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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo trata sobre la elaboracionmdelan de Marketing para la empresa Jara
Seguridad Cia. Ltda. el cual permita el alcanzapadicionamiento y desarrollo de la

compafia en el mercado de seguridad privada del pai

El siguiente estudio consta de seis capitulos. elEprimer capitulo se identificara los
elementos que forman parte del macro entorno delisstria de seguridad privada con el
fin de establecer oportunidades y detectar amenamaslas empresas de seguridad de la
ciudad de Quito. Dentro de los segmentos que forperte del entorno general se
encuentran: economico, politico-legal, sociocultytgcnologico. Ademas se analizara las
cinco fuerzas competitivas propuestas por MichaelelP (proveedores, clientes, empresas
que producen bienes o servicios sustitutos, empisa desean por ingresar a la industria
y a la competencia directa) para determinar lo®fas que influyen en el mercado y que se

deben tomar en cuenta para su desarrollo dentieoiddustria.

En el segundo capitulo se realizara un analisi®uierno interno de Jara Seguridad Cia.
Ltda., se identificara los aspectos importanteglgvantes de la compafiia mediante la
descripcion de su gestion empresarial actual, ¢dimede determinar las fortalezas y

amenazas que posee frente a su competencia.

En el tercer capitulo se realizara un analisis @ecado a través del planteamiento de

objetivos que una vez cumplidos mediante la ingaston desarrollada permitiran tener un

Xiii
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conocimiento adecuado sobre los requerimientodaguelientes buscan en un servicio de
seguridad, adicionalmente se identificara el merycamkta que se desea alcanzar y se
establecera los criterios a utilizarse para elqgg@msamiento y crecimiento de la marca dentro

del mercado de seguridad privada.

En el cuarto capitulo se realizara la formulaciéredtrategias genéricas y de crecimiento
que se propone implementar en la empresa, se gtant®bjetivos y se desarrollara la
mezcla de marketing con el fin de generar métodesimpulsen el posicionamiento de la

compafia dentro del mercado.

En el quinto capitulo se desarrollara el plan dperade marketing, mediante la
determinacion de las diferentes acciones a reaézaara cumplir con las estrategias
propuestas en el capitulo anterior, adicionalmeatalentificara los responsables de cada
actividad, se elaborara el cronograma para la ej@sudel plan de marketing y se

identificara los indicadores de gestion de lasaésgias planteadas.

En el sexto capitulo se realizard un analisis firao sobre la ejecucidon del plan de
marketing propuesto, y se identificara de qué naamgffuye su implementacion en las

actividades y operaciones comerciales de la empresa



INTRODUCCION

En la actualidad los avances tecnoldgicos y profiedes de empresas y sociedades se
presentan de manera constante, las necesidades cleehtes son cada vez mas estrictas y
exigentes y los mercados existentes se han vudimente competitivos, lo cual obliga a

que las empresas busquen estrategias que perrarsmalconocer, mantenerse y crecer en
el mercado a través de la prestacion de serviciese&flejen niveles de calidad y en ciertos

casos diferenciacion. El mercado de la seguridagga no es la excepcion, hoy en dia

nuestro pais es un territorio que exige no solarsggd publica, ya que no puede abastecer
a todas las necesidades de la poblacion, es necesaicios adicionales de seguridad como
los que brinda la guardiania privada. Esta adtvidomercial es un negocio rentable y de
una proyeccion considerable para afios proximos,quex posee un alto grado de exigencias

por parte de sus clientes.

Para alcanzar la competitividad en este tipo deader es importante tener una instruccion
pertinente y profesional en el area que proporciammocimientos amplios sobre el sector
para brindar al consumidor un buen servicio, parabién es necesario contar con un
direccionamiento claro sobre acciones orientadambzar y comprender el mercado donde

se desenvuelve la empresa.

El marketing es una herramienta de gran importagties actividades comerciales de las

empresas, fundamental para determinar el caminegairs para alcanzar objetivos
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organizacionales, de rentabilidad y permanenciasieompafias dentro del mercado en el

gue se desarrolla.

Jara Seguridad JARASEG Cia. Ltda. es una empexfiaada a la prestacion de servicios
de vigilancia y seguridad integral a nivel naciodekde 1997, es administrada por sus
accionistas directamente, los mismos que trabajeen giar un servicio de satisfaccion para
sus clientes. Sus relaciones comerciales esténlathas directamente con empresas de los
diferentes sectores econdmicos, sean estas puplwasdas, siendo esto factor clave para
el tipo de capacitacion que recibe su personalabperdependiendo de los requerimientos

y las necesidades que el cliente demande.

Jara Seguridad es una organizacion que ofreceesusigs en las diferentes regiones del
pais, pero que a pesar de su buena estructurafahg su larga trayectoria y experiencia
en el mercado, no posee un plan de marketing estdblque pueda aportar a mejorar su
posicionamiento en el mercado dando como resutjadda compafia se mantenga con su

cartera de clientes relativamente constante.

El presente estudio plantea un plan de marketimgpgueda aportar al crecimiento de la
empresa en el mercado de la seguridad privadaéstce una investigacion de mercado que
permite realizar un analisis situacional, iden¢ifidn de estrategias, acciones y soluciones
que proyectan constituirse en una oportunidadbigcpiara el desarrollo de la compafiia en
el mercado al que pertenece y traerd como consgeuema mayor porcentaje de

rentabilidad y posicionamiento dentro del sector.



1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

En este capitulo se identificara el entorno gerdedhs empresas de seguridad de la ciudad
de Quito, para comprender su presente y preveutatof El macro entorno se agrupa en
cinco segmentos: econdmico, politico-legal, sodtacal, tecnologico, fuerzas
competitivas, determinacion de oportunidades y ax@esn A continuacion se tratara cada

uno de ellos.

1.1 ENTORNO ECONOMICO

El entorno econdmico es el ambiente en el que &sopas y organizaciones
interactian generando de alguna forma agregadametanomicos. A continuacion
se identificaran algunos factores econdmicos qdieyen en la industria de la

seguridad privada.

1.1.1Cifras Econdmicas

Las cifras economicas representan una serie de dstadisticos que indican la

situacion actual de la economia de un estado medignarea especifica.
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1.1.1.1Crecimiento Econdmico

El producto interno bruto o PIB es el valor monetate los bienes y
finales producidos al final por la economia de sta@&o en un periodo
determinado. Es considerado un indicador repraseotque mide el
incremento o decremento de la produccion de bignesrvicios de las
empresas de cada pais, tomando en cuenta que est®akza
exclusivamente dentro de su territorio, y que la®nes de depreciacion

del capital no estan dentro de su calculo. (Aldsasiper, 2012)

Segun las estadisticas del Banco Mundial a pati2@10, la economia
del Ecuador empez6 su recuperacion tras los sefigel dejo la crisis
global, su tasa de crecimiento al inicio fue d&?a,y llego en el afio 2011
a ser el mas alto de la region con un 7,8%. Erafas siguientes la
economia se mantuvo estable, contando en el 20d2uca tasa de

crecimiento del 5,1%, y en el 2013 con un crecitoi@mual del 4,9%.

La Comision Econdmica para América Latina y el BafCEPAL), en su
reporte anual “Balance Preliminar de las Economié@América Latina y
el Caribe 2013, pronostica que en el 2014 el anamito econdmico para

Ecuador sera de 4,5%.

Otro de los Entes que predice el desarrollo deda@mnia ecuatoriana es
el Fondo Monetario Internacional (FMI), ya que segablicacion de la

Agencia de Noticias Andes y en base a las estimasidel FMI, mediante
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el coeficiente de su Producto Interno Bruto (PIB)ceecimiento de

Ecuador ascendera nuevamente a 4% en el 2014.

Gréafico N° 1: Variacion del PIB Ecuador

5,1%

4,5%

4,1%

2012 2013 2014

Fuente: Previsiones CEPAL
Elaborado por: Rita Vallejo

El incremento del PIB es muy beneficioso para laresa, debido a que
el incremento en la produccién de las compafiasrgeanayores ingresos
y existe mayor poder adquisitivo, esto hace qumelercio en el pais se
estimule y las empresas se desarrollen con magiidéal en diferentes
sucursales y ampliando su mercado, logrando denastid buscar la

proteccion de sus bienes a través de la seguriilaatp.



1.1.1.2Inflacién

Mediante el Banco Central del Ecuador podemos mi@ter a la inflacion
como una medida econémica que indica el crecimgeneralizado de los
precios de bienes, servicios y factores productivargro de una economia
en un periodo determinado. Es posible calculartdaas de variacion
mensual, acumuladas y anuales; tratandose de tase(dsmas tengan la
posibilidad de ser en promedio 0 en deslizamieRtra su cuantificacion
se usa el indice de Precios al Consumidor del Arbana (IPCU), a partir
de una canasta de bienes y servicios demandadtsspmmsumidores de

estratos medios y bajos, establecida a travésaensuesta de hogares.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Cen#dEC) Ecuador
registro una inflacién del 2.7% en el afio 2013 estla segunda mas baja
en la historia ecuatoriana, siendo la primera ep084 con 1.9%. Los
precios en el mercado no han sufrido cambios sogivos razén por la
cual existe mayor posibilidad de adquirir bienesseyvicios. Esto

representa una buena salud econémica segun eloctigeciertos expertos.

El siguiente grafico muestra la variacion de l#aicibn en Ecuador
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Gréafico N° 2: Variacion de la inflacién en Ecuador

4,1%
3,4%

2,7%

2012 2013 2014

Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
Elaborado por: Rita Vallejo

El proceso de inflacion afecta directamente a lapafia en general, ya
gue es una empresa que se dedica a la prestagénvitgos de guardiania
donde los implementos utilizados por los vigilantesi como los
instrumentos utilizados para el desarrollo de lpresa son obtenidos de
diferentes areas de comercio en el pais. Pordsgwariabilidad influye
en la capacidad adquisitiva que tienen las pergoarasrealizar la compra

de los bienes y servicios que requieran.

1.1.1.3Riesgo Pais

Es un indice econdmico cuyo objetivo es el de madirado de riesgo o
peligro que un pais posee en cuanto a la realizage inversiones
extranjeras en su territorio. Este indice intergien la toma de decisiones
gue realicen los agentes, ya que este se congiege punto de referencia
con respecto a las condiciones en las que se dnzwemercado en el

cual planifican invertir.
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La Asociacion de Bancos Privados del Ecuador (ABRESplta que
América Latina tuvo un nivel de 372 puntos, al lire el cuarto mes del
aflo 2014, los indices de Riesgo Pais de paises:c@uoiombia,
Venezuela, Peru, Chile, Argentina y Ecuador bajamnelacion a marzo

del 2013.

El Banco Mundial duplico en el mes de abril del 204 linea de crédito
para Ecuador a una cantidad de mil millones dere®lanes en el cual el
pais tuvo un registro de 455 puntos basicos, gifiearepresenta el indice
mensual promedio mas bajo presentado duranteda deala dolarizacion,
en este mes Ecuador contd con el registro diar® atia de 506 puntos,

mientras que el menor fue de 361 puntos.

A continuacién se presenta un grafico donde se eumuteciar la

variabilidad que ha tenido el indice de Riesgo:Pais

Grafico N° 3: Riesgo pais Ecuador

815

678

455

Abril 2012 Abril 2013 Abril 2014

Fuente: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
Elaborado por: Rita Vallejo
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El indice de Riesgo Pais afecta directamente amjpresa y es una
oportunidad que tiene debido a que en la actuakdaddor ha disminuido
notablemente su nivel de riesgo a comparacion s afios, por lo que
ciertas areas productivas podrian desarrollarsegjer manera, haciendo

que la inversion extranjera y nacional reactivéasandustrias del pais.

1.1.1.4Rama de Actividad

A criterio del Instituto Nacional de Estadisticagnsos (INEC) es la
actividad econdémica, que permite clasificar al l@st@amiento donde

trabaja o trabajo la persona dentro de un sectéas deonomia, segun la
clase de bienes o servicios que produce. Fundaimenite se trata de
una caracteristica de los establecimientos defipatdas actividades de

la empresa o negocio.

La Rama de Actividad se clasifica de acuerdo adaidhn 3.1 de la

Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (Q).

Segun el Anuario Estadistico 2013 del INEC al ilzesi la actividad
econdmica por rama de actividad principal, se tigme la actividad de
mayor importancia, es la de Comercio al por mayaf gor menor con
una representacion del 54% a nivel nacional. Ex@dedo que un poco
mas de la mitad de las empresas se dedican al cioneer el Ecuador,
resulta interesante destacar que dentro de Educa@alud se encuentra

el 2,62% y 3,18% respectivamente. Existen difeesnenportantes de los
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establecimientos econdmicos por regiones donde 38hb Se los
establecimientos econOmicos se encuentra concengadla Region
Sierra, el 42,3% se encuentra en la Region Costhd%® en la Region
Amazonica y el 0,3% en la Region Insular. Por tddo, el 0.1% de los

establecimientos en las zonas no delimitadas.

En la provincia de Pichincha especificamente ldgmon ocupada por

rama de actividad se distribuye de la siguientearan

Grafico N° 4: Poblacién ocupada por la rama de actidad

Actividades profesionales, cientificas y...
Actividades de los hogares como...
Actividades de servicio administrativo...
Administracion publica y de defensa
Ensefianza

Actividades de alojamiento y de...
Transporte y almacenamiento
Construccién

Industrias manufactureras

Otros 18,2%
Comercio al por mayor y menor 21,8%

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -@NF010)
Elaborado por: Rita Vallejo

Mediante los resultados presentados en el Cenpoldacion y vivienda

2010 se puede determinar que las actividades edoag®mas relevantes

en la ciudad de Quito son:
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Cuadro N° 1: Actividades econdmicas mas relevantes Quito

Actividad Porcentaje
Comercio al por mayor y menor 35%
Industrias manufactureras 33%
Explotacién de minas y canteras 5%
Actividades financieras y de seguros 4%
Transporte y almacenamiento 4%
Actividades profesionales, cientificas y técnicas % 4
Informacion y comunicacion 3%
Construccion 2%
Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 1%
Otros 10%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

A través de esta informacion se puede tener unanvidara y detectar
cuales son las industrias en las que la segurideada puede desarrollar

sus actividades y la prestacion de sus servicios.

1.1.1.5Indicadores Laborales

El calculo de los indicadores laborales realizagd@lemes de marzo del
2014 por el Instituto Nacional de Estadistica y<osn(INEC) mediante la
encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y SubenfipeMDU) da a
conocer las cifras resultantes, tomando en corsiaeT Unicamente datos
de la zona urbana debido a la comparabilidad coamberiores meses de

marzo.

Las variaciones de los principales indicadores rbe entre los tres

ultimos afios se muestran a continuacion:
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Cuadro N° 2: Indicadores laborales

Indicadores Laborales Marzo 2012 Marzo 2013 Marzo@14
Tasa de Ocupacion Plena 49,91% 48,419 49,679
Tasa de Subempleo 43,90% 45,01% 44,389
Tasa de Desempleo 4,88% 4,64% 5,59%

o

Fuente: Datos Nacionales INEC
Elaborado por: Rita Vallejo

Mediante el criterio del INEC el célculo de losadédntes indicadores

laborales es:

Tasa de Ocupacion PlenaEs el porcentaje que resulta del cociente entre

el nimero de ocupados plenos y la PEA.

Ocupados Plenos: Poblacion constituida por persmngsadas de 15 afios

y mas que trabajan, como minimo, la jornada legatrdbajo y tienen

ingresos superiores al salario unificado legal ydesean trabajar mas

horas (no realizaron gestiones), o bien que traba@nos de 40 horas y

Sus ingresos son superiores al salario unificagia k2 no desean trabajar

mas horas (no realizaron gestiones)

En el caso de la tasa de Ocupacion Plena en lastaisciudades del pais

podemos destacar la ciudad de Quito es la que moager puntuacion,

con un 67.65% en el mes de marzo del 2014.
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Gréfico N° 5: Tasa de Ocupacion Plena

67,65%

60,14%
54,59%
50,47%
45,42%

Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

Tasa de Subempleo BrutaEs el porcentaje que resulta del cociente entre

el nimero de subempleados y la PEA.

Subempleados: Personas que trabajaron o tuvier@ampfeo durante el
periodo de referencia considerado, pero estabanatitas y disponibles
para modificar situacion laboral a fin de aumertarduracion o la

productividad de su trabajo, cumpliendo las sig@giondiciones:

« Haber trabajado menos de 40 horas.

- Desean trabajar mas horas, es decir, tener otrteeragemas de su

empleo(s) actual(es).

 Estar disponibles para trabajar mas horas. Inolagkcionalmente

otras formas de subempleo.
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La ciudad que mayor porcentaje posee en cuantdasdade Subempleo

es Ambato con un 48.77% a comparacion de las citrdades.

Gréfico N° 6: Tasa de Subempleo

48,77%
45,73%

38,69%
o 36,44%

26,94%

Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

Tasa de DesempleoEs el porcentaje que resulta del cociente entre el

namero de desocupados y la PEA.

Desempleados: Personas de 15 afios y mas queyesioelo de referencia,

presentan simultaneamente las siguientes cardici@sis

« Sin empleo, no estuvo ocupado la semana pasadanydsponibles

para trabajar.

« Buscaron trabajo o realizaron gestiones concreasa ponseguir
empleo o para establecer algin negocio en lasocisamanas

anteriores.
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La ciudad donde se presenta el porcentaje masmlboianto a la tasa de

Desempleo es Guayaquil con un 6.13%

Gréfico N° 7: Tasa de Desempleo

6,13%

5,81%

4,34%

3,80%

3,23%

Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

1.1.2Desarrollo Urbano y de Vivienda

De acuerdo a el Ministerio de Desarrollo Urbanewivienda, este ente es el
encargado de ejercer la rectoria e implementanlitiga publica de las ciudades,
garantizando el acceso al habitat seguro y saladabla vivienda digna y al

espacio publico integrador a toda la ciudadania.

Los objetivos son:

¢ Aumentar los mecanismos para que los hogares e@rais tengan la

posibilidad de contar con una vivienda digna, dgpnitwridad a los grupos

de atencion prioritaria.
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« Extender a nivel nacional la capacidad de los adeses de servicios

publicos de agua potable, alcantarillado y tratatoiele aguas residuales.

« Incrementar la capacidad de los Gobiernos Auténdbescentralizados
(GADs) en el tramite y la administracion de losraamientos humanos

en el territorio nacional.

Una de las instituciones fundamentales para estogeqgtos es el Banco
Ecuatoriano de la vivienda el cual tiene como raspbilidad estar al servicio
de la realizacion de los proyectos habitacionatesadierdo al Plan Nacional del
Buen Vivir, uno de sus objetivos primordiales esnder con los recursos
necesarios y la vinculacion del sector privado @el@manda y financiamiento de

vivienda.

Los programas existentes dentro del Desarrollo mirbg de Vivienda
corresponden una ventaja para el sector de seduwyaaue al existir mayor
cantidad de vivienda y al darse la creacion deurdos residenciales y demas
sitios con infraestructura se genera la necesidasbdtar con seguridad privada

para proteger dichos bienes.

1.2 ENTORNO POLITICO

Esta formado por las leyes, las agencias guberrtatasty los grupos de presion que

influyen en los individuos y organizaciones de soaiedad determinada. El gobierno

afecta practicamente a todas las empresas y tos@spectos de la vida. En cuanto a
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lo referente a los negocios, desempefia dos papetespales: los fomenta y los

limita. (Calderon Melgar, 2011)

En el ambito politico-legal la Asamblea Nacionat, encuentra presentando y

aprobando nuevas leyes, asi como modificando taalas.

