraventas de
vehiculos, restaurantes, clinicas, hospitales, diversidad de comercios y talleres de

mecanica generan dificultades de transito”.

De acuerdo con la problemética de movilidad que se presenta en la ciudad de Cali,
los diferentes participantes en esta sociedad buscan alternativas que les permitan
soluciones enfocadas a mejorar el desarrollo de sus actividades cotidianas. Lo
anterior refleja la importancia de desarrollar productos y servicios que aporten al
ordenamiento de la Ciudad de Cali en lo que corresponde a movilidad vehicular y

soluciones de parqueo.

El objetivo de este trabajo se enfoca en la definicion y desarrollo de estrategias

orientadas al mercado y las necesidades de cada uno de los participantes de la

® Alcaldia de Santiago de Cali. Secretaria de Infraestructura y Valorizacion. Documentos 21
Megaobras. http://www.cali.gov.co/valorizacion/publicaciones.php?id=25559

* Melo Garcia, L (2012). Invasion vial en Cali: ya no hay lugar donde parquear carros ni motos.
Periddico El Pais, Febrero 26 de 2012 (http://www.elpais.com.co/elpais/cali/noticias/en-cali-ya-hay-
lugar-donde-parguear-carros-ni-motos).
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sociedad, teniendo en cuenta la optimizacion de los recursos disponibles y
potenciales, aportando en el ordenamiento y cultura de movilidad en la ciudad de

Cali.

5. Marco Tebrico.

5.1. Segmentacion del mercado.

La definicion del mercado objetivo es una de las decisiones mas importantes para
toda compaiiia, ya que basadas en ella desarrollaran las estrategias que conlleven
al éxito de la misma. Asimismo, es importante una correcta segmentacion del
mercado, pues es un método que permite agrupar dentro de un mercado objetivo
diferentes tipos de clientes y consumidores con caracteristicas y necesidades
similares, que permiten el desarrollo de diferentes estrategias para suplir sus

necesidades.®

Para PriCo S.A. Soluciones de Movilidad la segmentacion del mercado facilita la
elaboracion de estrategias y ofertas comerciales enfocadas claramente en lo que

cada segmento de clientes valora.

® peter, J y Olson, J (2006). Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing (7ed; pp.
376 — 400). México: McGraw Hill.
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En el mercado dentro del cual se quiere posicionar el servicio de PriCo existen
diversos segmentos a los cuales se les debe desarrollar propuestas de acuerdo a
sus necesidades. Por ejemplo, el caso de las clinicas y hospitales, las cuales
tienen necesidades similares y buscan mejorar todo lo relacionado con la
comodidad de sus clientes usuarios finales al momento de acercarse a sus
instalaciones y utilizar sus servicios; las necesidades de los clientes usuarios
finales, que tienen vehiculo, esta relacionadas directamente con la logistica de
parqueo, pues esta es la primera y la ultima interaccion que tienen con la entidad,
por lo tanto para las clinicas es necesario brindar seguridad, tranquilidad y
comodidad, para que tanto la clinica como el cliente usuario final, se puedan

concentrar en las actividades primarias a desarrollar.

5.2. Posicionamiento y Propuestas de Valor.

Al contar con un posicionamiento bien definido, las compafias pueden utilizar las
fortalezas para transmitir el concepto de la marca dando a conocer de manera
clara y concisa los beneficios que el consumidor adquiere con el producto o
servicio. Con un posicionamiento claro y definido se puede lograr una propuesta
de valor enfocada en el cliente que genere razones de peso para que se decidan
por el producto o servicio®. El posicionamiento y la propuesta de valor van en linea

con las necesidades y valores deseados por el consumidor.

® Kotler, P. y Keller, K (2006). Direccion de Marketing (12 ed; pp. 310 — 315). México: Pearson.
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La propuesta de valor para el cliente se ha convertido en uno de los términos mas
ampliamente usados en los mercados de empresa a empresa segun Anderson,
Narus y Van Rossum (2006). Estos autores clasificaron tres tipos de propuestas

de valor para el cliente en los mercados de empresas de la siguiente manera:

e Propuesta de valor todos los beneficios: Consiste en todos los beneficios
gue los clientes reciben de un producto o servicio de mercado.

e Propuesta de valor puntos favorables de diferencia: Consiste en todos
los puntos favorables de diferencia que un producto o servicio de
mercado tiene en relacion con la siguiente mejor alternativa.

e Propuesta de valor foco de resonancia: Consiste en uno o dos puntos de
diferencia (y, quizas, un punto de paridad) que al mejorar entregaran el

maximo valor al cliente en el futuro previsible.

Anderson, Narus y Van Rossum’, detallan para cada propuesta de valor a que
pregunta del cliente responde, los requerimientos para desarrollarla, y la trampa

potencial a la que se enfrenta (ver anexo 1).

PriCo S.A. Soluciones de Movilidad busca ser reconocida por su propuesta de
valor orientada al cliente y desarrollada sobre tres pilares fundamentales que son

seguridad, comodidad y tranquilidad tanto para el cliente asociado como para el

" Anderson, J. Narus, J. y Van Rossum W (2006). Propuestas de valor para el cliente en los
mercados empresas. Harvard Business Review, 84(3), 69-81.
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cliente final. La propuesta de valor es la clave por la cual el mercado objetivo debe

adquirir los servicios.

5.3. Orientacion de las empresas hacia el mercado, hacia el cliente.

Anteriormente a la hora de definir sus actividades de marketing las empresas
tenian en cuenta diferentes enfoques de la administracion entre los cuales se
encuentran el enfoque de orientaciéon a la produccion, el enfoque de orientacion al
producto y el enfoque de orientacion a las ventas. Las empresas de antes
participaban en mercados de baja competencia, donde la demanda superaba la
oferta, por lo tanto se enfocaban en la produccién optimizando costos, saliendo al
mercado con el mejor precio posible y con una posicién privilegiada en la
negociacion. Las empresas orientadas en la produccion anteriormente
descuidaban completamente al consumidor, ignorando sus necesidades Yy
generando pérdidas de excelentes oportunidades de negocios. Cada uno de ellos
contaban con un comun denominador: ninguno buscaba la forma de satisfacer al

consumidor solo buscaban satisfacer la demanda®.

