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b Dietrich Rent a Car

Con el foco puesto en el turismo

p Para impulsar este
objetivo, la rentadora
abrié un local en un
punto estratégico de
la ciudad, y quiere
destacar el valor del
agente de viajes
como generador

de negocios.

Con la apertura meses
atrds de la sucursal en la
Recova de Posadas (Cerri-
to y Av. del Libertador),
Dietrich Rent a Car se pu-
SO como meta incrementar
su presencia en el sector
turistico. “Decidimos ve-
nir a este lugar de la ciu-
dad por su posicién estra-
tégica, ya que en pocas
cuadras a la redonda estdn
ubicados varios hoteles de
Iujo y centros de compras.
Ademds, en esta zona hay
varias rentadoras interna-

-y 8

cionales. Si nosotros que-
riamos crecer en este mer-
cado, tenfamos que estar
presentes acd”, afirmé Ma-
tias Trimarco, gerente de
la empresa.

La compaiiia de alquiler
de autos es una de las uni-
dades de negocios del
Grupo Dietrich y se cred
cuando la empresa termind
su relacién con la brasile-
na Localiza Rent a Car.
“El grupo, mds a alla de la
venta y compra de vehicu-
los, incorporé el alquiler

como un servicio adicional
para las empresas que eran
clientes. La renta tiene va-
rios segmentos: reemplazo
cuando el auto del propie-
tario esta en el taller, uso
particular, sector corpora-
tivo y turismo. Este ultimo
es el que queremos desa-
rrollar”, sostuvo Trimarco.

En la actualidad Die-
trich Rent a Car posee una
flota de 120 vehiculos, con
miras a incorporar 40 uni-
dades antes de fin de afio.
Para 2008, la compaiiia
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Matias Trimarco, gerente de la rentadora, en el local de la
Recova de Posadas.

tiene pensado abrir sucur-
sales en el interior, sobre
todo en los destinos ubica-
dos en la cordillera de los
Andes.

“El turismo receptivo
-continud-, hasta que no
llegdé la devaluacién, no
era la actividad pujante
que es hoy. Ahora afio a
afio crece: esto se puede
apreciar en destinos como
Salta, Bariloche, Ushuaia,
El Calafate. Que hoy haya
mas vehiculos para alqui-
lar en Salta que en Rosa-
rio, por ejemplo, se debe al
crecimiento del turismo,
porque la parte industrial
del destino nortefio es rela-
tiva”, destaco.

Para el directivo, el
mercado de alquiler de au-
tos tampoco estd explota-
do en su totalidad. “Hay
mucho por crecer. Si com-
paramos a la Argentina
con los paises limitrofes,
vamos a encontrar que al-
gunos tienen el doble del
parque automotor de al-
quiler que nosotros. Por
ejemplo, Uruguay posible-
mente tenga la misma can-
tidad de vehiculos que
nuestro pafs, con una po-
blacién cercana a la pro-
vincia de Cérdoba”.

En esta intenciéon por
crecer en el mercado turfs-
tico, Trimarco sostuvo que
es fundamental la relacién
con el agente de viajes.
“Comprendo que es dificil
para ellos vender el servi-
cio de alquiler de autos.
Pero deben saber que
nuestro objetivo es consi-
derar al usuario como
cliente de ellos. Hay mu-
chos casos en donde se
confunden estos roles. Lo
he visto en otros lugares:
ante cualquier inconve-
niente la rentadora le echa
la culpa a la agencia, lo
que deja al descubierto ese

error y, como consecuen-
cia, esta pierde a su pasaje-
ro. Para nosotros es muy
importante y entendemos
claramente que el cliente
es de la agencia de viajes y
no nuestro. Si nos viene a
alquilar, es por la alianza
que tenemos con el profe-
sional en turismo”, recalco
el directivo.

Para fomentar esta rela-
cion, Dietrich Rent a Car
estd planeando cambios en
su sitio web para que se
puedan realizar reservas
on-line. “También esta-
mos implementando un
sistema que nos va a faci-
litar el célculo de las co-
misiones. Y si la agencia
lo necesita, pusimos a dis-
posicién a un ejecutivo de
cuentas licenciado en Tu-
rismo”’, explico.

Para la préxima tempo-
rada alta, la rentadora ac-
tualizé sus tarifas. “La
ventaja que tenemos -co-
menté Trimarco- es que
poseemos una sola tarifa,
que varia en temporada al-
ta 'y baja, y no un esquema
tarifario. El precio que le
pasemos al profesional se
mantiene fijo mientras du-
re la temporada. Incluso
con la inflacién”.

El gerente adelanto que,
mas alld de la comision, la
empresa buscard premiar a
aquellos operadores y con-
serjes de hoteles que mas
negocios le generen, este
sistema se basard en pun-
tos, y estaria en funciona-
miento el afio que viene.

Por 1ltimo, Trimarco
destacé que “la sucursal de
Pilar tuvo un crecimiento
importante gracias al turis-
mo generado por el polo,
ya sea por jugadores que
vienen a participar de tor-
neos como por seguidores”.
mbrunengo@gdietrich.com
www.rentacardietrich.com