Una de las leyes que sobresale es la ley de m@&tride importaciones, lo cual trae
consigo ciertos inconvenientes consigo debido a ouehas de las armas e
implementos utilizados por el personal operativdateempresas de seguridad son
internacionales y al no tener la posibilidad dedquisicion es necesario buscar que
los proveedores distribuyan armamentos netamermienaes con el fin de que las
operaciones de logistica de la empresa no se etasadas o afectadas por la falta de

equipamiento.

1.2.1Ley de Vigilancia y Seguridad Privada

Esta Ley regula las actividades que prestan lasesap de seguridad a favor de
las personas naturales y juridicas, tomando ena@ug® estas empresas deben
estar legalmente reconocidas. Se entiende pdapi@s de dichos servicios, las
actividades que sean realizadas a cambio de unanesation y que se

encuentren dentro del marco de libre competencngurrencia.

Las modalidades en las que los servicios de vigigay seguridad podran

prestarse son: fija, movil e investigacion privada.
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1.2.2Ley Organica de la Policia Nacional

La Ley Organica de la Policia Nacional en la quehaee referencia al
reglamento especifico para las empresas de seduritlaMinistro de Gobierno
previo al informe del Comandante General de laciRoliNacional, es el
encargado de autorizar o revocar el funcionamidatas empresas de seguridad

privada.

La presente Ley Organica de la Policia Nacionatieona varias disposiciones:

Especificaciones para constituir compafias vigilgpseguridad privada.

« Autorizacion, utilizacion y almacenamiento de arreatn.

« Determinacion de organismos de control para lagadiias de vigilancia

y seguridad privada.

« lIdentificacion de infracciones y sanciones.

« Otras disposiciones generales.

1.2.3 Mandato Ocho

El Mandato Constituyente No. 8 es un decreto al tagas las empresas de

seguridad privada se deben regir. Mediante egtda€eion se elimind y prohibid
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la Intermediacion Laboral, la Tercerizacion de 8og Complementarios y la

Contratacion por Horas. (Fundacion Museos Quiog82

Algunas de sus disposiciones son:

« En las actividades complementarias de vigilancieegusdad,
alimentacion, mensajeria y limpieza, ajenas a #&mrkes propias o
habituales del proceso productivo de la usuargaghapresas contratistas
autorizadas para realizar las actividades solo&modotar al trabajador
hasta en tres empresas usuarias dentro de un naémosegun la

naturaleza y caracteristicas de cada actividad.

« La responsabilidad patronal solidaria operara datempresa contratista
y la empresa contratante de dichas actividades leomentarias solo en
relacion al periodo en que el trabajador haya hdodsus servicios en la

usuaria contratante.

Mediante estos decretos y organismo reguladoresopditrol, las empresas de
seguridad privada se ven en la obligacidn de regifisis normas y reglamentos
gue se establecen con el fin de mantener legalmantkesarrollo de sus

actividades.

1.3 ENTORNO SOCIOCULTURAL

El entorno sociocultural de un sector se refiere atasliciones de vida, politicas

sociales y a las diferentes actitudes y valoresl@peblacion en donde se encuentra
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una organizacion posee, haciendo que estas caséiceess influyan en las actividades

de la compaifiia.

1.3.1 Politica Social

La politica social se define como el conjunto eifili y sisteméatico de

directrices, decisiones y proyecciones estratégmas, desde los ambitos

estatales sociales y/o civiles, buscan elevar\adlrde vida de la poblacion,

mediante la distribucién equitativa de los beneficdel desarrollo actual y

futuro. (Politica Social México, 2009)

En el Ecuador existen varias politicas sociales, daales el Ministerio de

Inclusién Econdmica y Social (MIES) da a conocerpatinuacion algunas de

ellas:

Buen vivir con énfasis en la garantitularidad y ejercicio de derechos de
los grupos de atencion prioritaria (Arts. 35 a 5B%to implica garantizar
enfoque de derechos vy justicia en la formulaci@finetion, ejecucion e
implementacion de las politicas y accién del Est&briedad y Familia
para todo el ciclo de vida y por condicion de diszadad. Implica
también la eliminacion de condiciones que limitapleno ejercicio de
derechos y la atencién directa a las personas adgwmechos han sido

vulnerados.

Inclusién de las personas, familias y grupos enemalbilidad a la sociedad

en todos sus estamentos y actividades. Respondeceeacién de
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capacidades en las personas y condiciones enagldgia sociedad para

que se pueda lograr esta inclusion social y ecateami

Igualdad: es la consecucion de la equiparacion de oportuegiad
resultados entre familias y personas en situactonetesidad especifica,
pobreza o vulneracion de derechos, con el resta sleciedad y la accion
afirmativa prioritaria para la eliminacion de tod#ss formas de

discriminacion hacia grupos en situacion de despobdn y desigualdad.

Universalidad: Politicas sociales dirigidas a tddapoblacion, con
provision directa a las personas que estan enciituale pobreza,
desventaja situacional, exclusion, discriminaciamotencia; apuntando a
la consecucion de un piso de proteccion social gqu®a atenciones

prioritarias de cuidado, proteccion y seguridad.

Integralidad: Este principio concibe a la protencydpromocion integral
como integrada desde a) La Proteccion y promoamtoéo el ciclo de
vida. b) Articulacién de la prestacion de senscioc) Proteccion y
promocion desde la familia y la comunidad. d) Bof territorial de la
proteccion y promocion coordinada entre las distirntidades y niveles
del Estado, con la participaciébn de organizaciopeomunidades no
estatales; e) informacion coordinada, consolidadactyalizada de la

accion de la politica a nivel territorial.
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« Corresponsabilidad: Se refiere a la responsabilatedpartida entre los
individuos, las familias y el Estado en el cuid&toiliar, los procesos de

movilidad social y salida de pobreza.

La politica social involucra a todas las personesfqrman parte de la poblacion
del pais, por lo cual los derechos y obligaciongsmpseen se deben cumplir en
todos los ambitos en los que se desarrollen, ieddy el tema laboral, donde
todas las empresas generadoras de trabajo debengopractica y tomar en

cuenta con sus empleados y colaboradores.

1.3.2 Seguridad

1.3.2.1Seguridad Publica

El nuevo concepto de seguridad con enfoque intedgabcuerdo al
Ministerio Coordinador de Seguridad tiene por foted garantizar y
proteger los derechos humanos y las libertadesdies ios habitantes en
el territorio nacional, generando politicas puldicdirigidas a la
gobernabilidad, la aplicacién de la justicia, edreicio democratico, la
solidaridad, la reduccién de vulnerabilidades, favpncion, respuesta y
remediacion ante riesgos y amenazas. Este nudgquenen seguridad
privilegia al ser humano, centro de sus politieaategias y acciones para

sembrar la paz, la equidad, la seguridad y alcagiZamen Vivir.

La delincuencia afio tras afio modifica sus procesitos y alcances,

razon por la cual la seguridad que proporcionastd® a los ciudadanos
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debe mejorar sus métodos y técnicas con el firateaf con los delitos

que se presenten de la forma mas inmediata posible.

Actualmente Ecuador ha logrado disminuir su tasalelencuencia de
manera sustancial, ya que se toma como una bggtigabal contar con

cifras reales e equivalentes.

De acuerdo al informe de la cartera de Estadol &fmoe2012 se cont6 con
una tasa de 12.4 y octubre del 2013 bajo a 813, gife en la mayoria de
ocasiones sube en el mes de diciembre, lo queadi&destaca es que la
tasa se encuentra por debajo de los 10 puntogsquea de las tasas mas
bajas de la region, en comparacion con el contnenristen ciudades en
Estados Unidos como New Orleans con 62.1 puntogpiDeon 35.9;

Baltimore con 29.7; Washington con una tasa deub®gs.

El objetivo actual del Ministerio del Interior ek disminuir la tasa de
homicidios registrados, de 10,88 casos por cadd®@0Mhabitantes a una

cifra de 5,8 casos.

Segun el Ministerio Coordinador de Seguridad (MIGRjuador se
encuentra entre los paises de América Latina gsegmoun promedio bajo
en el numero de homicidios del presente afio. Yirseg) informe
presentado a las autoridades, la tendencia fudéasien las 26 subzonas
en las que se encuentra la Policia dividida en ébgais. Dandose a notar
la labor en el Distrito Metropolitano de Quito, donde se registré una

disminucién de homicidios del 30%.
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El nimero mas considerable se registro en Pichigarael Guayas con
31 homicidios. Seguido de Manabi, Los Rios y Eaidas con 20, 14 y
11 respectivamente. En cuanto a los “Mas buscadms$&ndencia fue:

Guayas 6, Manabi 4 y Pichincha 3.

En el decomiso de alcaloides, 2013 reportd 57,4@lénlas de droga
incautada. Esta fue la cifra mas alta registrada ultimos cuatro afos.
Los decomisos evitaron también que, solo en esedmermas de 500
millones de dosis de droga llegaran a los consumesdoEl combate a la
usura también tuvo un repunte. Fueron desartiaglad.272

organizaciones dedicadas a esta actividad. Signi&w se obtuvo contra
las chachinerias (venta de cosas robadas). SdiewwnB64 operativos,
1.327 cachinerias fueron intervenidas, hubo 95a#is y 95.000 objetos

fueron incautados.

La reduccién en homicidios/asesinatos es conseicueecuna politica
conjunta e integral en materia de seguridad, cene$sconcentracion de
la Policia, la construccion de un Sistema Integrado Seguridad

denominado ECU 911, la total prohibicion de poatanas, entre otras.

1.3.2.2Seguridad Privada

El crecimiento de las empresas de seguridad prigadas ultimos diez

afnos evidencia el desarrollo de este sector erelado.
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Las compaiiias de seguridad han aumentado la péesticsus servicios
a medida que el indice delincuencial se ha incrésaeren el pais, de igual
forma han ido reforzando sus técnicas y procediibgedebido a que los
antisociales también han realizado modificacionesweanto a robos y

delitos.

Con respecto a los requisitos que se necesita guadar ejercer este
trabajo, el personal de vigilancia no necesariaendi@ne que tener
estudios universitarios, pero si deben estar adernante capacitado para
esta actividad, la ley también obliga a su empleaddondar los

entrenamientos necesarios para sus empleados dapbdmde cuales son
las funciones que realicen estos, asi como tamfniésentar a todo el
personal operativo a las diferentes capacitacignesrtificaciones que

brinda el gobierno para que puedan ser autorizagdasnente para ejercer

su trabajo.

Es preciso tomar en cuenta que en el Ecuador siddlitos pueden ser
una fuente directa de la generacion de insegueddd poblacion, como
los delitos contra las personas, los delitos sesyabs homicidios, las
agresiones, los secuestros, las violaciones y lasenazas o
intimidaciones; sobre los cuales la vigilancia ada tiene pocos servicios

especializados de proteccion a personas o guaaldasp

Es tan fuerte este mercado privado que paradéjicznat propio Estado
tiene que demandar estos servicios; de modo gpénlkdpal demanda de

guardiania privada en el Ecuador proviene del prepctor pablico. Es
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mas, con el proceso de concentracion de capitzdesp ocurre en todos
los mercados, hoy este sector empieza a ser mangjaghocas empresas

privadas, la mayoria de las cuales vienen desda e pais.

Segun Carrién (2007) la presencia del sector povaéa, primero, un
mercado explicito y, segundo, una clara segmemtai@bmismo. De este
modo, mientras unos sectores reciben buena seduott@s no pueden

acceder a ella por los altos costos que tiene.

Las mejoras por parte del gobierno como entregamdiciones,

vehiculos, chalecos, uniformes y demas armas @asiehan sido de gran
ayuda para la seguridad publica, sin embargo egparisad brinda sus
servicios a la comunidad a nivel general pero nedédiza con entidades
especificas. Por lo cual es necesario organizesigue realicen esta
actividad econdémica brindando servicios de segdritks cuales deben
tener todos los permisos de funcionamiento estaagpor la ley, como:

personal calificado, entrenamiento, capacitaciomaa de defensa entre

otros requerimientos asignados por el Mandato ocho.

1.3.3 Cifras Sociales

1.3.3.1Pobreza

El célculo de pobreza realizado en el mes de ntetZ2014 por el Instituto

Nacional de Estadistica y Censos (INEC) medianantaiesta Nacional
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de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) da a@amlas cifras
resultantes, tomando en consideracion Unicameids da la zona urbana

debido a la comparabilidad con los anteriores mésesarzo.

Como parte de la migraciéon al nuevo marco muesar&INEMDU a partir
de marzo 2014 incrementa su tamafio de muestra.o Cesnltado, por
primera vez se tienen indicadores rurales y natgsren los trimestres de

marzo y septiembre.

La pobreza por ingresos es considerada como kcgituactual en la cual
las personas no poseen la capacidad economiclgyaraun nivel de vida
minimo, es decir, no cuentan con los ingresos pareurarse dicho nivel

de vida.

Para marzo del 2014, se considera que una persqi@bees por ingresos
si percibe menos de $ 2.63 diarios. Y si percibaas de $ 1.48 es pobre
extremo. Estos datos se obtienen a través denda lle pobreza por
consumo mediante el indice de Precios al Consumid&C)

correspondiente al periodo de analisis.

Las evoluciones de la pobreza y extrema pobrezangestran a

continuacion:
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Cuadro N° 3: Evoluciones de la pobreza y extrema jpoeza

Marzo 2013 Marzo 2014
17,74% Pobreza Urbana por Ingreso 16,75%
4,39% Pobreza Extrema Urbana por Ingreso 3,87%

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

Al comparar las cifras de la evolucion de la poarde un afio a otro en
algunas ciudades del pais podemos determinar mayaria de ellas ha

existido una disminucién de porcentajes como sestraia continuacion:

Cuadro N° 4: Pobreza en diferentes ciudades del Eador

Marzo 2013 Marzo 2014
Quito 10,85% 8,92%
Guayaquil 12,77% 11,69%
Cuenca 9,17% 4,67%
Machala 11,98% 13,71%
Ambato 10,54% 12,81%
Resto Urbano 18,74% 22,44%

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo
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Gréafico N° 8: Evolucion de la Pobreza Urbana
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Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

Con relacion a la pobreza urbana se puede detarmumala ciudad de
Machala es donde la pobreza tiene un mayor niggljida por la cuidad

de Ambato donde su indice de pobreza ha aumentado dfio a otro.

Cuadro N° 5: Nivel de Pobreza

Marzo 2013 Marzo 2014
Quito 2,55% 3,08%
Guayaquil 3,59% 1,79%
Cuenca 2,44% 2,04%
Machala 0,80% 2,57%
Ambato 3,55% 2,60%
Resto Urbano 5,80% 5,24%

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)

Elaborado por: Rita Vallejo
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Gréafico N° 9: Evoluciéon de la Pobreza Extrema Urban
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Fuente: (Ecuador en Cifras, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

En relacién a la pobreza extrema podemos decidqgaeale las ciudades
donde este indice se ha elevado es Machala y @igttjo esta ultima la

ciudad que posee el porcentaje mas alto de pobrtzaNa.

Segun el Informe a la Nacion de la Ministra Cooadiora de Desarrollo
Social Cecilia Vaca Jones, la ejecucion de pofitaaciales orientadas a
generar capacidades y oportunidades en la poblabhgm dado como
resultado que entre 2008 y 2013, casi el 50% gelidacion haya salido
de la pobreza y sélo en el ultimo afio de gestidrgdeierno nacional,
aproximadamente 250.000 personas dejaron de seenm&damente

pobres.

El indice de pobreza puede afectar a las activglatte empresas de

seguridad ya que muchos de los vigilantes se veataafos por esta
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situacion y al buscar empleos uno de los mas tosmada@uenta es el de

guardias.

1.3.3.2Delincuencia

El Ministerio Coordinador de Seguridad mediante Eatadisticas de

Seguridad Integral determina la variacion del ninaerdelitos con mayor

frecuencia en el pais como se presenta en el sigueadro:

Cuadro N° 6: Namero de delitos mas frecuentes en phis

Delitos Afno 2013 Afio 2014
Robo a personas 8.723 8.553
Robo a domicilios 4.966 4.706
Robo de vehiculos 2.083 1.590
Robo de motocicletas 1.458 1.590
Robo a locales comerciales 1.356 1.122
Robo de accesorios de vehiculos 2.732 2.333
Homicidios / Asesinatos 442 382
Violaciones 1.185 1.188
Muertes por accidentes de transito 581 647
Robo de motores fuera de borda 69 66
Total 23.595 22.177

Fuente: Estadisticas de Seguridad Integral 2014

Elaborado por: Rita Vallejo

A continuacion se detallan algunos de ellos:

« Uno de los delitos mas notorios que afectan al &muy que

representan el 43% es el robo a personas, siensldretéientes en
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provincias como Pichincha, Guayas, Manabi Los F8asta Elena,

El Oro, Santo Domingo y Pichincha.

« El atraco a domicilios corresponde el 24% de |dgogecontra el
patrimonio que se registran en todo el pais, nasrque el robo de
motocicletas es el delito que tiene un crecimiel@an afo a otro,
y en el caso de robo de accesorios de vehiculossamua el 12%,
las provincias donde se identifica mayor cantidaeste delito son:

Tungurahua, Chimborazo, Azuay, Pichincha, ImbalguCafar.

« La tasa de homicidios por cada cien mil habitantgsesponde un
indicador utilizada para realizar una comparaci@h grado de
violencia existente en una region, pais o ciudadn un promedio
de 18 homicidios por cada cien mil habitantes en2@12,
Latinoamérica representa la segunda region conamdiiictos a

nivel mundial seguida por los paises del medionteie

Mediante la comparacion del primer trimestre dealitss 2013 y 2014 se
puede concluir gue el nimero de delitos en sumiayoria se ha reducido

de un afo a otro.
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Gréafico N° 10: Cantidad de Delitos en Ecuador
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Fuente: Estadisticas de Seguridad Integral 2014
Elaborado por: Rita Vallejo

La delincuencia es una de las oportunidades gue l@eseguridad privada
para que sus empresas puedan prestar sus serwanendo que el

desarrollo y el crecimiento de estas compafiascsementen.

1.3.3.3Composicion de la poblacion autorizada para traleajda provincia de

Pichincha

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Ce(iEC) la Poblacion
en Edad de Trabajar (PET) corresponde a todagtasnas mayores a una
edad determinada a partir de la cual se considexasgtan en capacidad

de trabajar. El SIISE us6 como edad de referelosial0 afios para
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asegurar la comparabilidad entre las fuentes disfgsn La PET incluye

tanto a las personas econdmicamente activas cadatanactivas para su

estructura.