Las empresas existen para brindar un producto o servicio que cubra las
necesidades de sus clientes, ya que no es eficiente o efectivo para estos intentar
satisfacerlas todas por si mismos; es importante que las empresas estén en linea

con las verdaderas necesidades de los consumidores y que trabajen para la

® Kotler, P. y Keller, K (2006). Direccion de Marketing (12 ed; pp. 14 — 20). México: Pearson.
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satisfaccion de las mismas, las empresas orientadas al mercado estan generando
inteligencia de mercados relacionada con las necesidades actuales y futuras de
los consumidores, difundiendo los hallazgos a través de todos sus departamentos

y generando respuestas para los mismos®.

5.4. Articulacion Teoria, Problema y Organizacion.

Comprender los problemas generados debido al déficit de unidades parqueo, la
falta de cultura ciudadana para el uso de los mismos, las necesidades de los
diferentes participantes de la sociedad en la ciudad de Cali, son los puntos de
mayor relevancia para definir el posicionamiento que PriCo S.A Soluciones de

Movilidad debe dar a su servicio de administracion y logistica de parqueo.

La ciudad de Cali registra un déficit de unidades de parqueo, existen alrededor de
40.000 unidades de parqueo segln célculos extraoficiales'®, y de estas, 10.000
corresponden a centros comerciales; la mayor parte de los carros se parquean

en la calle y en andenes donde no es permitido.

Otro de los factores que aporta en el déficit que se presenta es el crecimiento del

parque automotor; de acuerdo con la publicacion de Planeacion Municipal Cali en

® Kohli, A y Jaworski, B. (1990). Market Orientation: The Construct, Research Propositions, and
Managerial Implications. Journal of Marketing, 54, 1-18.
1% calculos extraoficiales Secretaria de Transito Municipal Santiago de Cali.
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Cifras™ el parque automotor 2010 Vs 2009 se incrementd en 7,2% llegando a un
total de 504.000 automotores, 68% corresponden a vehiculos particulares, 20% a
motocicletas, 10% transporte publico y 2% a vehiculos de servicio oficial. El
continuo crecimiento del parque automotor esta asociado al incumplimiento de las
normas por parte de las empresas de transporte publico en cuanto a
obsolescencia y sobreoferta que debe ser minimizada por la entrada del MIO*?,
adicionalmente el desestimulo que genera a los usuarios la baja calidad y la
inseguridad del transporte publico, ademas de la congestion vial, y las facilidades
del mercado automotor que lleva a muchos ciudadanos a adquirir moto o vehiculo

particular.

Todo lo anterior evidencia un aumento en la demanda de unidades de parqueo,
directamente proporcional al aumento en la tendencia de ventas medida en
rotacion de vehiculos por unidad de parqueo, donde la rotacién promedio por
unidad de parqueo anteriormente estaba en 0,76 carros al dia (afio 2009) y

actualmente se pueden encontrar promedios por encima de 1,8"2.

El comportamiento de los integrantes de la sociedad en cuanto al uso de

parqueadero se ha incrementado dadas las regulaciones del Codigo de Transito

! Escobar, G (2011). Cali en Cifras 2011: Departamento Administrativo de Planeacién, 156.
12 http://www.cali.gov.co/transito/publicaciones.php?id=44984

'3 Calculos extraoficiales Secretaria de Transito Municipal Santiago de Cali.
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de Colombia'* sobre el uso inadecuado de espacio publico, las cuales implica

retiro de vehiculo mal estacionado® y sanciones™®.

PriCo S.A. Soluciones de Movilidad analizando los problemas por déficit de
espacios de parqueo, cultura ciudadana, regulaciones, etc, ve la oportunidad de
ofrecer alternativas posicionandose como una compafia integral en lo referente a
soluciones de movilidad enfocandose en el desarrollo del servicio administracion y
logistica de parqueo. ElI mercado objetivo de PriCo estd compuesto tanto por
establecimientos como por el parque automotor, de esta manera el mercado se

divide en:

e Cliente Institucional: Conformado por personas juridicas que buscan
alternativas de valor agregado para ofrecer una mejor atenciébn a sus
clientes durante su estadia en el establecimiento. El servicio de
administracion y logistica de parqueaderos es el primero y el dltimo
contacto del cliente, que tiene vehiculo, con el establecimiento; los clientes
institucionales aseguran la visita y la estadia de los clientes brindandoles
seguridad, comodidad y tranquilidad. Los clientes institucionales son de
diferentes tipos: restaurantes, bares, discotecas, centros comerciales,

clinicas y hospitales, edificios de oficinas y hoteles, etc.

4 www.cali.gov.co/transito/publicaciones.php?id=40342

'° Secretaria de Transito (2002. Cédigo de Transito de Colombia). Titulo IV, Capitulo 1 Sanciones,
Art. 127, Paragrafo 1y 2.

'® Secretaria de Transito (2002. Cédigo de Transito de Colombia). Titulo IV, Capitulo 2 Sanciones
por incumplimiento a las normas de transito, Art. 131, Literal C.
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e Cliente Usuario final: Conformado por personas naturales, con vehiculo,

gue hacen uso de los servicios contratados por los clientes institucionales.

PriCo S.A con su posicionamiento como compafia integral en soluciones de
movilidad, define la oferta de valor en tres pilares fundamentales para sus clientes:

seguridad, comodidad y tranquilidad.