En el afio 2010 Pichincha cuenta con la siguientapogicion de la

poblacion en edad de trabajar:

Gréafico N° 11: Estructura de la Poblacién de Pichinha
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -TNE010)
Elaborado por: Rita Vallejo

1.3.3.4Areas de empleo de la poblacion de la provinciRideincha

Los habitantes de pichincha poseen varias are&slikgo en las que se
desarrollan, existen 1190.632 personas laborandasdeuales 514.487
son mujeres y 676.145 con hombres. Estos datobtagieron a través
del censo de poblacion y vivienda realizado eriiel2010 por el INEC, a
continuacion se presenta las diferentes ocupaciatptadas en

Pichincha:
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Cuadro N° 7: Areas de Trabajo

Ocupacion Mujeres Hombres
Empleado u obrero del Estado, Municipio o
_ o 61.650 86.744
Consejo Provincial
Patrono/a 21.571 29.150
Socio/a 6.663 11.641

Empleado/a u obrero/a privado

226.700 346.604

Cuenta Propia

104.8%9  123.777

Jornalero/a o peén

9.902 50.642

Empleado/a doméstico/a

56.990 2.451

Trabajador/a no remunerado

7.678 7.843

No declarado

18.874 17.291]

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -TNE010)

Elaborado por: Rita Vallejo

Estos datos tomados en cuenta como proporcioneismieda obtencidén

de los totales por cada ocupacion tenemos la divide las diferentes

areas de trabajo en porcentajes:

Grafico N° 12: Areas de trabajo de la Poblacion deichincha

1%

3%
5%
/ §

Hm Empleado u obrero del
Estado, Municipio o Consejo

Provincial
m Patrono/a

m Socio/a
m Empleado/a u obrero/a
privado

® Cuenta Propia

® Jornalero/a o pedn

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -ONE010)

Elaborado por: Rita Vallejo
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1.3.3.5Afiliacion

La afiliacion es un derecho que todas las persgus realizan una

actividad laboral lo deben ejercer. Mediante eiscede poblacion y

vivienda realizado en el afio 2010 por el INEC ssdewdeterminar que en

la provincia de Pichincha el nimero de persondia@dis de 18 afios y mas

es de 1161.195, a través del siguiente cuadroeseifida las diferentes

cifras resultantes:

Cuadro N° 8: Numero de Afiliados al IESS

Aporte o Afiliacion

N° de Personas

No aporta 552.218
IESS seguro general 522.883
Se ighora 14.965
Es jubilado del IESS/ISSFA/ISSPOL 14.8
IESS seguro voluntario 25.130
Seguro ISSFA 13.516
IESS seguro campesino 8.761
Seguro ISSPOL 8.915

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -TNE010)
Elaborado por: Rita Vallejo

07
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Gréfico N° 13: Afiliacion de Hombres al Seguro
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -TNE010)

Elaborado por: Rita Vallejo

Grafico N° 14: Afiliacion de Mujeres al Seguro
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Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -@NF010)

Elaborado por: Rita Vallejo
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Para las empresas de seguridad asi como para ienaéupresa es
importante tener conocimiento sobre las peculidedajue se deben tener
en cuenta con respecto a sus trabajadores seanadgiaciones o la edad
minima para trabajar, las cuales son una fuentda@®enacion valiosa para

el correcto funcionamiento de su institucion.

1.3.4Programas para la seguridad privada

En la actualidad el gobierno presenta el Programzddal de Capacitacion y
Certificacion de Guardias de Seguridad, proyeatovel nacional que lidera el
Ministerio de Coordinacién de Seguridad en conjucta el Ministerio del
Interior Policia Nacional, el Ministerio de la Pundion y su Secretaria Técnica
de Capacitacion, y el Ministerio Coordinador deehéd Humano IECE y sus
operadores educativos trabajan en equipo paragt@io de: Guardias Privados

y Policias en Alerta por la Seguridad Ciudadana.

Segun el Ministerio Coordinador de Seguridad, estgrama cuenta con la
certificacion y actualizacion de contenidos de sielga ciudadana, marco legal,
derechos humanos, tratamiento a personas con@guabritaria, practicas de
tiro, mismo que responde a un enfoque sistémicla deguridad integral que
incorpora a la comunidad organizada en procesos selguridad, en

corresponsabilidad, con las nuevas formas de cenwia e inclusién social.

Esta nueva certificacion podré dar inicio en uredetnado periodo a la creacion

de una carrera para los vigilantes de seguridadqbai
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1.4 ENTORNO TECNOLOGICO

El entorno tecnoldgico es uno de los factores egigerque afectan de manera
determinante el ambiente empresarial, ya que lluedm de las tecnologias influye
sobre la forma de hacer las cosas, como se dispf@tycen, distribuyen y venden

los bienes y los servicios. (Slideshare, 2011)

1.4.1Tecnologias de la Informacién y de la Comunicacién

Las TICs (tecnologias de la informacion y de la goiwacion) son aquellas
tecnologias que se necesitan para la gestion sforamacion de la informacion,
en forma de voz, imagenes y datos contenidos exlesedie naturaleza acustica,
Optica o electromagnética y muy en particular eldesordenadores y programas
gue permiten crear, modificar, almacenar, admauisproteger y recuperar esa

informacion. (FUNDIBEQ, s.f.)

Las TICs incluyen la electronica como tecnologisebgue soporta el desarrollo

de las telecomunicaciones, la informatica y el audual.

Los primeros pasos hacia una Sociedad de la Infaémase remontan a la
invencion del telégrafo eléctrico, pasando posteramte por el teléfono fijo, la
radiotelefonia y, por ultimo, la televisién. Intet, la telecomunicacion mévil y
el GPS pueden considerarse como nuevas tecnologits informacion y la

comunicaciéon. (FUNDIBEQ, s.f.)
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Algunas ventajas que poseen las TICs son:

« Acceso facil a cualquiera clase de informacion.
« Interactividad.

« Rapido procesamiento de datos.

« Canales de comunicacion.

« Capacidad de almacenamiento.

« Automatizacion de tareas.

« Comunicacion a larga distancia.
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1.4.2 Equipos para vigilantes de seguridad

Cuadro N° 9: Equipos para vigilantes de seguridad

SERVICIO

DESCRIPCION

TECNOLOGIA

Comunicacion

Los vigilantes de seguridad del

mantenerse continuamente

comunicacién debido a: cambios |d

puesto, emergencias 0 avisos gene
gue les proporcionan sus comparfier

jefes.

en
Los vigilantes de seguridad utiliz
radioteléfonos que les perm
e
tlransmitir cualquier tipo de mensaje
ales

)S O . e
alguna informacioén.

AN
te

en

el momento en que necesiten transmitir

Equipo de

Armamento

El

depende del lugar donde prestan

equipamiento de los vigilant

servicios y de las necesidades

deben cubrir.

Chalecos antibalas: es una pre

las balas disparadas al torso
esquirlas provenientes
explosiones. Los chalecos es
hechos de varias capas de fib
laminadas o de tejido sintético

protegen a las personas que los U

de fuego y de la metralla de algun
pS

artefactos explosivos como grana
sus

de mano.
que
* Tolete: es una vara de metal o
madera que sirve como instrume
de defensa al vigilante de segurid
Pistola: Pueden ser automética
provocados por el disparo d
proyectil para introducir un nue
cartucho en la recamara y amarti
el arma para poder realizar o
disparo hasta que el arma agote

municion.

protectora que absorbe el impactg

nda
de
y
e
tan
ras

y
san

de proyectiles disparados por armas

0s

das

semiautomaticas y utilizan los gases

lar
tro

su

Movilizacion

La movilizacién de los vigilantes

supervisores al lugar de trabajo muc|
veces se lo realiza por medio de mg
0 automoviles dependiendo del luga

el motivo por el cual se movilizan

&l GPS (Sistema de Posicionamie
hakbal) es un sistema de localizac
fpse permite ubicar a estos vehiculog
meoanera segura e inmediata por me

de computadores.

nto
on
5 de
dio

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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1.5 FUERZAS COMPETITIVAS

Las 5 fuerzas de Porter permiten analizar el entdentoda empresa con el fin de

determinar estrategias que permitan mantenerskeneareado de manera exitosa, las

fuerzas de Porter son:

Gréfico N° 15: Fuerzas Competitivas

Amenaza de posibles
productos o servicios
sustitutivos

Poder de negociacion
con los clientes

Rivalidad entre
empresas competidorg

Poder de negociacion Amenaza de entrada d
con los proveedores nuevos competidores

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

En el caso de las empresas de seguridad privadamoasddeterminar varios factores
que influyen en su mercado y se deben tomar ertapana su desarrollo dentro de la

industria.

1.5.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

« Capital alto: este factor representa un obstacu dpsanima a nuevos

competidores ya que la inversion que se necestta ipgresar a la

industria es alto, debido a que es primordial contan ciertas
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caracteristicas como: instalaciones apropiadagp@uiento y accesorios

especiales y personal entrenado.

Acceso a canales de distribucion: la presenciamg@esas con sucursales
en provincias u otras regiones que aseguren unectamrelacion con los

clientes, representa una barrera para el ingreso&es competidores.

Diferenciacion del producto: la normativa que ested el Ministerio del
Interior y el COSP sobre las armas, vestimentanti@s y caracteristicas
del servicio, hacen que sea cada vez mas difitdaapmecanismos de
diferenciacion del servicio y tienden a estandalidzaEsto representa una
amenaza para las empresas que ya estan en e| geetse ven obligadas
a crear mecanismos de diferenciacion dentro delit@saciones de
estandarizacion que establece el organismo regulad@ntras que

motiva a nuevas empresas a ingresar a la indusaggndola atractiva.

Politica gubernamental: las leyes que regulan taugtria tienen alto
impacto en las empresas de seguridad privadaedidacion del sueldo
basico es un riesgo que asumen las empresas daladgyue hacen uso
intensivo de mano de obra. En los 2 tltimos aélasjeldo basico ha sido
incrementado 3 veces, y mediante el Mandato 8 igitantes tienen el
derecho de percibir un porcentaje superior al deld® basico comun, en
cuanto los clientes no siempre estan dispuestsgraiael incremento del
costo. Por lo tanto, es una barrera de ingresdngoe menos atractiva la

industria.
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En cuanto a la amenaza de nuevos competidoresesie pieterminar que son
pocas las posibilidades de que nuevas empresaséamal mercado debido a
gue la industria no es una de las mas atractivasjadda de un capital
relativamente alto y las politicas y normativas geestablecen son constantes
por lo cual las organizaciones que prestan seglpdaada brindan servicios

similares sin variaciones o innovaciones extremas.

1.5.2 Poder de negociacion con los proveedores

« Limitacion de empresas proveedoras: existen pooasasas proveedoras
de materiales, insumos y servicios para las empsageguridad ejercen
un gran poder de negociacion, esto hace pocoigtaach industria. Entre
ellos se encuentran: el abastecimiento de equipagglancia de ultima
tecnologia que son importados o la capacitacidereas de seguridad que
solamente puede ser dirigida Unicamente por praresdjue cuentan con
la licencia correspondiente o actualmente es weddizpor parte del

gobierno.

1.5.3Poder de negociacion con los clientes

« Informacion publica: los clientes buscan informacguficiente que les
permita determinar la negociacion antes de firnrmacantrato de servicio,
el nivel de exigencia en los acuerdos varia engaségmentos de clientes

del sector publico y privado.
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« Pocaimportancia por parte del cliente hacia @iser. los clientes buscan
reducir costos en temas de seguridad y vigilarf@zando la confianza
y fidelidad entre sus empleados. Sin embarg® sasa de la custodia de

capitales la compra de este servicio de los clesgdorna imprescindible.

En cuanto al poder de negociacion con los clieseegpuede decir que la
seguridad privada es una industria como cualquégrda que el cliente tiene la
posibilidad de analizar varias propuestas de compraede requerir o no del
servicio, por lo que cada empresa se ve en laafig de demostrar al cliente
gue sus servicios son seguros Yy leales con ekfigué esta negociacion pueda

ser efectiva.

1.5.4 Amenaza de posibles productos o servicios sustitutis

Ciertamente no existe hasta el momento un produsgrvicio que sustituya a
un agente de seguridad. Sin embargo, la evolut@da tecnologia poco a poco
ha ido consiguiendo que este tipo de servicio p#seser un elemento
complementario a un servicio principal manteniealdelemento humano como
complementario, siendo esta una amenaza de saostigto podria traer consigo
que el elemento tecnologico sea suficiente y lqgescindir del elemento

humano o reducirlo significativamente.

Adicionalmente también existen empresas que hana@o internamente su
propio equipo de seguridad para el control y cwddd sus instalaciones,

(cAmaras de seguridad, alarmas electrénicas, ¢esitte acceso) generando asi,
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mayores costos para la compafiia debido a queridss$alestinados a esta labor

corresponde una desviacion de capital al no sés pzal del giro del negocio.

En consecuencia, la amenaza de posibles sustiastes la actualidad no es muy
alta debido a que a pesar de que la tecnologian @sadlio muy valioso y
necesario en el presente y en el futuro posibleznest convertird en un
reemplazo efectivo de agentes de seguridad debidevance, aun no logra
convencer definitivamente a las empresas en cuargo sustitucion con el

personal humano.

1.5.5Rivalidad entre empresas competidoras

En el sector privado, las empresas pueden desarrddéntro de las limitaciones
gue impone la norma, cierto nivel de diferenciacténto en el servicio
especifico que ofrece cada agente como en loTgEiomplementarios y esto
da mayor flexibilidad en los precios de los puestioscidos. Solo en la ciudad
de Quito existen 55 empresas de seguridad privastaitas legalmente en el
Asociacion Nacional de Empresas de Seguridad katg@iNESI), lo cual
genera una competencia muy grande debido a queemxsuficientes
organizaciones prestando el mismo servicio, reatiagadescuento en precios u

ofreciendo servicios adicionales.

El listado de las empresas se muestra en el siguteiadro:
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Cuadro N° 10: Empresas Afiliadas al ANESI - Pichinba

v' ALFA SEGURIDAD CIA. LTDA.

v ARMILED CIA. LTDA.

v AMERICANA DE SEGURIDAD CIA. LTDA.
v BETANCOURT &ZAMBRANO CIA. LTDA.
v BODYGUARD CIA. LTDA.

v' CARSEPRI CIA. LTDA.

v' CASALAY CIA. LTDA.

v COMSEG CIA. LTDA.

v/ COPRISEG SEGURIDAD CIA. LTDA.
v COPSEMESGAL CIA. LTDA.

v CORDOVA Y TAPIA CIA. LTDA.

v COVGOFORT CIA. LTDA.

v' DAVSEG SEGURIDAD CIA. LTDA.
v EAGLE'S EYES CIA. LTDA.

v ECUASEGURI- DAD CIA. LTDA.

v' EEFIPERVIG CIA. LTDA.

v ECUATOSEGUR CIA. LTDA.

v EMINSER CIA. LTDA.

v EMSEOM CIA. LTDA.

v/ ESORI SEGURIDAD CIA. LTDA.

v' EXEL SEGURIDAD CIA. LTDA.

v EXVISEP CIA. LTDA.

v FREVINCO CIA. LTDA.

v GRUVIPRO CIA. LTDA.

v INVESCOL CIA. LTDA.

v LAAR SEGURIDAD - CIA. LTDA.

v LONGPORT ECUADOR CIA. LTDA.

v MAGNUMSEG CIA. LTDA.

v MORESEG CIA. LTDA.

v PANAMPRO CIA. LTDA.

v' PHF SEGUR CIA. LTDA.

v PINKERTON CIA. LTDA.

v PROADMA CIA. LTDA.

v PROVIP'S SECURITY CIA. LTDA
v RIVIRUSVIGP CIA. LTDA.

v ROJAS &PAREDES CIA. LTDA.
v/ SEGDEFENSA CIA. LTDA.

v SEGUMAX CIA. LTDA.

v SEGUPRIE CIA. LTDA.

v SEGURACI CIA. LTDA.

v SEGURIVITAL CIA. LTDA.

v SEGURLATORRE CIA. LTDA.
v SEGUTOURING CIA. LTDA.
v SEMINTER CIA. LTDA.

v  SEPIP CIA. LTDA.

v SERMANSEG CIA. LTDA.

v TECNOACES CIA. LTDA.

v VICOSA CIA. LTDA.

v VIGAR CIA. LTDA.

v VIGILAVISEP CIA. LTDA.

v VIGMAN CIA. LTDA.

v VIGPRI CIA. LTDA.

v VIPROTECO CIA. LTDA.

v VIZURDUR CIA. LTDA.

Fuente: (ANESI, 2014)
Elaborado por: Rita Vallejo

Estas son las razones por las cuales la disputangéacion de la cartera de
clientes entre las empresas de seguridad es e#tdayuna tiene que evidenciar
a sus usuarios que su servicio es confiable y tigadapara afianzarlos a su

empresa.
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1.6 DETERMINACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Cuadro N° 11: Determinacién de Oportunidades y Ameazas

 El indice delictivo permite la intervencic

y el crecimiento de las empresas

Personal operativo con bajo nivel de

instruccién académica.

seguridad. » Alto nUmero de competencia existente.

 Las compafiias petroleras y e
construccion estan solicitando cada
mas personal operativo y elemen.
electronicos de seguridad para
resguardo de sus bienes.

» Crecimiento del mercado mobiliario.

* Los indices econdémicos del pais |
mejorado en los ultimos afios, por lo qu
inversion en los diferentes sectores pue
incrementarse.

» El incremento de instituciones publica:
sus sucursales permite la expansion de
servicios de seguridad privada en tod:s
pais.

» Existe poblacion activa que se put
considerar como una fuente de emple
campo de seguridad privada.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Politicas y reglamentos establecidos para
empresas dedicadas a esta actividad.

El sector de Seguridad privada crece y
ahora incluye vigilancia y seguridad
electronica por lo cual algunas empreses se
preparan para atender a clientes mas

exigentes.



2 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

En este capitulo se identificara el ambiente imtelala empresa de seguridad Jara Seguridad
JARASEG Cia. Ltda., para comprender su funcionatmidentro del mercado. EI micro
entorno contiene diez elementos: historia de laresa#p giro del negocio, mision, vision,
objetivos, estructura, recursos, clientes, compeendeterminacion de fortalezas y

debilidades. A continuacioén se tratara cada unallds.

2.1 HISTORIA DE LA EMPRESA

Jara Seguridad JARASEG Cia. Ltda. es una compaii@aiana creada el 17 de
marzo de 1997, cuyo domicilio inicial estuvo sitoaeh la ciudad de Riobamba,

teniendo en la actualidad sus instalaciones esidbken la ciudad de Quito.

La empresa fue creada al detectar una demanddelaterseguridad privada en las

diferentes ciudades del pais.

Jara Seguridad se dedica a la prestacion de serdeivigilancia y seguridad integral
a nivel nacional, es administrada por sus acciasidirectamente, los mismos que

trabajan para dar un servicio de satisfaccion pasaclientes.



2.2

2.3

2.4
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GIRO DEL NEGOCIO

El objeto Social de la Compairiia es el de dedicataaealizacion de actividades de:
proteccion y vigilancia de personas, de bienes tegabinmuebles, de investigacion,
transporte y custodia de valores bajo el directiroby supervision de la autoridad

publica.

Sus relaciones comerciales estan vinculadas dinectizz con empresas de los
diferentes sectores econémicos, sean estas puplicasdas, siendo esto factor clave
para el tipo de capacitacion que recibe su persopatativo dependiendo de los

requerimientos y las necesidades que el clientedden

MISION

Somos una empresa lider que desea romper viejadigaras con la conviccion de
estar preparados para enfrentar complejas ameoadsantes de pérdidas de vida y
de la propiedad, basdndonos en objetivos de corgaliano y largo plazo en la

prevencion, proteccion e intervencion.

VISION

Llegar a ser lideres en el mercado nacional erapo de la seguridad privada
brindando una nueva imagen corporativa con sesibasados en la calidad total,
respaldando nuestro trabajo con resultados Optinagggurando una estricta
induccién, capacitacion y estabilidad de nuestresqeal e identificarlo con la

empresa.
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2.5 OBJETIVOS

2.5.1Objetivo General

Lograr el crecimiento en el mercado y fortalecinemterno para ser una
empresa competidora especializada en seguridadrahtedestacandose en

servicio y eficiencia operativa, con serviciosgmpos de respuesta eficientes.

2.5.2 Objetivos Especificos

« Liderar el mercado del servicio complementario ig@ancia y seguridad

privada en el sector petrolero.

« Conseguir la mayor satisfaccion posible para lentgs.

e Brindar con excelencia el servicio complementar® \dgilancia y

seguridad privada.

e Cubrir las expectativas de nuestros clientes

« Contar con la infraestructura necesaria para brimdaervicio de calidad.

« Mantener activa a la empresa para las futuras geioees.



2.6 ESTRUCTURA

Grafico N° 16: Organigrama Estructural JARA Seguridad Cia. Ltda.
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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ESPECIFICAS DE CADA PUESTO DE

SERVICIO

A
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2.7 RECURSOS

Son todos aquellos elementos que se requierergparana empresa pueda lograr sus

objetivos. (Slideshare, 2012)

2.7.1 Recursos Humanos

Se denomina recursos humanos a las personas aprelaga organizacion (con

o sin fines de lucro, y de cualquier tipo de asnéi® cuenta para desarrollar y

ejecutar de manera correcta las acciones, actiegjdabores y tareas que deben

realizarse y que han sido solicitadas a dicha®opass (Definicion, s.f.)

2.7.1.1Puestos de Trabajo

La empresa cuenta con un amplio personal tanto reshnaitivo como

operativo a nivel nacional.

Los puestos de trabajo existentes son:
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Cuadro N° 12: Puestos de trabajo existentes

» Gerente Regional

» Gerente General

» Gerente Financiero

» Jefe de Ventas

» Jefe de Operaciones
+ Jefe de Post Venta

+ Jefe de RRHH

» Jefe de Operaciones
» Jefe Financiera

* Asistente Administrativo
» Asistente Operativa

» Asistente Contable

Contador

Asistente RRHH
Asistente De Gerencia
Medico

Supervisor
Coordinador
Secretaria

Conductor

Guardia

Servicios Generales

Limpieza

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

2.7.1.2Cantidad de Personal

La administracion gerencial de la empresa se emr@uencargo de los
fundadores de la misma. Su area administrativa eshformada con
personal con preparacion y experiencia adminigaatinientras que el
area operativa cuenta con un personal capacitadm groceso de

capacitacion para sus labores.

Jara Seguridad posee una cantidad grande de plessoinzl nacional

como se puede detallar en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 13: Numero total de personal

Total Administrativos 66
Total Operativos 1031
Total Personal 1097

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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A continuacion se muestra el nimero de personaletaue cuenta la

empresa por sucursales:

Cuadro N° 14: Numero de personal por sucursal

Sucursal / Cargo N° de Personas
Quito
Administrativos 20
Operativos 161
Riobamba
Administrativos 6
Operativos 90
Guaranda
Administrativos 1
Operativos 12
Puyo
Administrativos 2
Operativos 21
Ambato
Administrativos 6
Operativos 136
Latacunga
Administrativos 1
Operativos 49
Ibarra
Administrativos 5
Operativos 106
Orellana
Administrativos 10
Operativos 238
Quinindé
Administrativos 9
Operativos 74
Sucumbios
Administrativos 6
Operativos 144

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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2.7.1.3Capacitacion y Rotacion

La empresa cuenta con varios programas donderséqada capacitacion
del personal operativo 2 o 3 veces al afio comedaiere la certificacion
que proporciona las normas de calidad BABUOs(ness Alliance for
Secure Commerce) misma que la empresa pdseda actualidad cuenta
con 422 vigilantes, supervisores y coordinadorepaci#dos con
diferentes centros especializados como: GYPASEGPAZEG vy el
Ministerio del Interior. En cuanto al personal acistrativo de igual
forma es indispensable que actualicen sus conatiosenediante cursos

de capacitacion por lo menos 1 vez al afio.

La rotacion del personal administrativo es muy bajgéentras que del

personal operativo se da en mayor nivel y de ungenaamas frecuente.

2.7.2 Recursos Tecnolbgicos

Un recurso tecnoldgico, por lo tanto, es un medie sg vale de la tecnologia
para cumplir con su propésito. Los recursos temiobs pueden ser tangibles
(como una computadora, una impresora u otra maguinatangibles (un

sistema, una aplicacién virtual). (Definicion Bdf,)

La empresa cuenta con los equipos tecnoldgicossagos para llevar a cabo
correctamente su operacion, pero esto no quiere gee no necesita de la
actualizacion y la constante adquisicion y renauacie sus equipos con el fin

de mantenerse con tecnologia de punta.
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En el mercado de la seguridad privada es imporfaorer en consideracion que
los equipos que se utilizan para ofrecer los sewide guardiania deben estar
actualizados, por lo que en ciertos casos es iap@gue su adquisicion se lo
realice a proveedores que ofrezcan la importac&dispositivos electronicos

de seguridad.

La empresa cuenta con ciertos ejemplos de tecrobaga la comunicacion y la
ejecucion de sus operaciones como: sistemas opeyatcontables y
administrativos, celulares, computadores, sistetieasamaras CCTV, cuentas
de correo electronico pertenecientes Unicamemgerabnal de la empresa, entre

otros.

Una de las adquisiciones mas importantes que agdbs empresas de seguridad
son los equipos de armamento, los cuales debé¢otaknente aprobados por el
Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas para slizagén, donde las
empresas nacionales o extranjeras autorizadas daadimar los tramites

pertinentes para su correcta comercializacion.

Jara Seguridad forma parte de un grupo de empgesalrinda un servicio de
seguridad integral, donde la seguridad electroescparte de los servicios que
se brinda. Jara Alarmas es parte de este grupdayeanpresa especialista en el
area tecnoldgica y electrénica aplicada a la sdgdrimisma que se encarga de
brindar servicios de monitoreo electrénico, alarnsastra robos, circuitos

cerrados de camara, entre otros.
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2.7.3 Recursos Financieros

Son los recursos monetarios propios y ajenos ceoml@ cuenta la empresa,

indispensables para su buen funcionamiento y dekar(Académia, s.f.)

2.7.3.1Capacidad Gerencial

La gerencia y liderazgo de la empresa cuenta cpart&ipacion directa
de los miembros de la familia Jara Martinez, quses@n socios de la
compainiia, algunos de sus mas altos funcionario® @bpresidente y el

gerente general son oficiales retirados de la RdNacional.

La gerencia de la compaiiia cuenta con la direc@bieniente Pablo Jara
y el Economista Edgar Jara, quienes a través de@uscimientos y
experiencia adquirida a lo largo de toda su caharesabido encaminar a
la empresa de la mejor manera posible, mediaritalsajo y las relaciones
laborales que poseen con varias empresas recoaaidevel nacional.
Las gerencias manejan una comunicacion democsétierible, en la que
todos los miembros tienen pleno derecho de expmesaideas frente a

cualquier situacion de la empresa.

2.7.3.2Situacién Econdmica

La empresa cont6 con un capital inicial suscritaloe millones de sucres

(s/.2°000.000,00) dividido en doscientas partidipaes iguales e
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indivisibles de una valor individual de diez mi gcada una. El mismo

gue estuvo conformado de la siguiente manera:

Cuadro N° 15: Conformacién del Capital

Socios Capital Pagado (sucres) Capital Suscrito(9@s)
Aurelio Jara 400.000.00 800.000.0(
Pablo Jara 500.000.00 1°000.000.00
Olga Martinez 100.000.00 200.000.0(

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo

En el afio 2007 la empresa decide aumentar su kcapdial y realiza una

reforma en los estatutos, donde se integra al &bpiaR Jara como

accionista de la misma y se convierte el capitelady el valor nominal

de sucres a dolares de los Estados Unidos de Nuttea.

Actualmente gracias al crecimiento de la empressuy actividades

econdémicas el capital social con el que cuenta Jaguridad es de

$99.239.

2.8 CLIENTES

Son las personas 0 empresas que acceden a untprodigvicio a partir de un pago

0 remuneracion.

Jara Seguridad presta sus servicios de maneranpérsesidencial, comercial e

industrial en todo el pais. El tipo de clientes @n su mayoria la empresa posee son



corporativos y el mercado donde la compafia est&cipaando su marca es en el

Oriente con el sector petrolero.

En la siguiente lista se enumera la cartera adeialientes que posee Jara Seguridad:
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Cuadro N° 16: Cartera actual de clientes

PROVINCIA EMPRESA CONTRATANTE
TUNGURAHUA PASTAZA UNIANDES
TUNGURAHUA CENTRO DE ACOPIO "ALMOGAS"
TUNGURAHUA PASTAZA CENTRALCAR S. A
TUNGURAHUA COOP. ACCION RURAL

TUNGURAHUA, IMBABURA,
PICHINCHA

UNIDAD ONCOLOGICA SOLCA

TUNGURAHUA COLEGIO SANTO DOMINGO DE GUZMAN
TUNGURAHUA, CHIMBORAZO INSOTEC

TUNGURAHUA AKI

TUNGURAHUA MALL DE LOS ANDES

TUNGURAHUA, CHIMBORAZO LLANTAMBATO S. A.

TUNGURAHUA DIALVIDA CIA. LTDA.

TUNGURAHUA, CHIMBORAZO AUTOSIERRA - MATRIZ

TUNGURAHUA COAC. SAN FRANCISCO

TUNGURAHUA CAMPAMENTO SAMANGA
TUNGURAHUA SUPERMAXI EL CARACOL

TUNGURAHUA, PICHINCHA

FAIRIS OFICINAS

TUNGURAHUA, CHIMBORAZO

MODERNA ALIMENTOS

TUNGURAHUA

MULTIPLAZA TUNGURAHUA

TUNGURAHUA COAC OSCUS LTDA
COTOPAXI PANAVIAL - PANZALEO
COTOPAXI AUTOMOTORES DE LA SIERRA

COTOPAXI, TUNGURAHUA,
PICHINCHA

"MOLINOS POULTIER"

COTOPAXI DALIROSES

COTOPAXI TESSAROSES

COTOPAXI FLORES DEL COTOPAXI
COTOPAXI LICOREC S. A.

CHIMBORAZO CENTRO COMERCIAL MULTIPLAZA
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PROVINCIA

EMPRESA CONTRATANTE

CHIMBORAZO

COMPLEJO CENTRO DEPORTIVO OLMEDO

CHIMBORAZO, AZUAY, PASTAZA

COOP. DE AHORRO Y CREDIO ACCION
RURAL

CHIMBORAZO COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
EDUCADORES DE CHIMBORAZO

CHIMBORAZO CORPORACION FAVORITA C.A.

CHIMBORAZO CRISTALUM

CHIMBORAZO COOP. DE AHORRO Y CREDITO OSCUS

BOLIVAR COOP. DE AHORRO Y CREDITO SAN PEDRO
FONDO DE CESANTIA DEL MAGISTERIO

BOLIVAR ECUATORIANO

BOLIVAR FUNDACION ABC

PASTAZA COOP. DE AHORRO Y CREDITO SAN
FRANCISCO

PASTAZA NELSCATERING CIA. LTDA.

ESMERALDAS,STO
DOMINGO,IMBABURA,CARCHI

CONSTRUCTORA HERDOZA CRESPS.A.

SANTO DOMINGO

PRONACA

IMBABURA CONSORCIO BUCAY FERROVIARIO
PICHINCHA,ORELLANA ANDES PETROLEUM ECUADOR LTD
PICHINCHA AMAZONAS QUITO (EDIF)
PICHINCHA AUTOMEKANO
PICHINCHA CAMISERIA INGLESA
PICHINCHA DISPACIF QUITO
PICHINCHA FJ REPRESENTACIONES MEDICAS
PICHINCHA G-NETIC
PICHINCHA LOCALIZA QUITO
PICHINCHA IESS
PICHINCHA METROZONA QUITO
PICHINCHA ORELLANA 500
PICHINCHA LA SALLE QUITO
PICHINCHA PARDALIS
PICHINCHA ROMAC QUITO
SAN CRISTOBAL COOP DE AHORRO Y
PICHINCHA CREDITO
PICHINCHA SERINGEN
PICHINCHA TECPETROL
PICHINCHA TENARIS
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PROVINCIA EMPRESA CONTRATANTE
PICHINCHA ZAPAD VOSTOK
PICHINCHA CONVERSE
SUCUMBIOS CPP
SUCUMBIOS PARDALISERVICES
SUCUMBIOS TECPECUADOR
ORELLANA INTERPEC MARANON
ORELLANA CONSTRUCTORA VELASTEGUI
ORELLANA CPECC
ORELLANA PEC
ORELLANA HILONG
ORELLANA KEY ENERGY
ORELLANA ARCOIL
ORELLANA PLUSAMBIENTE
ORELLANA MKP SERVICES
ORELLANA PETROTIGER
ORELLANA CNLC
ORELLANA ADRIALPETRO
ORELLANA HOTEL EL AUCA
ORELLANA CAVES
ORELLANA SELIP

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Jara Seguridad brinda un servicio integral y cueatavarios afios de experiencia en
el mercado de la seguridad privada, esto ha ocdioque la empresa posea un
conjunto de clientes estable, con los que mantianarbuena relacion laboral, siendo

esto un factor clave ya que constituyen su carf@esentacion frente al mercado.

Al contar con una cartera de clientes cuya marcee@mnocida a nivel nacional e
internacional es importante la labor como empresseduridad integral ya que influye
directamente a que el nombre de la empresa y tegies prestados sean claves para
dar un estatus superior en el mercado, lo cuatibointh a que la cartera de clientes

no solo se mantenga, sino que adicionalmente crezca
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2.9 PROVEEDORES

Es la persona o empresa encargada de abastecaiani@ con existencias para el

desarrollo de su actividad.

La tecnologia es uno de los principales apoyos phdesempefio del servicio de
seguridad privada, al personal tanto administratibemo operativo debe estar

suficientemente equipado para el desarrollo dastiadades.

Algunos de los principales requerimientos que Ipressa posee con respecto a los

proveedores para la dotacién de los vigilantesedargdad son:

« Armamento: la comercializacion del armamento skzeedéajo la autorizacion
de la Policia Nacional y las Fuerzas Armadas, lpresa debe contar con los

permisos establecidos por los organismos de cqoodral poseerlas.

« Uniformes: el uniforme de los vigilantes se reatiepaendiendo de cada empresa
y representa su carta de presentacion frentediémges, Jara Seguridad cuenta
con tres disefios de uniformes para las difereetgisnes del pais, y en el caso

de las exigencias del cliente se han confeccionadormes alternos.

« Equipos electronicos: los proveedores de equipasstemas de seguridad
electrénica son limitados debido a la exclusividados equipos y en su mayoria
son productos extranjeros ya que nuestro pais auhandesarrollado una
tecnologia que pueda competir con la internaciematuanto a los equipos

electrénicos utilizados para la seguridad fisica..
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« Comunicaciones: la empresa posee equipos movitadgpaomunicacion de su
personal, pero adicionalmente cuenta con anteaa$agces en sitios estratégicos
gue permitan una buena cobertura en los puestesrdieio instalados en las

diferentes regiones del pais.

2.10 COMPETENCIA

Son todas aquellas empresas 0 negocios que realizamisma actividad comercial
y son capaces de participar mediante la ofertanyadda de productos y servicios en

un mismo mercado.

La Asociacion Nacional de Empresas de Seguridadjiat (ANESI) es el organismo

gue mantiene el registro de las empresas de sadgugadalmente inscritas en el pais.

Actualmente los competidores que sobresalen enacherson las empresas que se
destacan por la diversificacion en los servicias aflecen como: seguridad VIP, fisica

y electrénica y transporte de valores.

A continuacion se presenta las 55 empresas ins@&itael ANESI en la provincia de

Pichincha:
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Cuadro N° 17: Competencia

EMPRESA

TIPO DE SERVICIO

ALFA SEGURIDAD CIA. LTDA.

Seguridad, proteccionwgilancia integral dentro y

fuera del pais

ARMILED CIA. LTDA.

Seguridad fisica a nivel naciah

AMERICANA DE SEGURIDAD CIA.
LTDA.

BETANCOURT & ZAMBRANO CIA.
LTDA.

Seguridad fisica

BODYGUARD CIA. LTDA.

Custodia Armada, seguridagifia y electrénica,
pruebas poligraficas, Escuela de Punteria y Tiro

Préctico, Escuela de Capacitacion, Sala Monitoreo

CARSEPRI CIA. LTDA.

Seguridad Fisica, monitorema@maras, estudios de

seguridad, capacitacion en el area de Seguridad.

CASALAY CIA. LTDA.

COMSEG CIA. LTDA.

Seguridad integral: fisica y ei@nicas

COPRISEG SEGURIDAD CIA. LTDA.

COPSEMESGAL CIA. LTDA.

Seguridad y vigilancia diethes inmuebles y persona

AS.

CORDOVA Y TAPIA CIA. LTDA.

COVGOFORT CIA. LTDA.

DAVSEG SEGURIDAD CIA. LTDA.

Seguridad fisica armadestudio de seguridad basica

de riesgos.

EAGLE'S EYES CIA. LTDA.

Seguridad fisica y eleatiéas a personas y bienes

ECUASEGURI- DAD CIA. LTDA.

Seqguridad integral; bearia, industrial, comercial,

residencial.

EFIPERVIG CIA. LTDA.

Seguridad integral

ECUATOSEGUR CIA. LTDA.

Proteccion individual

EMINSER CIA. LTDA.

Seguridad bancaria, industripgtrolera, domicilios,

edificios, urbanizaciones, PMI.

EMSEOM CIA. LTDA.

Seguridad integral

ESORI SEGURIDAD CIA. LTDA.

Seguridad integral

EXEL SEGURIDAD CIA. LTDA.

Vigilancia armada comeat, industrial y domiciliaria

EXVISEP CIA. LTDA.

Seguridad individual

FREVINCO CIA. LTDA.

Vigilancia integral: empresatj industrial, residencia

y privada.

GRUVIPRO CIA. LTDA.

Seguridad integral

INVESCOL CIA. LTDA.

Investigacion escolta y segiad integral.

LAAR SEGURIDAD - CIA. LTDA.

Ly

Seguridad integral




66

EMPRESA

TIPO DE SERVICIO

LONGPORT ECUADOR CIA. LTDA.

Seguridad aeroport@ari

MAGNUMSEG CIA. LTDA.

Seguridad empresarial y egesl

MORESEG CIA. LTDA.

Seguridad fisica y electronicastodia de cargas

PANAMPRO CIA. LTDA.

Vigilancia privada y electréce: bancaria, industrial,

petrolera, consultoria de seguridad

PHF SEGUR CIA. LTDA.

PINKERTON CIA. LTDA.

Seguridad fisica y electréaia compafiias.

PROADMA CIA. LTDA.

Custodio de Containers. Seglail: portuaria,

industrial, Comercial, Bancaria

PROVIP'S SECURITY CIA. LTDA.

Seguridad a personas

RIVIRUSVIGP CIA. LTDA.

Actividades de seguridadvigilancia privada

ROJAS &PAREDES CIA. LTDA.

Seguridad integral

SEGDEFENSA CIA. LTDA.

Seguridad integral

SEGUMAX CIA. LTDA.

Seguridad integral

SEGUPRIE CIA. LTDA.

Guardiania y vigilancia persbn

SEGURACI CIA. LTDA.

Proteccién integral

SEGURIVITAL CIA. LTDA.

SEGURLATORRE CIA. LTDA.

Seguridad integral

SEGUTOURING CIA. LTDA.

Seguridad y turismo

SEMINTER CIA. LTDA.

SEPIP CIA. LTDA.

Seguridad privada e investigagidafesional, alarmas

para automotores.

SERMANSEG CIA. LTDA.

Seguridad privada y electrémia inmuebles, seguridad

vehicular, rastreo satelital.

TECNOACES CIA. LTDA.

Seguridad tanto personal coteovalores, autorizados

para operar en los Aeropuertos.

VICOSA CIA. LTDA.

Seguridad fisica y electrénice émpresas,

urbanizaciones, proteccion a personas VIP.

VIGAR CIA. LTDA.

Servicios de personal de protemtj seguridad y

monitoreo, tanto personal como institucional.

VIGILAVISEP CIA. LTDA.

Proteccién y vigilancia aector residencial, industrial

y comercial

VIGMAN CIA. LTDA.

Integracion de sistemas de seigad electronicos.

VIGPRI CIA. LTDA.

VIPROTECO CIA. LTDA.

VIZURDUR CIA. LTDA.