Es importante para PriCo S.A segmentar el mercado objetivo de tal forma que le
permita agrupar los diferentes tipos de cliente asociado y cliente usuario final, para
llegar a cada uno con la oferta comercial de servicios adecuada y hacer efectiva

Su propuesta de valor.

6. Propuesta de Soluciones e Implementacion.

Las estrategias que permitan posicionar el servicio administracién y logistica de

parqueaderos de PriCo S.A, como un servicio integral en Cali, y ampliar su

mercado atendido, se desarrollaran de acuerdo con las oportunidades halladas.

Para él desarrollo de las estrategias se debe empezar por el replanteamiento de la

mision y la vision de la empresa, que deberan estar mas orientada al mercado, al

cliente.

21



e Mision propuesta: “PriCo S.A. es una empresa que contribuye a la calidad
de vida de los ciudadanos mediante soluciones de movilidad, lo cual se
logrard de manera integral con innovacion, uso de la mejor tecnologia,
portafolio de servicios de movilidad ajustado a las necesidades de cada
cliente y, lo mas importante, recursos humanos orientados a ofrecer la mas
eficiente respuesta a cada uno de clientes”.

e Vision propuesta: “En el afio 2015 PriCo S.A. sera reconocida en Cali, como
la empresa que contribuye en mejorar las condiciones de movilidad en los
diferentes tipos de establecimientos, garantizando el buen desarrollo de sus
actividades y permitiendo a los ciudadanos seguridad, comodidad y

tranquilidad para el disfrute de sus actividades favoritas”.

6.1. Estrategia de Segmentacion.

El mercado objetivo de PriCo S.A estd por clientes institucionales y clientes

usuarios finales.

Si bien el posicionamiento y la propuesta de valor del servicio administracion y
logistica de parqueaderos se desarrollaron basandose en los dos tipos de clientes,
es necesario hacer una segmentacion que permita definir estrategias comerciales

dirigidas a satisfacer las necesidades de cada uno.
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PriCo S.A debe enfocarse en el modelo de segmentacion basada en las
necesidades del mercado propuesto por Best’. En linea con esta propuesta, los

clientes institucionales de PriCo seran segmentados asi:

e Segmento 1. Clinicas privadas ubicadas en estratos 4, 5y 6.
e Segmento 2. Restaurantes, bares y discotecas estratos 4,5y 6.
e Segmento 3. Clubes y Hoteles que ofrecen espacios para el desarrollo
de actividades sociales (con restaurante, salones y discoteca).
e Segmento 4.Parqueaderos en edificios de oficinas, y parqueaderos
privados en zonas comerciales. (Anexo 3)*2.
Cada uno de los segmentos definidos para los clientes institucionales estan
directamente relacionados con las necesidades de los clientes usuarios finales, de

esta forma se identifican las caracteristicas de los clientes usuarios finales asi:

e Segmento 1. Clientes usuarios finales que buscan atencién médica para
ellos mismos o para su acompafado, con posibles limitaciones fisicas
debido a enfermedades, embarazo, edad, discapacidad etc, requieren
en algunos casos atencion inmediata sin pérdida de tiempo, necesitan
soluciones rapidas de movilidad para concentrarse en la actividad

principal a realizar en la clinica.

7 Kotler, P. y Keller, K (2006). Direccion de Marketing (12 ed; pp. 261). México: Pearson.

¥ Kotler, P. y Keller, K (2006). Direccién de Marketing (12 ed; pp. 261, Tabla 8,3). Modelo de
segmentacion de siete pasos basado en necesidades del mercado propuesto por Roger J. Best.
México: Pearson.
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e Segmento 2. Clientes usuarios finales que buscan momentos
agradables, diversion, esparcimiento, contacto social, actividades que
les permitan salir de su rutina. Requieren soluciones de movilidad que
les permitan vivir la mejor experiencia al momento de acercarse a este
tipo de establecimientos.

e Segmento 3. Clientes usuarios finales que quieren disfrutar de los
eventos que ofrecen estos establecimientos en compafiia de sus
familiares y amigos, requieren soluciones de movilidad que les permitan
disfrutar de su estadia en el evento, restaurante o discoteca.

e Segmento 4. Clientes usuarios finales que requieren soluciones de
movilidad que les permitan perder el menor tiempo posible para

dedicarse a sus actividades principales.

6.2. Estrategia de Posicionamiento y Mercado Objetivo.

Por medio del analisis de la cadena de medios fines'® (ver anexo 2), que “vincula
el conocimiento del consumidor acerca de los atributos del producto con los que
tiene sobre las consecuencias y los valores” (Peter y Olson, 2006,p. 81) y que se
desarrolld para el servicio administracion y logistica de parqueaderos de PriCo y
su mercado objetivo; se propone enfocar el posicionamiento del servicio tomando

como base la teoria de Michael Porter, este autor plantea dos alternativas

9 peter, J y Olson, J (2006). Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing (7ed;
pp.81-84). México: McGraw Hill.
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estratégicas fundamentales y que son el eje sobre el que giraron y giran las

empresas: “ser lider de costos o ser diferenciados”®.

Para el caso del servicio de PriCo S.A. el posicionamiento que se propone es
diferenciarse, la comparfia desarrolla una ventaja competitiva superior que es
reconocida por su mercado objetivo y este esta dispuesto a pagar por ella. Aqui la
innovacion es un factor clave de éxito para la compafia, hacerlo de mejor calidad,
satisfacer de mejor manera las necesidades del cliente, son los paradigmas de

esta estrategia.

El posicionamiento de diferenciacion en el servicio se sustenta en el uso de
tecnologias que aseguran la correcta administracion del parqueadero y la
optimizacién de los recursos (unidades de parqueo).