Seguridad fisica, conductoreip, protectores y

escoltas motorizados.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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En la actualidad en el Ecuador existe un gran nomerempresas que poseen un alto
nivel de competencia y experiencia, mismas querdessus recursos al desarrollo y
mejoramiento de su institucion, pero también eristimpresas de seguridad ilegales
gue no poseen los requisitos necesarios para brimdaervicio profesional y que
debido a esta falta de estandares ofrecen sudrabmagnores precios; estos dos tipos

de organizaciones representan una competencid@@a&eguridad.

2.11 DETERMINACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Cuadro N° 18: Determinacién de Fortalezas y Debiliddes
FORTALEZAS DEBILIDADES

e« La empresa cuenta con clienes Jara Seguridad no cuenta con un Plah de
reconocidos a nivel nacional, lo que hi Marketing establecido, impidiendo Su
posible que su posicionamiento en| crecimiento de marca a nivel nacional.
mercado sea estable. » Falta de un departamento encargado

e Contar con todos los requisitos exclusivamente de las ventas y atencién al
lineamientos que la Ley exige para| cliente.
funcionamiento legal de la empresa. |« Rotacién constante del personal operativo.

» La experiencia en el mercado Yy e Infraestructura limitada para el servicio de
prestacion de una variedad de servicio| atencion al cliente.
calidad son ventajas laborales que poste Escasez de un manual de procesos
compaiiia. administrativos y de organizacion.

* La empresa cuenta con un alto nivel « |a empresa no cuenta con un sistema de
credibilidad por parte de las entida¢ evaluacion de la gestién de calidad en la
bancarias con las que realiza transaccic  prestacion de sus servicios.
haciendo que su crédito sea seguro.

e Los instrumentos tecnoldgicos que pose
empresa se mantienen actualizados.

» La atencion a la mayoria de clientes cut
directamente con la presencia de
duefios de la compafia.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo



3 ANALISIS DEL MERCADO

En este capitulo se analizara cual es la situamifmal de la empresa de seguridad Jara
Seguridad JARASEG Cia. Ltda. en el mercado y cusdes los clientes que se desea
alcanzar. El andlisis del mercado contiene tresehtos: investigacion de mercados,
identificacion del mercado meta y el posicionanmoenf\ continuacion se tratara cada uno

de ellos.

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados esta dirigida al aisalde las caracteristicas y
preferencias que poseen las personas con respectseavicio de seguridad privada,
con el fin de que este conocimiento permita establenecanismos que logren el
fortalecimiento y crecimiento de Jara Seguridad A8RG Cia. Ltda. en el mercado
de seguridad privada del pais, alcanzando de est®d na captacion de clientes

potenciales.

3.1.1 Objetivos

« Identificar las necesidades mas relevantes queahuss clientes.

« Identificar los principales tipos de seguridad gtikzan quienes reciben

estos servicios.
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- Evaluar la calidad del servicio de seguridad ylaigtia que actualmente

disfrutan las personas.

« Conocer los precios estandar con los que cuentareldo de la seguridad

privada.

« Determinar los medios de comunicacién mediantelades las personas

conocen los servicios que prestan las empresagdedad privada.

» Establecer cuales son los principales lugares dtasdpersonas reciben

servicios de seguridad privada.

3.1.2Disefo de la muestra

La toma de una muestra es una herramienta de ésatigacion cientifica que
tiene por objetivo identificar cual es la partdalpoblacion que debe ser tomada
en cuenta para su estudio, con el fin de realimanalisis sobre la misma. Es
necesario que la muestra tomada represente adeceitgaa la poblacion ya
que debe reflejar los rasgos mas importantes dadiaa para ser tomados en

cuenta en la investigacion.

Existen diferentes tipos de muestreo, entre loksise encuentran:

e Muestreo probabilistico: Es una técnica donde téowsndividuos de la

poblacion pueden formar parte de la muestra, esnmesdable en la

investigacion por ser riguroso Yy cientifico.
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= Aleatorio simple: Todos los individuos tienen lasma probabilidad de
ser elegidos. La seleccion de la muestra se @jesatiante cualquier
herramienta probabilistica en la que todos los efgos tengan las

mismas posibilidades de ser elegidos.

= Aleatorio estratificado: La muestra se toma meeidatdivision de la
poblacion por estratos, su formacion sera realizkdtal manera que
exista la maxima homogeneidad y heterogeneidadektion a la
variable de estudio, asegurando de esta manertodog los estratos

de interés estaran representados adecuadamemteneledtra.

» Aleatorio sistematico: La primera seleccion seizaade manera
aleatoria y a partir de esta se elige a travéstéevialos constantes, el
resto. Se debe tomar en cuenta que la caraatarigtie se esté
estudiando no posea una periodicidad igual a landelstreo ya que se

puede introducir una homogeneidad que no se da oblacion.

= Aleatorio por conglomerados: La poblacion es ddaden grupos que
posean caracteristicas similares entre ellos, edr d& forman
agrupaciones de elementos que presentan caracgristmilares a
toda la poblaciéon. Los grupos seleccionados saitizalos pero se

excluyen totalmente al resto.

» Muestreo no probabilistico: Es una técnica donderaestras no brindan

a todos los individuos de la poblacion las mismabgbilidades de ser
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elegidos. Los sujetos en este tipo de muestrauemayoria son

seleccionados en funcién de su accesibilidad @exiordel investigador.

»= Muestreo por cuotas: En esta técnica el investigagegura un buen
conocimiento de los estratos de la poblacion, daadd una
representacion equitativa y proporcionada de lggas) en funcion de

gué rasgo es considerado base de la cuota.

» Muestreo intencional: En esta técnica los sujatosetegidos mediante
el criterio del investigador, donde su juzgamiedgtermina cuales son
los adecuados para formar parte de la muestra combijetivo

especifico.

* Bola de nieve: En este muestreo se identifica analg individuos, los

cuales conducen a otros, hasta conseguir una rawsesiciente.
Para el célculo de la muestra se utilizara la sigai féormula:

_z2XPXQ

n
e2

« n = NuUmero de elementos de la muestra.

« P = Proporcién-desconocida-de individuos que pof&eoaracteristicas

en la poblacion.
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. Q=1-P

e Z = Valor critico correspondiente al nivel de canfia elegido.

« e = Margen de error permitido (a determinar pafirgctor del estudio).

Célculo:
° n = 9
« P=0.90

+ Q=1-0.90=0.10
« Z=1.96

+ €=0.05

1,96% % 0,90 = 0,10 =138,298

0,052

Para este estudio, la muestra de 140 personasindegiiada aplicando el
muestreo no probabilistico, intencional o por coneecia, debido a que por la
accesibilidad se encuestara a personas que hagdndoeun servicio de

vigilancia y guardiania privada.
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3.1.3 Disefo de Instrumentos

El modelo de la encuesta lo podemos observar Anexlo 1.

3.1.4 Andlisis de Resultados

3.1.4.1Resultados de la encuesta

Pregunta 1

Cuadro N° 19: ¢ Ud. recibe algun tipo de servicio deeguridad
privada?

Estadisticos

Vélidos 140
N Perdidos 0
Media 1.13
Moda 1
Frecuencig Porcentaje Porc?ntaje Porcentaje
valido acumulado
Si 122 87.1 87.1 87.1
Vélidos| No 18 12.9 12.9 100.0
Total 140 100.0 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 17: ¢ Ud. recibe algun tipo de servicio @l seguridad

privada?
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

De acuerdo a los porcentajes y el grafico se papdeciar que la mayor
parte de la poblacién ha recibido el servicio dpiselad privada en alguna

ocasion.



Pregunta 2
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En qué lugar y que tipo de servicio de seguridad heecibido

Cuadro N° 20: Tipo de seguridad en el domicilio

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentajel N° | Porcentaje
$Tipo_seg_don 93 66.4% 47 33.6% 140 100.0%
Frecuencias Tipo_seg_dom
Respuestas Porcentaje
N° | Porcentaje de casos
_ _ Seguridad Fisica | 65 66.3% 69.9%
Tipo de seguridad er i __
o Seguridad electronic| 29 29.6% 31.2%
domicilio
Transporte de valorg 4 4.1% 4.3%
Total 98 100.0% 105.4%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Gréfico N° 18: Tipo de seguridad en el domicilio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

El tipo de seguridad que la poblacién utiliza ennsayor parte es la
seguridad fisica, presentandose de esta manerlimamiento notable
de los clientes hacia la proteccion y guardianisugedomicilios por parte

de vigilantes de seguridad.
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Cuadro N° 21: Tipo de seguridad en el lugar de tradéjo

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
) Porcent )
Ne° Porcentaje| N° ) Ne Porcentaje
aje
tipo_seg_tra 112 80.0% 28 | 20.0% 140 100.0%
Frecuencias tipo_seg_trab
Respuestas Porcentaje de
N° Porcentaje casos
Seguridad Fisica| 87 53.4% 77.7%
. ) Seguridad
Tipo de seguridad en o 64 39.3% 57.1%
) electronica
trabajo
Transporte de
12 7.4% 10.7%
valores
Total 163 100.0% 145.5%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Grafico N° 19: Tipo de seguridad en el lugar de trhajo
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

El tipo de seguridad que la poblacién requiereosridgares de trabajo es
la seguridad fisica, generando una preferenciasiasdrvicios prestados
por un guardia de seguridad en las diferentes aig®l e instituciones

existentes.

Cuadro N° 22: Tipo de seguridad en el las instituones académicas

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total

N° | Porcentajg N° Porcentaje| N° | Porcentaje
tipo_seg_inst | 93 66.4% 47 33.6% 140 | 100.0%

Frecuencias tipo_seg_ins

Respuestas | Porcentaje d

11

N° | Porcentaje casos
_ _ Seguridad Fisica 74 58.7% 79.6%
Tipo de segurida i __
_ .| Seguridad electronica| 46 36.5% 49.5%
en Inst. académic
Transporte de valores| 6 4.8% 6.5%
Total 126 | 100.0% 135.5%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Gréfico N° 20: Tipo de seguridad en el las instituones académicas
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Segun los datos obtenidos, la seguridad que prims instituciones
académicas es la fisica, dandose a notar de este que la mayoria de
personas a pesar de que reciben servicios de daduwiectronica en sus

centros educativos es la proteccion de vigilaneesedjuridad.
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Cuadro N° 23: Tipo de seguridad en centros comerdis

Resumen de los casos

Casos

Validos Perdidos Total

N° Porcentajel, N° Porcentaje| N° | Porcentaje
38 27.1% 140 | 100.0%

tipo_seg_CC| 102 72.9%

Frecuencias $tipo_seg_CC

Respuestas Porcentaje de
Ne Porcentaje casos
Seguridad Fisica 90 64.7% 88.2%
Tipo de seguridad Seguridad
_ 43 30.9% 42.2%
en Centro electronica
Comercial Transporte de
6 4.3% 5.9%
valores
Total 139 100.0% 136.3%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Gréfico N° 21: Tipo de seguridad en el las instituones académicas
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

A través de los datos recolectados, se puede daetergue en su gran
mayoria, las personas que visitan centros comesciatiben servicios de
seguridad privada por parte de guardias, estoss ss@resentan con
vigilantes que se encuentran tanto afuera de siatmacenes como

también en las puertas de ingreso de este tipitioe comerciales.

Cuadro N° 24: Tipo de seguridad en otros lugares

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° | Porcentaje| N° | Porcentaje N° Porcentaje
$tipo_seg_otrg 55 39.3% 85 60.7% | 140 100.0%

Frecuencias $tipo_seg_otro

Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje de casos
Seguridad Fisica| 46 59.7% 83.6%
] ] Seguridad
tipo de seguridad o 28 36.4% 50.9%
- electrénica
para otros sitios
Transporte de
3 3.9% 5.5%
valores
Total 77 100.0% 140.0%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 22: Tipo de seguridad en otros lugares
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

El mayor nimero de personas encuestadas identifjoanel tipo de
seguridad privada que reciben en su mayoria ésitafesto se presenta
tanto en bancos, hospitales, y otros sitios de gcaeso de poblacion,
donde la seguridad fisica se da a notar mediargevigilantes de

seguridad.
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Pregunta 3

Cuadro N° 25: Sefiale los 3 aspectos mas importantgge ud busca

en un servicio de seguridad?

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentajg N° Porcentaje] N° Porcentaje
aspectos| 140 100.0% 0 0.0% 140 100.0%
Frecuencias $aspectos
Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje de casos
Atencion/trato amble 69 16.4% 49.3%
Equipamiento 38 9.0% 27.1%
Precio 36 8.6% 25.7%
Prestigio de la empresa 24 5.7% 17.1%
Aspectos —
Presentacion de los
mas o 19 4.5% 13.6%
_ Vigilantes
importante _ —
del Entrenamiento/Capacitacio 64 15.2% 45.7%
sde
o Politicas del Servicio 9 2.1% 6.4%
servicio
Capacidad de operacion 61 14.5% 43.6%
Resolucion de Imprevistos 26 6.2% 18.6%
Variedad de Servicios 27 6.4% 19.3%
Experiencia 47 11.2% 33.6%
Total 420 100.0% | 300.0%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 23: Sefiale los 3 aspectos mas importastgque ud busca

en un servicio de seguridad?
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Como se puede observar en el gréafico y la tablaties, los tres aspectos
que las personas consideran mas importantes egrvinig de seguridad
privada es la atencion y trato amable, el entreeainiy capacitacion de
los vigilantes y la capacidad de operacién queripresa que brinda este
tipo de servicios ofrezcan, los mismos que son tlm®an cuenta al

momento de su satisfacciéon al recibir este servicio



85

Pregunta 4

Escoja 3 caracteristicas que cree ud que debe tenen guardia de

seguridad

Cuadro N° 26: Escoja 3 caracteristicas que cree Uglie debe tener

un guardia de seguridad

Resumen de los casos

Casos

Validos Perdidos Total

N° | Porcentajg N° | Porcentajg N° Porcentaje

guardia 140 100.0% 0 0.0% 140 100.0%

Frecuencias $guardia

Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje de casos
Otros 54 12.9% 38.6%
Caracterist Sentido de alerta 96 22.9% 68.6%
cas del | Capacitacion/entrenamien 129 30.7% 92.1%
guardia Presencia 55 13.1% 39.3%
Conaocimiento del puestog 86 20.5% 61.4%
Total 420 100.0% 300.0%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 24: Escoja 3 caracteristicas que cree ugue debe tener

un guardia de seguridad
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

La mayoria de personas encuestadas consideran muguardia de
seguridad debe tener las siguientes caracteristeatsenamiento y
capacitacion, sentido de alerta sobre cualquierntaaédad y el

conocimiento del puesto de trabajo.
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Pregunta 5

Califique su conformidad con los servicio de segutad de los que

actualmente disfruta

Cuadro N° 27: Satisfaccion actual con el equipami¢a

N Validos 137
Perdidos 3
Media 3.47
Moda 4
) | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje ]
valido acumulado
Nada satisfech 5 3.6 3.6 3.6
Poco satisfech 8 5.7 5.8 9.5
Algo
49 35.0 35.8 45.3
Satisfecho
Validos
Totalmente
) 67 47.9 48.9 94.2
satisfecho
No conoce 8 5.7 5.8 100.0
Total 137 97.9 100.0
Perdido )
Sistema 3 2.1
S
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 25: Satisfaccion actual con el equipamigo

Satisfaccién actual con el equipamiento
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas con el equipamyela dotacién que
poseen los guardias al brindar sus servicios, ar gisque un porcentaje

también alto se encuentra solo algo satisfecha&Enaspecto.
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Cuadro N° 28: Satisfaccion actual con el precio

Vélidos 135
N Perdidos 5
Media 3.40
Moda 3
Frecuencia| Porcentaje Porc?ntaje Porcentalg
vélido |acumuladg
Nada satisfech 4 2.9 3.0 3.0
Poco satisfechg 13 9.3 9.6 12.6
Algo Satisfechqg 56 40.0 41.5 54.1
Validos Totalmente
satisfecho 49 35.0 36.3 90.4
No conoce 13 9.3 9.6 100.0
Total 135 96.4 100.0
Perdidos Sistema 5 3.6
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Grafico N° 26: Satisfaccion actual con el precio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo



Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran solo algo satisfechas con el precigpggan por el servicio de

seguridad privada que reciben, adicionalmente uceptaje también alto

90

se encuentra totalmente satisfecho en este aspecto.

Cuadro N° 29: Satisfaccion actual con el prestigide la empresa

Vélidos 135
N Perdidos 5
Media 3.56
Moda 3
Frecuenci| Porcentaj| Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Nada satisfecho 3 2.1 2.2 2.2
Poco satisfecho 13 9.3 9.6 11.9
Algo Satisfecho 55 39.3 40.7 52.6
Validos Totalmente
satisfecho 34 24.3 25.2 77.8
No conoce 30 21.4 22.2 100.0
Total 135 96.4 100.0
Persdido Sistema 5 3.6
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 27: Satisfaccion actual con el prestigide la empresa

Satisfaccion actual con el prestigio de la empresa
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran algo satisfechas con el prestigio @enljaresa que les brinda
sus servicios de seguridad privada, pero tambiépoucentaje relevante
se encuentra totalmente satisfecho y una cantidgdsimilar de personas
no tienen conocimiento sobre el reconocimiento emercado de la

empresa de seguridad con la que trabajan.
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Cuadro N° 30: Satisfaccion actual con el presentaim de los

vigilantes
Validos 137
\ Perdidos 3
Media 3.55
Moda 4
Frecuencia| Porcentaje Porc§ntaje Porcentaje
vélido acumulado
Nada satisfechd 4 2.9 2.9 2.9
Poco satisfechqg 5.0 5.1 8.0
Algo Satisfecho 52 37.1 38.0 46.0
Validos Totalmente
satisfecho 57 40.7 41.6 87.6
No conoce 17 12.1 12.4 100.0
Total 137 97.9 100.0
Perdidos Sistema 3 2.1
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo



93

Grafico N° 28: Satisfaccion actual con el presentan de los

vigilantes

Satisfaccion actual con el presentacién de los vigilantes
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas con la preséntdeilos vigilantes que
les brindan sus servicios de seguridad, pero taminéyorcentaje alto se

encuentra Unicamente algo satisfecho en cuantie agsecto.
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Cuadro N° 31: Satisfaccion actual con el entrenammto/capacitacion

N Validos 136
Perdidos 4
Media 3.49
Moda 4
) | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencig Porcentaje ]
valido acumulado
Nada satisfech 2 1.4 1.5 1.5
Poco satisfech 12 8.6 8.8 10.3
Algo
52 37.1 38.2 48.5
Satisfecho
Validos
Totalmente
) 58 41.4 42.6 91.2
satisfecho
No conoce 12 8.6 8.8 100.0
Total 136 97.1 100.0
Perdidog Sistema 4 2.9
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 29: Satisfaccion actual con el entrenaranto/capacitacion

Satisfacciéon actual con el entrenamiento/capacitacion
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas en cuanto akramtiento y la

capacitacion que han recibido los vigilantes deiségd que prestan sus
servicios de proteccidon, pero también un porcerdg#tie se encuentra

unicamente algo satisfecho con respecto a estetedstica.
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Cuadro N° 32: Satisfaccion actual con las politicadel servicio

N Validos 137
Perdidos 3
Media 3.50
Moda 4
_ | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje ]
valido acumulado
Nada
] 6 4.3 4.4 4.4
satisfecho
Poco
] 10 7.1 7.3 11.7
satisfecho
Algo
Validos ) 50 35.7 36.5 48.2
Satisfecho
Totalmente
) 51 36.4 37.2 85.4
satisfecho
No conoce 20 14.3 14.6 100.0
Total 137 97.9 100.0
Perdidos| Sistema 3 2.1
Total 140 100.0
Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 30: Satisfaccion actual con las politicadel servicio