La implementacién de la tecnologia como diferenciador permite:

e Mejorar la movilidad de visitantes: En las entradas y salidas de los
parqueaderos se instalaran sistemas inteligentes encargados de permitir el
ingreso y salida del vehiculo. El sistema cuenta con:

o Consola de ingreso/salida con camara y barras inteligentes: entrega

automatica de tiquete de acceso al conductor, toma fotografia al mismo, y

2% porter, M. (1995). Ventaja Competitiva: Creacion y Sostenimiento de un Desempefio Superior
(5ed). Buenos Aires: R.E.I Argentina S.A.
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automaticamente permite que la barra inteligente de acceso al parqueadero
se levante.

o Camaras (placa, piso, estado general del vehiculo): registran la placa, el
estado general del vehiculo y el piso.

o Indicadores de cupos y disponibilidad de espacios: tablero electrénico en la
entrada del parqueadero que informa las unidades de parqueo totales y las
disponibles. Luz indicadora de espacios disponibles que facilitan la
identificacion de unidades de parqueo vacias y ocupadas (luz verde/luz
roja).

e Optimizar las unidades de parqueo: tecnologia que permite optimizar las
unidades de parqueo (duplicarlas) por medio de la instalacion de ascensores
vehiculares especializados; esto permite la disminucion del caos vehicular al

momento de parquear.

La implementacion de la estrategia de diferenciacion basada en la implementacion
de la tecnologia permite que tanto el cliente asociado como el cliente usuario final
se enfoquen en sus actividades principales, y se genere por parte del cliente
asociado una mejor experiencia a su cliente usuario final, y en este ultimo

seguridad, comodidad y tranquilidad.

Declaracién de posicionamiento: “Para nuestros clientes institucionales PriCo
administracion y logistica de parqueaderos es un servicio que le brinda soluciones

enfocadas en que sus visitantes tengan la garantia de contar con un espacio
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adecuado para el estacionamiento de su vehiculo, con infraestructura y la mejor
tecnologia para que esto sea posible, generandole a los dos seguridad,

comodidad y tranquilidad para el desarrollo de sus actividades”*.

Comunicacion del posicionamiento propuesto: “Administracion y logistica de
parqueaderos PriCo S.A: Soluciones integrales para el desarrollo de su negocio y

la tranquilidad de sus visitantes”??.

6.3. Propuesta de Valor.

El posicionamiento basado en diferenciacién del servicio administracion y logistica
de parqueaderos esta acompafiado de la propuesta de valor, la cual se construye
a partir de los valores que se logran identificar en el desarrollo de la cadena de
medios fines y por los cuales debe ser reconocido el servicio ofrecido por PriCo
S.A. La propuesta de valor puede ser utilizada de tres maneras diferentes. La
mayoria de las empresas simplemente enumeran todos los beneficios que, a su
juicio, su servicio podria entregar a los clientes objetivo. Cuantos mas puedan
concebir, mejor. Algunas empresas reconocen que el cliente tiene una alternativa,
pero a menudo cometen el error de suponer que los puntos favorables de
diferencia deben ser valiosos para el cliente. Las empresas con mejores practicas

basan sus propuestas de valor en los pocos elementos que mas importancia

2L | os Autores.
2| os Autores.
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tienen para el cliente objetivo, demuestran el valor de ese desempefio superior y lo
comunican en una forma que transmite una avanzada comprension de las

prioridades de negocio del cliente?.

Teniendo en cuenta los tres tipos de propuesta de valor clasificados por Anderson,
Narus y Van Rossum, el servicio administracién y logistica de parqueaderos de

PriCo debe desarrollar su propuesta basandose en su foco de resonancia.

El foco de resonancia se sustenta en dos puntos clave y que entregan valor

superior a los clientes:

e Empresa integral en soluciones de movilidad 100% vallecaucana: PriCo
S.A Soluciones de Movilidad sustenta su integralidad por medio del
equipo humano y la experiencia del mismo en lo relacionado con
soluciones de movilidad enfocadas en la ciudad, asi como también en la
implementacion de tecnologia de punta. Estos dos factores trabajan de
forma sinérgica enfocados en ofrecer las mejores alternativas en

administracion y logistica de parqueaderos para los diferentes clientes.

Ser 100% vallecaucana, radicada en la ciudad de Cali, hace que PriCo

S.A Soluciones de Movilidad cuente con el conocimiento de la

%8 Anderson, J. Narus, J y Van Rossum, W. (2006). Propuestas de valor para el cliente en los
mercados empresas. Harvard Business Review, 84(3), 69-81.
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problematica derivada del déficit de unidades de parqueo, conocimiento
de las zonas criticas, la cultura ciudadana, y las soluciones que se
pueden proponer de acuerdo con la estructura y desarrollo de la ciudad.
Adicionalmente le permita dar una respuesta eficiente y rapida al cliente,
minimizando tiempos en atencion de servicios establecidos y a cualquier
inconveniente que se presente en el desarrollo de los mismos (factor

humano, fallas técnicas, etc).

e Tecnologia de punta para administracién y logistica de parqueadero:
PriCo es la uUnica empresa vallecaucana que ofrece el servicio de
administracion y logistica de parqueaderos de manera integral,
experiencia, conocimiento y tecnologia que constituyen una oferta de
valor atractiva para el cliente. La tecnologia implementada esta
enfocada en garantizar al cliente institucional espacios adecuados para
gue sus visitantes siempre  encuentren un sitio donde estacionar
(tecnologia duplicacién unidades de parqueo), solucionando aspectos de
movilidad de las dos partes, generando seguridad, comodidad vy
tranquilidad, y permitiéndoles que se concentren en sus actividades

prioritarias.

La propuesta de valor para el servicio administraciéon y logistica de parqueaderos
de PriCo basada en el foco de resonancia, garantiza al cliente institucional y al

cliente usuario final que se pueda concentrar en sus actividades principales,
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optimizando su tiempo, mejorando sus experiencias de servicio, generando

seguridad, comodidad y tranquilidad.

La propuesta de valor del servicio administracion y logistica de parqueaderos de
PriCo S.A. Soluciones de Movilidad: “Haga de su visita una experiencia segura,

comoda y tranquila. Administracion y logistica de parqueaderos PriCo”%.