Satisfaccion actual con el politicas del servicio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas con las politaels servicio de
seguridad que les brinda la empresa con las go@jarg pero también un
porcentaje menor pero muy similar se encuentra admnte algo

satisfecho en cuanto a este aspecto.
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Cuadro N° 33: Satisfaccion actual con la capacidade operacién

N Validos 135
Perdidos 5
Media 3.45
Moda 3
) | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje ]
valido acumulado
Nada
] 5 3.6 3.7 3.7
satisfecho
Poco
] 11 7.9 8.1 11.9
satisfecho
Algo
Validos ) 54 38.6 40.0 51.9
Satisfecho
Totalmente
) 48 34.3 35.6 87.4
satisfecho
No conoce 17 12.1 12.6 100.0
Total 135 96.4 100.0
Perdidos Sistema 5 3.6
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 31: Satisfaccion actual con la capacidade operacion

Satisfaccion actual con el capacidad de operacién
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran algo satisfechas con la capacidad elepaesa de seguridad
privada con la que trabajan, pero es importanteata@n cuenta que un
porcentaje seguido se encuentra totalmente sdtsfen cuanto a este

aspecto.
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Cuadro N° 34: Satisfaccion actual con la resoluciode imprevistos

N Validos 136
Perdidos 4
Media 3.48
Moda 4
) | Porcentajg Porcentaje
Frecuencig Porcentaje ]
valido acumulado
Nada
) 4 2.9 2.9 2.9
satisfecho
Poco
) 10 7.1 7.4 10.3
satisfecho
Algo
Validos ) 51 36.4 37.5 47.8
Satisfecho
Totalmente
) 59 42.1 43.4 91.2
satisfecho
No conoce 12 8.6 8.8 100.0
Total 136 97.1 100.0
Perdidos Sistema 4 2.9
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 32: Satisfaccidon actual con la resolucibde imprevistos

Satisfaccién actual con el resolucion de imprevistos
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas con el servigoresolucion de
imprevistos que en cualquier ocasion se puede megspor parte de la
empresa de seguridad privada con la que trabaghcomalmente un
porcentaje de igual forma alto se encuentra algsfeseho en cuanto a este

aspecto.
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Cuadro N° 35: Satisfaccion actual con la variedadeal servicio

N Validos 134
Perdidos 6
Media 3.40
Moda 3
) | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencig Porcentaje ]
valido acumulado
Nada satisfech 4 2.9 3.0 3.0
Poco satisfech 14 10.0 10.4 13.4
Algo
53 37.9 39.6 53.0
Satisfecho
Validos
Totalmente
) 50 35.7 37.3 90.3
satisfecho
No conoce 13 9.3 9.7 100.0
Total 134 95.7 100.0
Perdidog Sistema 6 4.3
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Gréafico N° 33: Satisfaccion actual con la variedadel servicio

Satisfaccion actual con el variedad del servicio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ager personas se
encuentran Unicamente algo satisfechas con ladeatide servicios con
los que cuenta la empresa de seguridad privadéaaque trabajan, pero
también un porcentaje de igual forma alto se ertcaietotalmente

satisfecho con respecto a este aspecto.
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Cuadro N° 36: Satisfaccion actual con la experiengi

Vélidos 135
\ Perdidos 5
Media 3.45
Moda 3
Frecuencia| Porcentaje PorC(.antaje Porcentaje
vélido | acumulado
Nada satisfech 2 14 15 15
Poco satisfech 13 9.3 9.6 111
Algo Satisfechg 57 40.7 42.2 53.3
Validos Totalmente
satisfecho 48 34.3 35.6 88.9
No conoce 15 10.7 111 100.0
Total 135 96.4 100.0
Perdidos Sistema 5 3.6
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 34: Satisfaccion actual con la experienia

Satisfaccién actual con el experiencia
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Fuente: Investigacion Realizada
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Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ager personas se
encuentran Unicamente algo satisfechas con la ierp&r con la que
cuentan tanto la empresa de seguridad privada tamsnagilantes con los
que trabajan, pero también el porcentaje que laesige encuentra

totalmente satisfecho con respecto a esta camstatari
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Cuadro N° 37: Satisfaccion general del servicio

Vélidos 135
N Perdidos 5
Media 3.56
Moda 4
Frecuencia Porcentaj Porcentaj Porcentaje
e e valido | acumulado
Nada satisfechqg 3 2.1 2.2 2.2
Poco satisfecho 5.0 5.2 7.4
Algo Satisfecho 50 35.7 37.0 44.4
Validos Totalmente
satisfecho 61 43.6 45.2 89.6
No conoce 14 10.0 10.4 100.0
Total 135 96.4 100.0
Perdidos Sistema 5 3.6
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Grafico N° 35: Satisfaccion general del servicio
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Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas en
general se encuentran totalmente satisfechas c®netio de seguridad
privada que reciben, pero también el porcentaje@seue se encuentra

Gnicamente algo satisfecho con respecto a estetedstica.
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Cuadro N° 38: Satisfaccion total de las personas e@l servicio de

seguridad privada que reciben actualmente

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje, N° Porcentaje| N° Porcentaje
satisfacciéon| 91 65.0% 49 35.0% 140 100.0%
Frecuencias satisfaccion
Respuestas Porcentaje
N° Porcentaje | de casos
Satisfaccion actual con el
) ] 67 11.5% 73.6%
equipamiento
Satisfaccion actual con el
] 49 8.4% 53.8%
precio
Satisfaccion actual con el
o 34 5.8% 37.4%
prestigio de la empresa
Satisfaccion actual con el
presentacion de los 57 9.8% 62.6%
vigilantes
Satisfaccion actual con el
) .| 58 10.0% 63.7%
Satisfaccion co| entrenamiento/capacitacio
servicio actual| Satisfaccion actual con el
» o 51 8.8% 56.0%
politicas del servicio
Satisfaccion actual con el
) y 48 8.2% 52.7%
capacidad de operacion
Satisfaccion actual con el
y ) ) 59 10.1% 64.8%
resolucion de imprevistos
Satisfaccion actual con el
) o 50 8.6% 54.9%
variedad del servicio
Satisfaccion actual con el
o 48 8.2% 52.7%
experiencia
Satisfaccion actual generg 61 10.5% 67.0%
Total 582 100.0% 639.6%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 36: Satisfaccion total de las persona®a el servicio de

seguridad privada que reciben actualmente
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran totalmente satisfechas con el servicgeduridad privada que
reciben de manera general, pero también el pojeeqie le sigue es muy
similar y se puede decir que también se encuerstatisfechos con la
resolucion de imprevistos y la presentacion devigdantes, esto da a
conocer que las empresas que les brindan susissrgfmeran de manera

correcta en estos aspectos.
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Pregunta 6

Recuerda Ud. los nombres de empresas de seguridagvada con las

que este familiarizado, mencionelas

Al ser una pregunta abierta y tener 3 opciones @amgestar las personas
nombraron varios nombres de empresas, entre ldesclos que mayor
nivel de repeticion tuvieron fueron las siguientesnpafias: Laar, G4s,
Tevcol y Makro Segurity. Dichas empresas son las las personas
encuestadas poseen un mayor nivel de identificatgdro del mercado

de la seguridad privada.



Pregunta 7
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¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por un senacde seguridad

privada? Domicilio

Cuadro N° 39: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagaor un servicio

de seguridad privada? Domicilio

N Validos 129
Perdidos 11
Media 1.92
Moda 1
) | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje )
valido acumulado
50 a 100 70 50.0 54.3 54.3
100 a 200 29 20.7 22.5 76.7
200 a 300 11 7.9 8.5 85.3
) 300 a 400 12 8.6 9.3 94.6
Validos
500 en
3 2.1 2.3 96.9
adelante
No conoce 4 2.9 3.1 100.0
Total 129 92.1 100.0
Perdidos| Sistema 11 7.9
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 37: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagpor un servicio
de seguridad privada? Domicilio
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la ri@ager personas se
encuentran dispuestos a pagar de $ 50 a $100 pernvitios de seguridad
privada en sus lugares de domicilio, dato que gmitante tomar en

cuenta para conocer el rango de dinero que lasesse encontrarian en

la posibilidad de destinar sus ingresos para leepetn de sus bienes.
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¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por un sernacde seguridad

privada? Trabajo

Cuadro N° 40: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagpor un servicio

de seguridad privada? Trabajo

N Validos 126
Perdidos 14
Media 3.06
Moda 2
) | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje )
valido acumulado
50 a 100 14 10.0 11.1 11.1
100 a 200 47 33.6 37.3 48.4
200 a 300 19 13.6 15.1 63.5
) 300 a 400 21 15.0 16.7 80.2
Validos
500 en
14 10.0 11.1 91.3
adelante
No conoce 11 7.9 8.7 100.0
Total 126 90.0 100.0
Perdidos| Sistema 14 10.0
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 38: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagpor un servicio
de seguridad privada? Trabajo
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la r@ayl® personas
encuestadas estan dispuestos a pagar de $100 ark2BDales por el
servicio de seguridad privada en sus lugares th@joradato que denota
gue en los centros de trabajo las personas ddatinana cantidad

aceptable para la proteccion de sus activos.
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¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por un sernacde seguridad

privada? Otros

Cuadro N° 41: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagpor un servicio

de seguridad privada? Otros

N Validos 75
Perdidos 65
Media 4.20
Moda 6
) | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencig Porcentaje )
valido acumulado
50 a 100 8 5.7 10.7 10.7
100 a 200 10 7.1 13.3 24.0
200 a 300 11 7.9 14.7 38.7
) 300 a 400 5 3.6 6.7 45.3
Validos
500 en
12 8.6 16.0 61.3
adelante
No conoce 29 20.7 38.7 100.0
Total 75 53.6 100.0
Perdidos Sistema 65 46.4
Total 140 100.0

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 39: ¢ Hasta cuanto esta dispuesto a pagpor un servicio
de seguridad privada? Otros
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la neayle personas
encuestadas no tienen un conocimiento claro dantdad de dinero que
se podria destinar para el pago de servicios deigdad que puedan recibir
en otros lugares como hospitales, bancos, y aifios ge gran acceso de

poblacion.
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Pregunta 8

¢Por qué medio ud se ha informado sobre el servicdee empresas de

seguridad?

Cuadro N° 42: ¢ Por qué medio ud se ha informado sobel servicio
de empresas de seguridad?

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentajg  N° Porcentajg  N° Porcentaje
Medio 140 100.0% 0 0.0% 140 100.0%

Frecuencias Medio

Respuestas | Porcentaje
N° | Porcentaje| de casos
Referencias de conocidd 76 32.9% 54.3%
Radio 17 7.4% 12.1%
Medio de Volantes 18 7.8% 12.9%
informacién sobre TV 28 12.1% 20.0%
el servicio Péginas amarillas 16 6.9% 11.4%
Internet 75 32.5% 53.6%
Otros 1 0.4% 0.7%
Total 231 | 100.0% 165.0%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Grafico N° 40: ¢ Por qué medio ud se ha informado boe el servicio

de empresas de seguridad?
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Interpretacion

Mediante los datos se puede determinar que la neayle personas
encuestadas han recibido informacién sobre el gerde seguridad
privada a través de referencias de conocidos youceptaje similar por
medio de péaginas y anuncios por internet, lo quetdeque estos dos
medios de comunicacién son primordiales al momdatdar a conocer a

una compafia.
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3.1.4.2Cruce de variables

El cruce de variables pretende identificar si @xistacion entre dos o mas
de ellas, ademas, de posibilitar el analisis dasegiriables en una sola

tabla, en lugar de construir dos cuadros simplaprende en Linea, s.f.)

A continuacién se presenta algunos cruces de Vesiapalizados a traves
del programa SPSS, que permita ampliar la inforémagbtenida mediante

las encuestas.



Cuadro N° 43: Aspectos mas importantes tomados en@nta por las personas en los diferentes tipos deguridad que han recibido en el

domicilio
Resumen de los casos
Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentajg
Tipo_seg_dom*$aspectos 93 66,4% 47 33,6% 140 100,09
Tabla de contingencia Tipo_seg _dom*$aspectos
Aspectos mas importantes del servicio
. Prestigio| Presentacion . Politicas| Capacida| Resolucion| Variedad
Atencion/ Equipamientq Precio| dela de los Entrengmlgr]tc del dde de de Experiencia Total
trato amable S /Capacitacion . L . -
empresa| Vigilantes Servicio | operacion| Imprevistog Servicios
Recuento 28 22 16 10 9 26 6 25 20 15 18 65
o . % dentro de i
= | Seguridad $Tipo_seg_dor 43,1% 33,8% 24,69 15,4% 13,8% 40,0% 9,2% 38,9% 980,48 23,1% 27,7%
€ Fisica ———C—
IS 0
S /;gseg‘égo‘le 65,1% 759% | 696%  62,5% 69,2% 66,7% 857%  67,6% 2%5,| 682% 62,1%
& Recuento 16 9 7 7 4 15 1 11 2 6 9 29
Kl . % dentro de
< | Seguridad $Tino seq don 55,2% 31,0% 24,19 24,1% 13,8% 51,7% 3,4% 37,9% 6,9% 20,7% 31,0%
5 | electrénical (Vpdgntr%_de
& o 37.2% 31,0% 30,49 43,8% 30,8% 38,5% 14,3% 29,1% %95 27,3% 31,0%
] $aspectos
3 Recuento 3 0 2 1 1 0 0 1 0 2 2 4
8 % dentro de
.E- Transporte $Tipo_seg_dor 75,0% 0,0% 50,09 25,0% 25,0% 0,0% 0,0% 25,0% 0,0% 0,0% 50,0%
fe valoresT™ o deniro de 7,0% 0,0% 8.7%|  6,3% 7,7% 0,0% 0,09 2,79 0,09 9.1 9%6
$aSpeCtOS y 0 , 0 , 0 y 0 y 0 , 0 y 0 , 0 , 0 y 0 y 0
Total Recuento 43 29 23 16 13 39 7 37 21 22 29 93

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

0ct
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Interpretacion

Dentro de las personas que reciben en su domgesguridad fisica y
electrénica, un porcentaje similar piensan quédaaon y el trato amable,
asi como también la variedad de servicios son &speunportantes dentro
del servicio, pero un porcentaje mayor opina guesesspectos son
importantes en la seguridad que se debe ofrecditeamsporte de valores.
Con respecto a la resolucion de imprevistos, urgrtaje alto de las
personas que dentro de su domicilio reciben segairiidica opinan que
este aspecto es importante, mientras que quiercdseme seguridad

electrénica opinan que esta particularidad nogrsfsiativa.



Cuadro N° 44: Aspectos mas importantes tomados en@nta por las personas en los diferentes tipos deguridad que han recibido en el

lugar de trabajo

Tabla de contingencia $tipo_seg_tra*$aspectos

Aspectos mas importantes del servicio

Atencién/trato Prestigio| Presentacion Politicas Capacidad Resolucion| Variedad Total
amble Equipamientqg Precio| de la de los | Entrenamiento/Capacitacion del de de de Experiencig
empresd Vigilantes Servicio| operacion| Imprevistos Servicios
Recuento 36 21 15 16 9 44 6 46 17 20 31 87
(o] [0)
| Seguridad $ﬁ’p%e’;terg ‘1?,1 41,4% 241% | 17,2% 18,4% |  10,3% 50,6% 6,99 52,99 19,50 23.0% 35,60
G| Fisica ——==J -3
= 0
3 gg:g;godse 72,0% 750% | 60,0% 84.2% |  64,3% 83,0% 750% 85,29 77,39 80,0% 81,60
G Recuento 28 14 16 8 8 30 5 33 12 16 22 64
=] 0
8| seguridad $ﬁ’p%e’;terg ‘1?,1 43,8% 21,9% | 250% 12,5% | 12,5% 46,9% 7,894 51,69 18,89 250%  34,4%
5| electrénic —==J_—3
0,
8 % dentro dei g6 09 50,0% | 64,0%421% | 57,1% 56,6% 62,5% 61,19 545%  640%  57.9%
$aspectos
3 Recuento 5 2 3 0 3 7 3 6 3 2 2 12
o 0,
2| Transports $ﬁ’p%egterg ‘1?,1 41,7% 16,7% | 25,0% 0,0% 25,0% 58,3% 25,0% 50,09 25,00 16,7%  16,7%
de valores —==J -3
0,
% dentrode 4 o, 71% | 12,0% 0,0% 21,4% 13,2% 37,5% 11,19 13,69 8,0% 5,3%
$aspectos
Total Recuento 50 28 25 19 14 53 8 54 22 25 38 112

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

act
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Interpretacion

Dentro de las personas que reciben seguridad fysedactronica de su
domicilio, un porcentaje similar entre los dos @pimgue las politicas del
servicio no son tan importantes al recibir seguripavada, mientras que
por otro lado, un porcentaje superior de persooasideran a este aspecto
sustancial al momento de recibir este servicio.cdutrario sucede con la
experiencia, donde un porcentaje alto de persomaseagiben seguridad
fisica y electronica opinan que esta caracteriggamportante y una
cantidad mas baja opina dentro del transporte ki@esque este aspecto

no constituye esencial en el servicio de seguripiedreciben.



Cuadro N° 45: Aspectos mas importantes tomados en@nta por las personas en los diferentes tipos degairidad que han recibido en

instituciones académicas

Tabla de contingencia $tipo_seg_ins*$aspectos

Aspectos mas importantes del servicio

. . . o . Resolucion
Atencién Prestigio | Presentacio . Politicas | Capacidad .
/trato | Equipamiento| Preci de la de los Entrenqmqutc del de de. Vanecjad de Experiencia Total
o /Capacitacion - .. | Imprevisto| Servicios
amble empresa | Vigilantes Servicio | operacion S

o
g Recuento 28 15 18 13 10 35 6 38 14 18 27 4
\ 0,
3| seguridad $ﬁpﬂeggg ‘?ﬁs 37,8% 20,3% 243%  17,6% 13,5% 47,3% 8,19 51,4% 989 24,3% 36,5%
g| Fisica % dentro de 70.0%

; ,0% 68,2% 78,39 81,3% 83,3% 81,4% 75,0% 90,5% 8%7, 78,3% 84,4%
7 $aspectos
£ Recuento 17 12 13 5 4 24 5 20 10 10 18 16
% i % dentro de 0, 0, 0, 0, 0, 0, [ D, 0, y 0, 0,
< | Seguridad $tipo seq ins 37,0% 26,1% 28,3 10,9% 8,7% 52,2% 10,9 43,5p0 021, 21,7% 39,1%
3| electrénic O/pdgntrg_de
5 o 42,5% 54,5% 56,59 31,3% 33,3% 55,8% 62,5% 47,6% 69%5, 43,5% 56,3%
> $aspectos
3 Recuento 6 1 2 1 1 1 0 1 0 3 2
8 % dentro de 0, 0, 0, 0 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
pat Transporte $tipo_seq_ing 100,0% 16,7% 33,3 16,7% 16,7% 16,7% 0,0 16,7% %0,0, 50,0% 33,3%
2| de valores =S
= 0,
= /;:g‘érc‘:odse 15,0% 4,5% 87%  63% 8,3% 2,3% 0,0% 2,49 0,09 130% 6,3%

Total Recuento 40 22 23 16 12 43 8 42 18 23 32 93

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

174"



125

Interpretacion

Dentro de las personas que reciben seguridad fysatactronica en sus
centros de estudio, un porcentaje alto de ellasappjue el entrenamiento
de los vigilantes y la capacidad de operacion qsegn las empresas que
prestan sus servicios es importante, mientras gugotcentaje bajo de
personas cree que en cuanto al transporte de saar&as instituciones
académicas, estos aspectos no influyen de una anana¢able en el

servicio.