La propuesta de valor de administracion y logistica de parqueadero de PriCo debe
ser comunicada en cada una de las ofertas comerciales que se presenten a los
clientes institucionales y clientes usuarios finales, detallando los beneficios que
obtendran de la misma. La comunicacion de la propuesta de valor estara en linea

con el posicionamiento del servicio.

6.4. Estrategias de Servicio con Orientacion al Mercado.

Una empresa orientada al mercado esta generando inteligencia de mercados
relacionada con las necesidades actuales y futuras de los consumidores,
difundiendo los hallazgos a través de todos sus departamentos y generando

respuestas para los mismos?.

24 Esfuerzo de compilacion de los autores.
%% Kohli, A y Jaworski, B. (1990). Market Orientation: The Construct, Research Propositions, and
Managerial Implications. Journal of Marketing, 54, 1-18.
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Las estrategias de posicionamiento, propuesta de valor y segmentacion,
mencionadas anteriormente para el servicio de PriCo S.A se desarrollaron con
orientacion al mercado, de acuerdo con esto se proponen estrategias de servicio

dirigidas a cada segmento asi:

Segmento 1. Clinicas privadas ubicadas en estratos 4, 5 y 6. Propuesta comercial
compuesta por los servicios integrales de administracion y logistica de
parqueaderos de PriCo, supliendo sus necesidades con la experiencia y la
implementacion tecnologia de punta (automatizacion del ingresos y salida de
vehiculos como también duplicadores de espacios), ademas servicios con valor
agregado que generen en sus visitantes la seguridad, comodidad y tranquilidad
gue estos necesitan para concentrarse en el desarrollo de las actividades

principales a realizar en la entidad.

Por otro lado, se deben tener en cuenta las necesidades adicionales de sus
clientes usuarios finales y los servicios de valor agregado para este segmento.

Para las distintas necesidades, se ofrece una variedad de servicios:

¢ Necesidad: Atencién inmediata por urgencia.
Servicio: Supervision zona de urgencias. PriCo administrard el espacio
asignado a esta éarea para la llegada de ambulancias y particulares,
garantizando la disponibilidad del mismo en cualquier momento que se

presente una urgencia. Personal disponible, en calidad de valet parking, para
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mover y estacionar los vehiculos los visitantes y pacientes. Los pacientes y sus
acompafantes pueden llegar hasta el sitio de urgencias y tener la seguridad,
comodidad y tranquilidad de concentrarse en su actividad principal mientras el
personal de PriCo se encarga de la movilidad y estacionamiento de su
vehiculo.
¢ Necesidad: Movilizacion de pacientes solos 0 acompafados.

Servicio: Conductores elegidos. PriCo ofrece el servicio para facilitar la
movilidad de los pacientes que acuden solos 0 acompafados, y que requieran

ser transportados hasta su casa en vehiculo propio o de PriCo.

Segmento 2. Restaurantes, bares y discotecas segmento 4, 5y 6. La propuesta
comercial para este segmento esta enfocada en soluciones que permitan a los
visitantes de estos sitios un espacio disponible para estacionar sus vehiculos
siempre, con servicios que generen valor agregado como valet parking y
conductores elegidos, que aseguren sin margen de error que todos los visitantes
tengan opciones para estacionar su vehiculo con seguridad, comodidad y
tranquilidad. En esta propuesta se deben dejar claras las formas de ofrecer estos

servicios al visitante:

e Subsidiado por el establecimiento: los servicios que PriCo presta al cliente

institucional son disfrutados por el cliente usuario final quien no debe pagar
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nada por los mismos. Los servicios son pagados 100% por el cliente
institucional.

e Servicio no subsidiado por el establecimiento: los servicios que PriCo presta al
cliente institucional son disfrutados por el cliente usuario final quien debera
pagar un valor por los mismos. Los servicios son pagados tanto por el cliente
institucional como por el cliente usuario final, de acuerdo con las condiciones
comerciales que se establezca la prestacion de servicios.

Segmento 3. Clubes y hoteles que ofrecen espacios para el desarrollo de

actividades sociales (con restaurante, salones y discoteca), la propuesta comercial

para este segmento se enfoca en alternativas de parqueo ya sea directamente en
sus parqueaderos o por medio de pargueaderos subcontratados, se debe tener

presente que estos clientes institucionales tienen como mision ofrecer estatus a

sus visitantes por medio de servicios de valor agregado que PriCo S.A. pueda

ofrecer, entre los cuales se encuentran valet parking y conductores elegidos.

Segmento 4. Parqueaderos en edificios de oficinas, y parqueaderos privados en
zonas comerciales: la propuesta comercial para este segmento se basa en ofrecer
un servicio que genere en el cliente asociado la tranquilidad para dedicarse a las
actividades que verdaderamente aportan valor para su negocio asi como también
agilidad a la hora en que sus clientes usuarios finales deban parquear. El principal
factor diferenciador en esta oferta debe ser la tecnologia (automatizacién del

ingresos y salida de vehiculos, duplicadores de espacios) y servicios agregados
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gue generen en sus visitantes la seguridad, comodidad y tranquilidad que estos se

merecen en la visita.

6.5. Tacticas.

6.5.1 Comunicacion Posicionamiento y Oferta de Valor.

De acuerdo a las estrategias planteadas se proponen implementar las siguientes
tacticas de comunicaciéon con el fin de dar a conocer el posicionamiento y la oferta
de valor del servicio administracion y logistica de parqueaderos de PriCo S.A.
entre los clientes que sean seleccionados de acuerdo a la segmentacidon

propuesta definida.

e Tactica oferta de servicios: por ser una empresa orientada al mercado, la
relacion con sus clientes actuales y potenciales en el segmento institucional es
primordial. La oferta de servicios es personalizada, consultiva, donde las partes
lleguen a feliz término en las negociaciones, generando gana-gana a ambas
partes. Se deben realizar labor post servicio que afiancen las relaciones y
confirmen el posicionamiento y propuesta de valor de PriCo S.A.

e Redisefio imagen corporativa de acuerdo a las estrategias desarrolladas
anteriormente: deben considerar disefio de la marca y el servicio, colores,

iconos, logotipo (Anexo 4), eslogan, pictograma, personaje, etc., todos
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desarrollados de manera que expresen los valores y el posicionamiento de la
compariia. Se recomienda el uso de iconos que sean reconocidos a todo nivel
por el usuario final. Los elementos desarrollados deben ser implementados en
las campafias publicitarias, publicaciones, afiches, papeleria de la compafia,
pagina web, propuestas comerciales, etc.

Disefio, desarrollo e implementacion pagina web que informe al publico en
general sobre la compafiia, en especial sobre quién es PriCo S.A., los servicios
gue ofrece, la tecnologia que maneja y se recomienda un espacio en el cual el
publico pueda solicitar cotizar servicios ofrecidos. El esquema propuesto para
el desarrollo de la pagina web es el siguiente: INICIO, todo lo relacionado con
la comparfia PriCo S.A, SERVICIOS, para mostrar todos los servicios que
ofrece PriCo S.A, TECNOLOGIA, para mostrar la tecnologia que se ofrece y
los beneficios que estas transfieren a los usuarios, CONTACTOS, el objetivo
de esta seccién es que el publico se comunique con la compafiia y solicite
cotizaciones de servicios.

Disefio de presentacion corporativa de acuerdo al posicionamiento y oferta de
valor desarrollados. Con esta presentacion se pretende que los comerciales de
PriCo S.A. tengan una herramienta en sus computadores para que cuando se
visite por primera vez a los clientes tenga como mostrar la compaifiia, como
también para ser enviadas via e-mail o correo fisico a los diferentes clientes

seleccionados segun la segmentacion.
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e Desarrollo y presentacién de propuestas comerciales personalizadas a cada
cliente de acuerdo a las necesidades por solucionar. Estas propuestas deben
ser trabajadas de acuerdo a las necesidades identificadas en cada cliente y se
deben presentar basados en el posicionamiento y oferta de valor definidas
anteriormente. Es muy importante tener en cuenta que cada cliente es
diferente, es por esto que se recomienda tacticas de venta consultiva, tener
contacto con el cliente antes de enviar una propuesta comercial, este contacto
ayudara a que en primera instancia conozcan la compafiia, segundo, identificar

las necesidades y comenzar a generar confianza entre las partes.

6.5.2 Tacticas Precio.

Las estrategias de posicionamiento y propuesta de valor del servicio
administracion y logistica de parqueaderos de PriCo S.A. estan basadas en
diferenciacion y foco de resonancia, en linea con lo anterior la estrategia de precio
sera estar 5% por encima del precio mercado, permitiendo un margen de

negociacion en caso de ser necesario.

Para presentar propuestas comerciales competitivas es necesario conocer el
comportamiento del mercado, en especial como cotiza la competencia (servicios,
tecnologia) y que reacciones presentan los clientes ante la misma. Se plantean las

siguientes actividades tacticas:
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e Inteligencia de mercados: investigando cémo cotiza la competencia, qué

valores ofrece y como los cobra.

e Precios del mercado usuario final: modalidades de cobro al usuario final.

e Proceso de venta consultiva.

6.5.3. Cronograma.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA PLAN DE MERCADEO PRICO S.A.

CRONOGRAMA plan de mercadeo PriCo S.A.
Junio 2012 a Diciembre 2012.

PROYECTO: PriCo S.A.

Real
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| JUN JuL AGO SEP ocT Nov DIC SEMANAS CUMPLIMIENTO
ACTIVIDAD RESPONSABLE 9 Jwof11712]13714 15 16|17 18|19 202122 [23[24[25] 26|27 28 | CIERRE| TOTAL | CIERRE MES| ACTIVIDAD
Socializacion del proyecto de grado ante PriCo S.A. Carmen E. Jaramillo/Jaime Price 2 g g
Aplicacion estrategia de segmentacion PriCo S.A. 2— g g
Aplicacion estrategia de posicionamiento y oferta de valor PriCo S.A. z g g
Aplicacion estrategias propuestas
Agrupar clientes potenciales seglin segmentacion PriCo S.A. P 0 0
ropuesta R 0 0
Ajuste de propuestas segun posicionamiento y oferta PriCo S.A. P 0 0
ropuestas R 0 0
Presentacion de propuestas comerciales segiin PriCo S.A. P 0 0
propuestas realizadas R 0 0
a propuestas pr PriCo S.A. z g g
P 0 0
Ajustes a propuestas presentadas PriCo S.A. R 0 0
Activic tacticas Ce
Redisefio imagen corporativa (Presentacion del brief, Prico S.A./Agencia de disefio P 0 0
propuestas) R 0 0
Disefio pagina web PriCo S.A./Agencia digital 2 g g
Disefio presentacion corporativa (Brochure fisico y digital) | PriCo S.A./Agencia de disefio E g (0)
Actividades tacticas Precio
P 0 0
Analisis del mercado PriCo S.A. R 0 o
P 0 0
Estandarizacion cotizacion servicios PriCo S.A. R 0 )
Seguimeinto
P o [ o
Segumiento a actividades planteadas PriCo S.A. i 0 [ 0
OK a la fecha
Presupuestado




7. Limitaciones y Restricciones.

Se define como limitaciones las circunstancias o condiciones que dificultan la
implementacion de un plan, el servicio administracion y logistica de parqueaderos
de PriCo S.A y las estrategias propuestas para su posicionamiento y ampliacion

del mercado atendido se enfrenta a las siguientes limitaciones:

e Limitacién en recurso econdmico. PriCo S.A es una empresa nueva con
capital aportado por sus socios, actualmente un capital limitado.

e Limitacion de consecucion de espacios disponibles para parqueaderos
debido al déficit de los mismos en la ciudad de Cali.

e Limitacidn en recurso humano en la parte comercial. Limitacion de recursos
econdémicos y bajo cubrimiento del mercado, hacen que el trabajo de la

parte comercial se concentre en pocas personas.