Otros aspectos donde se puede destacar los désreriterios de las
personas encuestadas es en la atencion /trato emdhl variedad de
servicios que ofrecen las compafiias, en estastedsdicas las personas
que poseen el servicio de transporte de valoren@e un alto porcentaje
qgue son influyentes al recibir el servicio, mieatgaie un porcentaje bajo
en cuanto a las personas que reciben seguridad figlectronica opina

que estos aspectos no primordiales.



Cuadro N° 46: Aspectos mas importantes tomados en@nta por las personas en los diferentes tipos degaridad que han recibido en

centros Comerciales

Tabla de contingencia $tipo_seg_CC*$aspectos

Aspectos mas importantes del servicio

Resolucion

Atencion Prestigio| Presentacion . Politicas | Capacidad Variedad
. . . Entrenamiento de .. | Total
[trato Equipamiento| Precio dela de los N del de . de Experiencia
o Capacitacion . .. | Imprevisto .

_ amble empresa| Vigilantes Servicio | operacion S Servicios
@
© Recuento 42 19 23 13 11 44 8 41 13 22 34 D0
Q 0
g Seguridad $§pgeggg%ec 46,7% 21,1% 25,69 14,4% 12.2% 48,9% 8,99 45,6%% %4,4 24,4% 37,8%
O Fisica ==

0,
e % dentrode | gp 2o 76,0% 85.2%  92,9% 73,3% 93,6% 88,99 95.3% 5986, 91,7% 94,4%
c $aspectos
8 Recuento 22 10 13 6 8 17 2 16 7 13 15 13
c . % dentro de
g Seguridad $tipo_seg_CO 51,2% 23,3% 30,29 14,0% 18,6% 39,5% 4,79 37,2% 26,3 30,2% 34,9%
ks electrénical % dentro de
= $aspectos 44,9% 40,0% 48,19 42,9% 53,3% 36,2% 22,24 37,20 2041, 54,2% 41,7%
8 Recuento 3 1 3 0 1 4 1 2 2 1 0

0,
38 | Transporte $t/i0pgegterg(23ec 50,0% 16,7% 50,0%  0,0% 16,7% 66,7% 16,79 3330 9833 16,7% 0,0%
8 | de valores =
2 0
= % dentrode | g 1o, 40% | 11,19  00% 6,7% 8,5% 11,19 4,79 1180 %42  0,0%

$aspectos

Total | Recuento 49 25 27 14 15 47 9 43 17 24 36 102

Fuente: Investigacién Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

Dentro de las personas que reciben seguridad pdiordel transporte de
valores en centros comerciales, un alto porcewtae que el precio, el
entrenamiento, politicas del servicio y resolucd® imprevistos son
importantes al recibir seguridad privada, mientgqas un porcentaje bajo
de personas que reciben seguridad fisica y elec&r@ontrastan esta
opinion al no cree fundamentales estos aspectnsraknto de recibir este

tipo de servicios.

En cuanto a la variedad de servicios, las persqnageciben seguridad
fisica y electronica en los centros comercialesapique este aspecto es
necesario para un servicio de calidad, pero poomrario, un porcentaje
menor de personas creen que esta caracteristes netevante en cuanto

a la seguridad en transporte de valores.



Cuadro N° 47: Aspectos mas importantes tomados en@nta por las personas en los diferentes tipos degaridad que han recibido en

otros sitios

Tabla de contingencia $tipo_seg_otro*$aspectos

Aspectos mas importantes del servicio

Atencién Prestigio | Presentacior Entrenamientd/ Politicas Capacidad Resolucién Variedad Total
trato | Equipamiento| Preciop dela de los o e de de de Experiencia
S Capacitacion|del Servicid . . .
amble empresa| Vigilantes operacion|Imprevistog Servicios|

P Recuento 15 12 8 5 9 19 2 28 8 16 16 46
— 0,
= Seguridad$tf;)gegér; gfr 32,6% 26,1% 17,4%  10,9% 19,6% 41,3% 4,3% 60,9%  9%7.4 34,8% 34,8%
@a Fisica =2
o 0,
5 @ngéﬁodf 71,4% 80,0% | 72,7% 100,09 81,8% 76,0% 66,7%  100,0% 8,9% | 94,1%|  80,0%
g Recuento 10 2 3 3 7 13 1 16 Z 10 13 28
o i 0
g [(Sequrdad % dentrode | g5e | 1430 | 1079 107%  25.0% 46,4% 36% 57,10 443 357% |  46,4%
& |electréniq $tipo_seg_otr
= 0,
= a % dentrode| 7 g 26,7% | 27,3%  60,0% 63,6% 52,0% 333%  57,0% 4%4,| 588% 65,0%
@ $aspectos
o Recuento 3 1 2 0 0 2 0 0 0 0 1 3
© 0,
g |Transport % dentrode | ,., o, 333% | 66,7%  0,0% 0,0% 66,7% 0,0% 0,0% 0,0% ,0%0| 33,3%
g ede |$tipo_seg otr

0,

valores | % dentrode | 4, 5 6,7% 182%  0,0% 0,0% 8,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 5,0%
$aspectos
Total Recuento 21 15 11 5 11 25 3 28 9 17 20 54

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

Dentro de las personas que reciben seguridad fisstectronica en otros
sitios como hospitales, bancos entre otros, uneptage alto de ellas
opinan que la atencion y el entrenamiento de lgisavites que prestan sus
servicios es importante, mientras que un porcebi@e de personas cree
que en cuanto al transporte de valores en esios, s@istos aspectos no

influyen de una manera notable en el servicio.

Con respecto al precio las personas tienen urriortiéerente en cuanto
a los tres tipos de seguridad que reciben, dandiaa que el porcentaje
mas alto de personas que recibe el servicio depaate de valores opina

que este aspecto es fundamental al recibir segupideada.



Cuadro N° 48: Nivel de satisfaccién general de lagrsonas con los aspectos mas importantes del seiwide seguridad privada

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
Sat_trato*$guardia 0 0,0% 140 100,0%) 140 100,0%
Tabla de contingencia sat_general*$aspectos
Aspectos méas importantes del servicio
. Prestigio L Politicas . . Variedad
Atencién/trato : . - Presentacion de . o Capacidad | Resolucion de .. |Total
amble Equipamientq Precio eg]%rlgsa los Vigilantes Entrenamiento/Capacitacion Se?\?ilcio de operacion  Imprevistos Serc\l/ieCios Experiencig
Recuento 2 0 2 0 1 1 0 0 1 1 1 B
0,
Nada | Ydentodel g 20, 00% | 66,7% 0,0% 33,3% 33,3% 0,0% 0,0% 33,3% 33,3% 33,3%
: sat_general
satisfecho % dentro de
;aspectos 3,1% 0,0% 5,6% 0,0% 5,3% 1,6% 0,0%) 0,0% 4,0% 3,8% ,2%2
Recuento 3 3 1 2 1 2 0 3 3 0 3 [
P % dentro de 0, 0, 0) 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
= 0oco sat general 42,9% 42,9% 14,3% 28,6% 14,3% 28,6% 0,0% 42,9% 42,9% 0,0% 42,9%
E satisfecho % d_egn 0 de
g ;; aspectos 4,6% 8,1% 2,8%  83% 5,3% 3,2% 0,0% 5,2% 12,0% 0,0% 6,7%
< Recuento 26 16 9 9 5 23 5 20 11 12 14 50
>
E Al % dentro de 0 0 0 0 0 0 0 0 0 o
go sat_general 52,0% 32,0% 18,0% 18,0% 10,0% 46,0% 10,0% 40,0% 22,0% 24,0% 28,00
c )
G | Satisfecho ——
8 /;;gsg;:‘; Oie 40,0% 432% | 25,0% 37,5% 26,3% 37,1% 62,5% 34,5% 44,0% 46,2% 31,1%
:@ Recuento 25 15 18 10 11 27 3 30 9 12 23 61
3 % dentro de
Totalmente sat general 41,0% 24,6% 29,5% 16,4% 18,0% 44.3% 4,9% 49,2% 14,8% 19,7% 37, 7%
satisfecho % cﬂegn 0 de
;Saspectos 38,5% 40,5% 50,0% 41,7% 57,9% 43,5% 37,5% 51,7% 36,0% 46,2% 51,1%
Recuento 9 3 6 3 1 9 0 5 1 1 4 14
% dentro de 0, 0, 0) 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, o
No conoce| sat_general 64,3% 21,4% 42,9% 21,4% 7,1% 64,3% 0,0% 35,7% 7,1% 7,1% 28,6%
0,
/;;:Segégo‘ie 13,8% 8,1% 16,7% 12,5% 5,3% 14,5% 0,0% 8,6% 4,0% 3,8% 8,99
Total Recuento 65 37 36 24 19 62 8 58 25 26 45 135

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

Dentro de la satisfaccion general que poseen lasipas con los servicios
de seguridad que reciben se puede determinar gugaaio a la atencion
y el precio del servicio un porcentaje alto no seuentran nada
satisfechos y solo un porcentaje menor estan amefocon estos aspectos,
adicionalmente varias personas no conocen como agejam estas

caracteristicas dentro del servicio.

De igual forma sucede con la presentacion de [ifawates, la resolucion
de imprevistos y la variedad de servicios con ka cjuentan las empresas
de seguridad, un alto porcentaje de personas nenseentran nada
satisfechas en cuanto a estos aspectos y solorcenpaje bajo mantiene

una satisfaccion total con respecto a los mismos.



Cuadro N° 49: Nivel de satisfaccién general de lagersonas con las caracteristicas principales quelokn tener los vigilantes de seguridad

privada
Resumen de casos
Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
Sat_trato*$aspectos 0 0,0% 140 100,0% 140 100,0%
Tabla de contingencia sat_general*$guardia
Caracteristicas del guardia
Presencia Sentido de Capamtaqon/ Conocimiento del puestp Otros Total
alerta entrenamiento
Recuento 1 2 3 0 3 3
0,
Nada satisfecho % dentro de 33,3% 66,7% 100,0% 0,0% 100,0%
sat_general
% dentro de $guardia 2,0% 2,1% 2,4% 0,0% 3,7%
Recuento 2 4 7 4 4 7
0,
Poco satisfecho % dentro de 28,6% 57,1% 100,0% 57,1% 57,1%
sat_general
% dentro de $guardia 3,9% 4,3% 5,6% 7,4% 4,9% 5
Recuento 16 41 47 20 26 50 N
. L 5
Satisfaccion actual | 50 satisfecho % dentro de 32,0% 82,0% 94,0% 40,0% 52,0%
general sat_general
% dentro de $guardia 31,4% 43,6% 37,6% 37,0% 32,1%
Recuento 23 40 55 24 41 61
0,
Totaimente % dentro de 37,7% 65,6% 90,2% 39,3% 67,2%
satisfecho sat_general
% dentro de $guardia 45,1% 42,6% 44,0% 44,4% 50,6%
Recuento 9 7 13 6 7 14
0,
No conoce % dentro de 64,3% 50,0% 92,9% 42,9% 50,0%
sat_general
% dentro de $guardia 17,6% 7,4% 10,4% 11,1% 8,6%
Total Recuento 51 94 125 54 81 135

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

Dentro de la satisfaccion general que poseen lasopas con las
caracteristicas de los guardias de seguridad sdepdeterminar que
muchas de ellas no tienen un conocimiento claroresatlichas
caracteristicas, pero también se puede observamcganto al sentido de
alerta un porcentaje alto de personas se encuaigfasatisfechas en este
aspecto del servicio y de igual forma un porcerdfifgse encuentra poco
conforme con el conocimiento del puesto que poada wigilante en su

trabajo.



Cuadro N° 50: Cantidad de dinero que las personastn dispuestas a pagar de acuerdo a la satisfaatigeneral que poseen con los

servicios de seguridad privada en el domicilio

Resumen de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N° Porcentaje N° Porcentaje N° Porcentaje
Disp_pag_dom*sat_general 125 89,3% 15 10,7% 14 ,0900
Tabla de contingencia Disp_pag_dom*sat_general
Satisfaccion actual general
Nada Poco Algo Satisfecho) Totalmente No conoce Total
satisfecho satisfecho satisfecho
Recuento 2 3 22 35 6 68
50 a 100 % dentro de Disp_pag_dom 2,9% 4,4% 32,4% 51,5% 8,8%
% dentro de sat_general 66,7% 75,0% 44,9% 59,3% 0%60,
Recuento 1 0 13 14 1 29
100 a 200 % dentro de Disp_pag_dom 3,4% 0,0% 44,8% 48,3% 3,49
% dentro de sat_general 33,3% 0,0% 26,5% 23, 7% 2%4.0,0
Recuento 0 0 5 5 0 10
) . 200 a 300 % dentro de Disp_pag_dom 0,0% 0,0% 50,0% 50,0% 0,0%
¢Hasta cuanto esta dispuesto a % dentro de sat_general 0,0% 0,0% 10,2% 8,5% 0,09
pagar por un servicio de
seguridad privada? domicilip Recuento 0 1 > 3 2 11
300 a 400 % dentro de Disp_pag_dom 0,0% 9,1% 45,5% 27,3% 2%.8,2
% dentro de sat_general 0,0% 25,0% 10,2% 5,1% 20,0%
Recuento 0 0 1 2 0 3
500 en adelante % dentro de Disp_pag_dom 0,0% 0,0% 33,3% 66,7% 0,09
% dentro de sat_general 0,0% 0,0% 2,0% 3,4% 0,09%
Recuento 0 0 3 0 1 4
No conoce % dentro de Disp_pag_dom 0,0% 0,0% 75,0% 0,0% 25,0%
% dentro de sat_general 0,0% 0,0% 6,1% 0,0% 10,0%
Total Recuento 3 4 49 59 10 125

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Interpretacion

Dentro de las personas que no se encuentran négtedsas con el

servicio de seguridad privada que reciben, un poage considerable esta
dispuesto a pagar de $100 a $200, pero el dolperdentaje anterior esta
dispuesto a pagar entre $50 a $100 por estos igstviEn el caso de las
personas con poca satisfaccion con el servicicapmente la tercera parte
de ellos pueden pagar de $300 a $400 por la segued su domicilio,

pero por el contrario el porcentaje mayor cancaldei $100 a $200. Con
respecto a las personas que se encuentran algdrgeate satisfechas con
Su servicio, un porcentaje alto esta dispuestayarmpentre $50 a $100, de
esta manera, mientras el rango de precios se wameoatando el

porcentaje que corresponde a la disposicion dediesonas para pagar por
el servicio va disminuyendo, teniendo en ultimaansia que el porcentaje

mas bajo de la poblacion esta dispuesto a pagbb@ien adelante.



Cuadro N° 51: Cantidad de dinero que las personastn dispuestas a pagar de acuerdo a la satisfaatigeneral que poseen con los
servicios de seguridad privada en el lugar de traba

Tabla de contingencia Disp_pag_tra*sat_general

Satisfaccion actual general
Nada Poco Algo Satisfecho Totalmente No conoce Total
satisfecho satisfecho satisfecho
Recuento 2 2 4 5 0 13
50 a 100 % dentro de Disp_pag_tra 15,4% 15,4% 30,8% 38,5% 0%0,
% dentro de sat_general 100,0% 33,3% 8, 7% 9,1% 0,0%
Recuento 0 1 13 28 4 46
100 a 200 % dentro de Disp_pag_tra 0,0% 2,2% 28,3% 60,9% 8,7%
% dentro de sat_general 0,0% 16,7% 28,3% 50,9% 33,3
Recuento 0 1 13 4 0 18
. - 200 a 300 % dentro de Disp_pag_tra 0,0% 5,6% 72,2% 22,2% 0,0%
¢Hasta cuanto esta dispuesto % dentro de sat_general 0,0% 16,7% 28,3% 7,3% 0,09
a pagar por un servicio d
seguridad privada? trabajp Recuento 0 1 8 8 2 19
300 a 400 % dentro de Disp_pag_tra 0,0% 5,3% 42,1% 42,1% 20,5
% dentro de sat_general 0,0% 16,7% 17,4% 14,5% 2%4.6,7|
Recuento 0 1 4 6 3 14
500 en adelante % dentro de Disp_pag_tra 0,0% 7,1% 28,6% 42,9% 21,4
% dentro de sat_general 0,0% 16,7% 8,7% 10,9% 25,006
Recuento 0 0 4 4 3 11
No conoce % dentro de Disp_pag_tra 0,0% 0,0% 36,4% 36,4% 27,3
% dentro de sat_general 0,0% 0,0% 8,7% 7,3% 25,0%
Total Recuento 2 6 46 55 12 121

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

9ET
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Interpretacion

Dentro de las personas que se encuentran nade@dadis con el servicio
de seguridad que reciben en sus lugares de trabpcentaje total de
personas esta dispuestas a pagar de $500 a $1@@rfeode las personas
gue se encuentran poco satisfechas con el serglquorcentaje mas alto
de igual forma esta dispuesto a pagar de $500@ $J@rcentajes iguales
aungue menores estan dispuestos a pagar $100 a$#200a $300, $300

a $ 400, y de $500 en adelante.

En el caso de las personas que se encuentran tiggngente satisfechas
con el servicio, su mayor porcentaje esta dispueptmgar de $100 a $200

por estos servicios.



Cuadro N° 52: Cantidad de dinero que las personastn dispuestas a pagar de acuerdo a la satisfaatigeneral que poseen con los

servicios de seguridad privada en otros lugares

Tabla de contingencia Disp_pag_otr*sat_general

Satisfaccion actual general
Nada Poco satisfech Algo Totalmente No conoce Total
satisfecho Satisfecho | satisfecho
Recuento 1 0 1 6 0 8
50 a 100 % dentro de Disp_pag_otr 12,5% 0,0% 12,5%) 75,0% %0,0
% dentro de sat_general 100,0% 0,0% 3,4% 16,7% 0,0%
Recuento 0 1 4 4 0 9
100 a 200 % dentro de Disp_pag_otr 0,0% 11,1% 44,4% 44,49 %0,0
% dentro de sat_general 0,0% 33,3% 13,89 11,1% 0,0%
Recuento 0 0 3 7 1 11
¢ Hasta cuanto esta 200 a 300 % dentro de Disp_pag_otr 0,0% 0,0% 27,3% 63,69 9,19
dispuesto a pagar por up % dentro de sat_general 0,0% 0,0% 10,3% 19,4% 20,0%
servicio de seguridad Recuento 0 0 2 3 0 5
privada? otros 300 a 400 % dentro de Disp_pag_otr 0,0% 0,0% 40,0% 60,09 0,09
% dentro de sat_general 0,0% 0,0% 6,9% 8,3% 0,0%
Recuento 0 0 7 5 0 12
500 en adelante % dentro de Disp_pag_otr 0,0% 0,0% 58,3% 41,79 0,09
% dentro de sat_general 0,0% 0,0% 24,1% 13,9% 0,0%
Recuento 0 2 12 11 4 29
No conoce % dentro de Disp_pag_otr 0,0% 6,9% 41,4% 37,99 %3,8
% dentro de sat_general 0,0% 66,7% 41,49 30,6% 980,0
Total Recuento 1 3 29 36 5 74

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo

8ET
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Interpretacion

Dentro de las personas que se encuentran nadeedadis con el servicio de
seguridad privada que reciben el porcentaje tetldéspuesto a pagar de $50 a
$100. En el caso de quienes estan poco satisfeeh®si mayoria no conocen
sobre el precio a pagar y una cantidad menor caneale $100 a $200. Por
otro lado, un porcentaje bajo de las personasyatgtalmente satisfechas estan
dispuestas a pagar de$500 en adelante en el grasery de $200 a $300 en el
segundo caso, en las cuales el porcentaje altoedsormas no tienen un

conocimiento previo sobre las tarifas a cancelaepte tipo de servicios.