Las restricciones a las que se enfrenta PriCo para la implementacion de las
estrategias propuestas, se enfocan principalmente en el presupuesto disponible en
el mediano plazo. Adicionalmente se deben tener en cuenta las diferentes normas
del Cddigo de Transito de Colombia, uso de suelos y todo lo relacionado con el

manejo de la informacién a través de sistemas computarizados (licencias).
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e Nuevo Estatuto de Proteccion del Consumidor. En este nuevo documento
existe un capitulo especial para todo lo relacionado con operacion de
parqueaderos y las responsabilidades que estos deben tener con el usuario
final.

e Plan de Ordenamiento Territorial (POT), encargado de definir qué lugares
de la ciudad son autorizados para desarrollar proyectos de parqueaderos.

e Licencias de Software administrativo de parqueaderos, dado el componente
tecnolégico con que cuenta la compafia y en especial el servicio de
administracion y logistica de parqueaderos, se hace necesario todo un
soporte administrativo por medio de un software especializado para estas
actividades, esta herramienta debe ser adquirida con una licencia oficial

para evitar penalizaciones por pirateria de software.

8. Conclusiones.

Las oportunidades que brinda la ciudad a PriCo S.A son amplias; sin embargo las
restricciones, principalmente a nivel de POT, por parte del municipio impiden el
buen desarrollo de planes que propendan por minimizar los problemas en materia
de zonas de parqueo. Las empresas que busquen participar en el sector de
administracion y logistica de parqueaderos deben empezar por darse a conocer,
apalancandose en su experiencia e identificacidbn de las necesidades que se

deben cubrir en el mercado. De acuerdo con lo anterior PirCo S.A como empresa
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de Servicios de Movilidad debe trabajar en mejorar su posicionamiento en la
ciudad, destacando su experiencia, conocimiento del mercado y desarrollo de
propuestas comerciales segmentadas y enfocadas en aportar soluciones que
permitan minimizar el impacto que genera el déficit de unidades de parqueo en la

ciudad.

Para definir el posicionamiento del servicio de administraciéon y logistica de
parqueaderos se identificaron los segmentos objetivos y los valores deseados en
este tipo de servicios, se analizaron los atributos por medio de los cuales la
empresa PriCo S.A. quiere ser reconocida en el mercado y que estén en linea con
su mercado objetivo. A partir del posicionamiento se crean todas las estrategias

para asegurar un buen desempefio.

Las teorias utilizadas para el desarrollo de las estrategias de posicionamiento y
ampliaciéon del mercado de PriCo facilitaron la identificacion de los factores

fundamentales del mercado.

La propuesta de valor se construye a partir de los valores que se logran identificar
por medio de la cadena de medios fines tanto de los clientes institucionales como
de los clientes usuarios finales. Teniendo en cuenta que la misma debe ser
diferenciada y debe propender por ampliar el mercado atendido, la integralidad de

la oferta de servicios soportados en la experiencia, equipo humano, regionalismo y
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tecnologia dara como resultado tanto en el cliente asociado como en el usuario

final seguridad, comodidad y tranquilidad en su experiencia de visita.

Por medio de la cadena de medios fines se identificaron atributos, consecuencias
funcionales y sicosociales diferentes entre clientes institucionales y clientes
usuarios finales; sin embargo los valores a los que se llega son los mismos. En
linea con lo anterior fue posible identificar diferentes segmentos y paquetes de
servicios con valor agregado para cubrir los valores esperados por los clientes
institucionales y los clientes usuarios finales. El disefio de la estrategia comercial
se desarroll6 con base en la estrategia de segmentacion propuesta de acuerdo

con las necesidades y tipo de servicio ofrecido por el cliente institucional.

Las estrategias comerciales que debe implementar PriCo S.A. tendran como
principal objetivo la orientacion al mercado en linea con las estrategias de

posicionamiento, propuesta de valor y segmentacion.

9. Recomendaciones.

Considerando la posicion de mercado de PriCo S.A. soluciones de movilidad al ser
la Unica compafiia en la ciudad de Cali que ofrece este tipo de soluciones, es
necesario incrementar todas las actividades de comunicacion y publicidad que
permitan dar a conocer sus posicionamiento y propuesta de valor; ya que una de

las limitaciones que se presenta al momento de radicar una propuesta comercial a
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un cliente asociado, es la falta de conocimiento que este tienen sobre la
compafia. No se ha realizado una campafia de medios que de a conocer la
companiia, su posicionamiento y los valores que ofrece, por lo tanto la primera
recomendacion para PriCo S.A. Soluciones de Movilidad es implementar un plan
de medios que permita dar a conocer sus fortalezas, experiencia, Servicios,

posicionamiento y valores ofrecidos.

Se recomienda desarrollar propuestas en alianza con otras empresas que deseen
dar visibilidad a sus marcas. Por medio de toda la estructura de servicio de PriCo,
su personal y ubicacién estratégica en los diferentes sitios de la ciudad, se pueden
generar tacticas promocionales y de visibilidad a otras empresas, cuyo mercado
objetivo acostumbre utilizar los servicios de PriCo, por ejemplo: Honda en su
momento realiz6 estrategias de branding utilizando los servicios de PriCo y
enfocandose en clientes con vehiculos de su marca, generando otro tipo de

ingresos a la compainia.
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ANEXO 1

Propuesta de Valor para el Cliente en los Mercados de Empresas.

PROPUESTA DE VALOR| TODOS LOS BENEFICIOS | PUNTOS FAVORABLES DE DIFERENCIA FOCO DE RESONANCIA

Todos los beneficios que  Todos los puntos favorables de
los clientes reciben de un diferencia que un producto o servicio

Consiste en:

producto o servicio del
mercado.

de mercado tiene en relacién con la
siguiente mejor alternativa.

Uno o dos puntos de diferencia (y,
quizas un punto de paridad) que al
mejorar entregara el maximo valor al
cliente en el futuro previsible.

Responde ala
pregunta del cliente:

Por que nuestra firma
deberia comprar su
producto o servicio?

Por que nuestra firma deberia
comprar su producto o servicio en
lugar del producto o servicio de su
competidor?

Que elementos constituyen lo mas
valioso que nuestra empresa debe
tener presente de su producto o
servicio?

Requiere:

Conocimiento del propio

producto o servicio de
mercado.

Conocimiento del producto o servicio
y de la siguiente mejor alternativa.

Conocimiento de cdmo el producto o
servicio entrega valor superior a los
clientes, comparado con la siguiente
mejor alternativa.

Tiene latrampa
potencial:

Proclamacion de
beneficios.

Presuncién de valor.

Requiere investigacidn del valor para
el cliente.

Fuente: Anderson, J. Narus, J y Van Rossum, W. (2006). Propuestas de valor para el cliente en los mercados empresas. Harvard Business Review,

84(3), 69-81.

ANEXO 2

Cadena de Medios Fines — Cliente Asociado.

CONSECUENCIAS

.IU
\
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Ofrecer a sus
clientes una

experiencia en la
visita a sus

mejor

o




ANEXO 2.

Cadena de Medios Fines — Cliente Usuario Final.

CONSECUENCIAS

Tranquilidad.

Mejor
experiencia en la
visita.
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Descripcion.

ANEXO 3.

Segmentacion.

Segmento 1.
Clinicas Privadas,
estratos 4,5y 6.

Segmento 2.
Restaurantes, bares y
discotecas, estratos 4,

5y6.

Segmento 3.

Clubes y Hoteles (con

restaurante, salones y
discoteca)

Segmento 4.
Parqueaderos en
edificios de oficinas y
parqueaderos
privados en zonas

Segmentacion por
necesidades.

Identificacion de
segmentos.

Atractivo del segmento.

Posicionamiento por
segmentos.

La necesidad principal
es permitir a sus
clientes soluciones de
estacionamiento.

Se caracterizan por
tener deficiencias en
el manejo de
parqueaderos y
espacios, dispuestos a
aceptar soluciones
que les libere tiempo
para dicarse
verdaderamente a su
negocio.

Este segmento es
sumamente atractivo
debido al numero de
visitantes diarios,
estan dispuestos a
realizar inversiones en
infraestructura segun
necesidad.

La necesidad principal
es contar con espacios
de estacionamiento
para sus clientes, con
el objetivo de no
perder visitas.

Se caracterizan por no
tener espacios donde
sus clientes puedan
estacionarse,
usualmente utilizan la
calle como
parqueadero, se
preocupan por la
pérdida de visitantes
ocasionada por no
encontrar donde dejar
el vehiculo.

Este segmento es
atractivo debido al
numero de
establecimientos que
existen en la ciudad.

La necesidad radicaen
ofrecer alternativas
para que los clientes
esten tranquilos en
sus visitas a estos
establecimeintos.

Se caracterizan por
realizar eventosy
fiestas
ocasionalmente y no
cuentan con la
infraestructura
suficiente para
atenderasus
asistentes en cuanto a
espacios de parqueo,
estdn dispuestos a
pagar por ofrecer un
servicio que le genere
un status a sus
establecimientos.
Este segmento es
atractivo debido al
numero de visitantes
por evento.

La necesidad principal
es desligarce de la
administraciony
logistica del
parqueadero.

Se caracterizan por no
tener el suficiente
tiempo para
administrar y operar
los espacios de
parqueo disponibles o
por que no cuentan
con el conocimeinto o
experiencia para
desarrollar esta labor.

Este segmento es
atractivo por que se
manejan
mensualidades que
aseguran un flujo
constante de dinero al
mes.

El posicionamiento y la oferta de valor del servicio esta basada en soluciones integrales de
movilidad, que permitan a los clientes asociados y clientes usuarios finales el desarrollo de su
actividades principales.

La oferta de valor para
este segmento esta
enfocada aliberarles
tiempo para
concentrarse en su
actividad principal.

Estrategia de mezcla de marketing.

Servicio:
Precio:
Plaza:

Promocion:

Fuente: Autores.

Los parqueaderos
propios de las
entidades de salud.

Por medio de las
ofertas comerciales
donde se les indicaran
los beneficios
relacionados con la
propuesta de valor.

Garantizar unidades
de parqueo para sus
clientes.

Garantizar unidades
de parqueo para sus
clientes.

Administracion y logistica de parqueaderos.
Calculado de acuerdo a la complejidad del problema a solucionar.

Parqueaderos propios
del establecimiento o
paraqueaderos
subarrendados por
PriCo S.A.

En revistas
especializadas del
sector de
restaurantes, baresy
discotecas haciendo
énfasis en que nunca
perderan un cliente
por falta de espacio de
paqueo.
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Parqueaderos propios
del establecimiento o
paraqueaderos
subarrendados por
PriCoS.A.

Por medio de la oferta

La oferta de valor para
este segmento esta
enfocada aliberarles
tiempo para
concentrarse en su
actividad principal.

Los parqueaderos
propios de los clientes
asociados.

Por medio de la oferta

comercial, enfatizando comercial directa con

que para sus clientes
siempre encontran un
espacio de parqueo
seguroy comodo.

énfasis en la
liberacién de tiempo
para dedicarse alo
que verdaderamente
aporta a su actividad.



ANEXO 4

SOLUCIONES DE
MOVILIDAD
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