3.2 ANALISIS DE SEGMENTACION

Patricio Bonta y Mario Farber, definen a la segmaeidn del mercado como "el

proceso por medio del cual se divide el mercadwoeciones menores de acuerdo con
una determinada caracteristica, que le sea ddadik la empresa para cumplir con
sus planes. Al segmentar el mercado se puedemizaxilos esfuerzos de marketing

en el segmento elegido y se facilita su conocimient

Existen diferentes tipos de segmentacion, pero pata tipo de estudio, que
corresponde a un servicio de seguridad, se real@aegmentacion geografica y

demografica.



140
La segmentacion geografica consiste en dividir atcado a diferentes unidades
territoriales como: estados, regiones, ciudadescmdarios. Para esta investigacion,

se dividira al pais en 3 regiones: costa, sieamgzonia.

La segmentacion demografica consiste en dividimeicado en ciertos grupos de
personas, que reunen ciertas caracteristicas csgno; edad, tamafo de la familia,
raza, clase social, nivel de instruccién acadénmcgesos econdmicos, nacionalidad.
Para la presente investigacion se tomara en cuanés de las variables mencionadas
anteriormente, pero que no seran relevantes erakis de los resultados del estudio.
Caso exceptual posee la variable edad, ya qudenaso tendra un limite de 20 afios
de edad, debido a que una edad menor se estinrogienen capacidad de compra

con respecto a un servicio de seguridad privada.



ACCESIBILIDAD
RENTABILIDAD
HABILIDADES Y
RECURSOS
NECESARIOS
ESTABILIDAD

Cuadro N° 53: Segmentacién Geodemografica

CRITERIOS GEODEMOGRAFICOS

LOCALIZACION DEL | TAMARO DE LA TIEMPO DE ACTIVIDAD PUESTOS DE
: TIPO DE SERVICIO
SERVICIO EMPRESA OPERACION COMERCIAL TRABAJO
<
2 |« < =
< o = o)
i o (7))
x | W Q 2
@) ) O s
o
L <
25% | 9 8 9
60% | 9 | 8 | 10 | 6 | 10| 10 9 108 8| 8| 8 | 10/ 10| 9| 9| g =8
5 | 9| 9 | 9 | 10| 8| 9| 9| 8/ 9 8 9 8 7 d B 8 10 10 |8
0% | 9| 8 | 9 | 5] o| 8| 7] 9| 8 7 8 9 8 7 © 9 9 b7/ s
100%]| 9 8,05 9,6 71 | | 8,65 8,3[7,85[7,95 7,95.] 9,55.’ 9,05| 7,9| 8,05

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

134’
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IDENTIFICACION DEL MERCADO META

Kotler y Armstrong, autores del libro "FundamentesMarketing”, considera que un
mercado objetivo, también llamado meta "consisteneconjunto de compradores que
tienen necesidades y/o caracteristicas comunes @u la empresa u organizacion

decide servir". (Kotler & Armstrong, pag. 255)

Para este estudio se ha escogido al Distrito Melitapo de Quito como la ciudad

donde se realice las encuestas, teniendo en atierts razones:

« Es el lugar donde Jara Seguridad posee sus inetaacy operaciones (matriz).
« El nimero de habitantes que posee la ciudad egehdo mas alto del Ecuador.

« La ciudad cuenta con un gran movimiento comercial.

Mediante la elaboracion de las encuestas y elsim@le segmentacion realizados, se
puede determinar que los lugares donde las perseciagn gran parte de seguridad
privada es en sus sitios de trabajo, donde se dimara alta cantidad de este tipo de
servicios debido a que para las empresas este dactor fundamental para la

proteccion de sus activos. Por ese motivo se bidide que nuestro mercado meta
constituiran las organizaciones petroleras comlasiones en Quito y con operaciones
en el Oriente, de tamafio mediano y grande, conriexpga de 5 a 10 afios, cuya
operacion requiera de 5 a 9 vigilantes en la omgaion, al cual se le dedicara y
aplicara todas las herramientas de la mezcla dketirvag con el fin de dar a conocer

a la empresa dentro de la industria de seguridadda.
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3.4 POSICIONAMIENTO

Segun Lamb Hair, el posicionamiento “Se refierad@sarrollo de una mezcla de
marketing especifica para influir en la percepgjtoibal de los clientes potenciales de

una marca, linea de producto o empresa en gen@raitib, 2010)

Debido a los resultados del estudio realizado seé@identificar que los aspectos mas
importantes que las personas creen necesario duen dener las empresas de
seguridad privada son: la buena atencion y la didabdique las compafiias deben
tener hacia los clientes, entrenamiento y capaéitaie los vigilantes para la correcta
ejecucion de su trabajo y la capacidad de operagiendebe tener la empresa al
brindar sus servicios. Por lo tanto se propone guposicionamiento para Jara
Seguridad Cia. Ltda. este basado ser una empresdrgaca a sus clientes un servicio
de seguridad integral, enfocandose en la Optimacid@d de operacion de la
compafia y la excelente preparacion de sus vigantando asi una rapida solucion

a cada eventualidad que se presente en los clientes



4 FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

En este capitulo se identificara los objetivossydatrategias que se desea implementar en

las operaciones de Jara Seguridad JARASEG Cia. ph#ala el desarrollo y crecimiento de

la compafia. La formulacion de estrategias de atiaugk contiene: planteamiento de

objetivos, estrategias y mezcla de marketing. #inoacion se tratara cada uno de ellos.

4.1 PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS DE MARKETING

« Incrementar las ventas de la empresa en 10% aasta @l afio 2019.

« Expandir el mercado de la compafia en el segmententpresas del sector

petrolero.

« Fortalecer la imagen de la empresa entre los ebemttuales y potenciales.

4.2 ESTRATEGIAS

4.2.1 Estrategia Genérica

Segun Michael Porter, las estrategias genéricasusoconjunto de técnicas

competitivas que buscan especialmente obteneremaja competitiva para la
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empresa logrando su desarrollo general, ya seaeéstde un liderazgo en costos,

una diferenciacion o un enfoque.

Cuadro N° 54: Estrategia Genérica

Lider en Costo Lider en Diferenciacion

_ Liderazgo total en
Para todo el mercado Liderazgo total en costo _ L
diferenciacion

_ Liderazgo enfocado en Liderazgo enfocado en
Para nicho o segment , L
costo diferenciacion

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Michael Porter conceptualiza estas caracteristieda siguiente manera:

» Liderazgo en costos: Consiste en la venta de ptoslat precio unitario
mas bajo disponible en el mercado a través deatheccion en los costos.
Esta estrategia podria implicar ofrecer productmsgando la mejor
relacion valor-precio (ofrecer productos de iguah@jor calidad que los
de la competencia, pero a un menor precio), o sm@hte ofrecer
productos al menor precio disponible.

A través de la aplicacion de esta estrategia ssalprincipalmente obtener
una mayor participacion en el mercado y, por tastonpentar las ventas,
pudiendo llegar al punto de sacar del mercado ado¥petidores que no
puedan hacerle frente.

Las desventajas de utilizar esta estrategia snesgjo de que llegue a ser
imitada por la competencia y que, por tanto, distyém las ganancias en
el mercado, y que el interés de los consumidoresbiea hacia otras
caracteristicas del producto distintas al precio.

» Diferenciacién: Consiste en producir o vender pobolsi considerados
unicos en el mercado y que ofrezcan algo que lesitzediferenciarse o
distinguirse de los de la competencia. A travésadaplicacion de esta
estrategia se busca principalmente la prefereneidosl consumidores,
pudiendo llegar al punto de aumentar los preciosam® de que éstos
reconozcan las caracteristicas diferenciadoragrddlcto.

Las desventajas de utilizar esta estrategia sonesjo de que la
competencia llegue a copiar rapidamente las carstitas distintivas del
producto, y que los consumidores no las valoresuficiente.
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» Enfoque: Consiste en concentrarse en un segmemteciéso del
mercado; es decir, concentrar los esfuerzos empiroal vender productos
gue satisfagan las necesidades o preferencias dieterminado grupo de
consumidores dentro del mercado total que exigi@ Ipa productos. A
través de la aplicacion de esta estrategia se lesgmecializarse en un
mercado reducido pero bien definido y, por tanto,rsas eficiente de lo
gue se seria atendiendo a un mercado amplio ydeari&ste tipo de
estrategia se divide en: enfoque en bajo costdoger en diferenciacion.

Las desventajas de utilizar esta estrategia sonesjo de que la
competencia llegue a identificar el atractivo defjreento de mercado
elegido y decida también dirigirse a éste, que esice una mala
segmentacion, y que se esté desaprovechando laoipad de atender a
otros segmentos de mercado. (Porter, s.f.)

La estrategia que se propone seguir es la estatdgi Enfoque en
Diferenciacion, debido a que los esfuerzos de ntakeseran dirigidos a
empresas petroleras cuyas matrices o sucursaxeentren en la ciudad de
Quito y posean sus operaciones en el sector Amaz,éemtregando un servicio
rapido y eficaz, con el fin de crear una preferaipar parte de los clientes hacia

Jara Seguridad mediante la satisfaccion de susidedes.

4.2.2 Estrategias de Crecimiento

Segun Ansoff, en su libro Estrategia de la empiasastrategias de crecimiento
pueden desarrollar de forma general cualquierdgpempresa, por lo cual creo
un esquema donde se puede apreciar las diferesttategias de desarrollo, esto
dio como resultado la creacion de la matriz deatsgias de crecimiento

intensivo:
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Cuadro N° 55: Estrategias de Crecimiento

MERCADOS

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
Penetracion del
ACTUALES Desarrollo de productas

mercado

Desarrollo del ) -

NUEVOS Diversificacion

mercado

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Penetracion en el mercado: se considera la pakstilde crecer a través
de la obtencion de una mayor cuota de mercado ®rproductos y

mercados en los que la empresa opera actualmente.

Desarrollo del mercado: implica buscar nuevas aglmes para el
producto que capten a otros segmentos de mercatiotaé de los
actuales. También puede consistir en utilizar lesnde distribucion
complementarios o0 en comercializar el producto draso areas

geograficas.

Desarrollo del producto: la empresa puede tambamear nuevos
productos que sustituyan a los actuales o desarrlievos modelos que
supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, mameio) sobre los

actuales.

Diversificacion: tiene lugar cuando la empresa deHla, de forma

simultanea, nuevos productos y nuevos mercadassofAH., 1976)
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La estrategia de crecimiento que se propone seglarestrategia de Penetracion
en el mercado, debido a que se pretende incremlengarticipacion de Jara
Seguridad en los mercados en los que opera actui@m#ando un enfoque
prioritario hacia la industria petrolera, logrartioesta manera ampliar la cartera

de clientes en este sector.

4.3 MEZCLA DE MARKETING

Segun Kotler y Gary Anstrong la mezcla de marketing es el conjunto de
herramientas tacticas controlables de marketindagempresa combina para producir
la respuesta deseada en el mercado meta. La ndezegiarketing incluye todo lo que

la empresa puede hacer para incluir en la demanda producto. Los autores definen

a los diferentes elementos de la mezcla de magkdana siguiente manera:

4.3.1 Producto o servicio

Es cualquier cosa que puede ser ofertada al merpadm satisfacer sus
necesidades, incluyendo objetos fisicos, servicipgrsonas, lugares,
organizaciones e ideas. Sus variables son: variedad, calidad, disefio,

caracteristicas, marca, envase, servicios, gasantia

El producto posee un ciclo de vida, dividido enasetapas:

 Introduccion: se inicia cuando se lanza un nuewdycto al mercado.
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e Crecimiento: el producto completa su posicionansemtefinitivo,
consolidada su cobertura y comienza a aumentaasicipacion en el

mercado.

« Madurez: el crecimiento de las ventas se reduceeyftetiene. Esta etapa
normalmente dura mas tiempo que las etapas amgnopresenta retos

importantes para la direcciéon de mercadotecnia.

« Declinacion: la demanda disminuye, por tanto, exisia baja de larga
duracién en las ventas, las cuales, podrian bajara o caer a su nivel

mas bajo en el que pueden continuar durante muadioss

Dado que los servicios difieren de los productogitaes, a menudo requieren
enfoques de marketing adicionales, es por estoumaeinteraccion eficaz,
depende de la habilidad de los empleados de conyade los procesos de
produccion y apoyo del servicio que respaldan athogleados como se presenta

a continuacion:

« Cadena de utilidades del servicio: es la cadenavimeeila las utilidades
de una empresa de servicios con la satisfaccidosdempleados y de los

clientes. Es cadenas tiene 5 eslabones:

= Calidad interna del servicio.
= Empleados de servicio productivos y satisfechos.

= Mayor valor del servicio.
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= Clientes satisfechos y leales.

» Utilidades y crecimiento saludables.

Es por esto que para alcanzar las metas de uskdgccrecimiento, es
necesario empezar por cuidar a quienes atiendeos aclientes, el
marketing de servicios requiere algo mas que ekatiag externo que
contiene las 4Ps, también requiere de una marketiteyno y un

marketing interactivo.

« Marketing interno: es el marketing realizado porauempresa para
capacitar y motivar eficazmente a su personal decto con los clientes
y a todos los empleados de apoyo de servicio,quegdrabajen en equipo

y proporcionen satisfaccion a los clientes.

e Marketing interactivo: es el marketing realizada pma empresa que

reconoce que la calidad percibida del servicio dépeen gran medida de

la interaccion comprador-vendedor.

Las empresas de servicios enfrentan 3 tareas paiesi de marketing para

mejorar en:

« Manejo de la Diferenciacion del servicio: La sofuca la competencia por

precios es crear una oferta, una entrega y unaeimdiferenciadas.

= Oferta: Puede incluir caracteristicas innovadoras.
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» Entrega: Contar con personal de contacto mas capazfiable.

* |Imagen: Mediante simbolos y marcas.

Manejo de la calidad del servicio: es la forma ee gna empresa de
servicios puede diferenciarse mediante una cabdadistentemente mas

alta que la de sus competidores.

Productividad: se basa en a mantener bajos costesimentar la
productividad. Pero a su vez las empresas decges\wdeben evitar que la
productividad aumente a tal punto que reduzca lalach percibida.

Existen siete enfoques para mejorar la productivitiala empresa:

= Contratar y formar un personal totalmente capagitamh el fin de que

trabajen mas habilmente.

= |ncrementar la cantidad de servicios sacrificandda calidad.

» |ndustrializar el servicio afadiendo equipo y edtaizando la

produccion.

= Reducir la necesidad de un servicio inventando swmlacion de

producto.

= Disefiar un servicio mas eficaz.

= Ofrecer incentivos a los clientes para usar suipitogbajo en lugar del

trabajo de la empresa.
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= Aprovechar el poder de la tecnologia para propoeri@ los clientes
acceso a un mejor servicio y hacer a los trabagsdde servicios mas
productivos. (Kotler & Armstrong, Armstrong, Fumdentos de

Marketing,, 2008)

El servicio que Jara Seguridad ofrece es la vigitay proteccion privada de

personas y organizaciones a nivel nacional a trd@@giardias de seguridad. La
capacitacion, equipamiento y recursos que se @egpiara la operacion depende
de las necesidades que el cliente requiera cubnicada proyecto o zona en las
gque se prestan servicios existen supervisores iic@alores, quienes estan a
cargo de: las operaciones que se den en el sisi@dtividades de los vigilantes
de seguridad, y la inspeccion constante para eplonmento de las funciones

destinadas a cada puesto de trabajo.

Las estrategias que se proponen implementar son:
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Cuadro N° 56: Estrategias de Producto - Servicio
ESTRATEGIA ACCIONES
« Invertir en publicidad y en actividades
Estrategia para el produc:  promocionales con el objeto de conservar la cartera
en la etapa de Madurez  de clientes y posteriormente aumentar su

participacion en el mercado.

Estrategia de Manejo de ¢ Implementar la ISO 31000 Gestién del riesgo como
Diferenciacion del servicic  soporte para la sofisticacion de la empresa.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

4.3.2 Precio

Es la cantidad de dinero que se cobra por un ptoduservicio, es decir, es la
suma de los valores que los consumidores dan aieadebos beneficios de
tener o usar un producto o servicio. Sus variaddeslas siguientes: precio de

lista, descuentos, complementos, periodo de pagalicones de crédito.

Existen dos formas iniciales de establecer losigsete un producto o servicio:

» Establecimiento de precios basado en los costébdeacion: se realiza

en funcion de los costes de produccion y de comleracion.

« Establecimiento de precios basado en el mercadie gl andlisis de los

clientes, competencia y del posicionamiento dempafia.
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Se plantean dos tipos de estrategias para ladiijate precios:

- Estrategias de precios fijadas en base al mergadoios de desnatado,
precio en base al valor en uso, precios en bagal@l percibido, precio
segun segmentos, precio para cuentas especiagesogde productos

plus.

« Estrategias de precios fijadas en base a cosegopninimo, precio como
coste mas margen estandar, precio de penetraciécip fasado en el

liderazgo en costes, precio para concursos, pdecamsecha.

Los precios que Jara Seguridad tiene establecglén sujetos a negociaciones
comerciales que consideran las caracteristicasada servicio en forma

individual dependiendo de los requerimientos guepkracion necesite, debido
a dichas circunstancias, en este caso los rangmedes se omiten por politicas

de la empresa.

4.3.3 Plaza o Distribucion

Incluye todas aquellas actividades de la empresapqumnen el producto a

disposicion del mercado meta. Sus variables sensiguientes: canales,

cobertura, surtido, ubicaciones, inventario, trants logistica.

La empresa posee sus oficinas principales en tiadide Quito y Riobamba,

teniendo sucursales y atencion al cliente en difeseciudades de la costa, sierra
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y oriente del pais. La distribucion del serviciweglara Seguridad ofrece se

realiza de forma directa en las instalaciones dectemparias a las cuales se

presta el servicio.

4.3.4 Comunicacion

Incluye las distintas actividades que desarroliareimpresas para comunicar los

méritos de sus productos y persuadir a su publpetivo para que compren.

Sus variables son las siguientes:

Publicidad: cualquier forma pagada de presentagiq@romociéon no

personal de ideas, bines o servicios por un patadoir identificado

Ventas personales: presentacion personal que adalifuerza de ventas
de la compaifia con el fin de efectuar una ventagraelaciones con los

clientes.

Promocién de ventas: incentivos a corto plazo queehtan la compra o

venta de un producto o servicio.

Marketing directo: comunicacién directa con los swomidores
individuales, seleccionados cuidadosamente, cdmale obtener una
respuesta inmediata y crear relaciones duradereslios mediante el uso
del teléfono, correo, fax, internet, y de ciertasrréimientas para

comunicarse directamente con consumidores espexific
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« Relaciones publicas: crear buenas relaciones codiVersos publicos de
una compaifia mediante la obtencion de publicidaor&dble, la creacion
de una buena imagen corporativa y el manejo o blogle rumores,

anécdotas o sucesos desfavorables.

Las estrategias que se proponen con respectoalanécacion son:

Cuadro N° 57: Estrategias de Comunicacion

ESTRATEGIA ACCIONES
» Realizar una campafia de publicidad, mediante: la
Publicidad creacion de una péagina web y rétulo publicitario en
la empresa.

» Capacitacion a todos los miembros administrativos
Relaciones publicas de la compafiia con los temas: orientacion hacia el
cliente y trabajo en equipo.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Otras de las propuestas que se desea implemeriaio de que se considera

importante para incrementar la rentabilidad deolagafiia es:

Cuadro N° 58: Estrategias Adicionales
ESTRATEGIA ACCIONES

_ ) » Creacion de un departamento de ventas que se
Estrategia de Operacione ) _ o
_ ) encargue de realizar las diferentes actividades que
orientadas hacia las _ _ _
_ _ permitan aumentar los ingresos y mejorar la
necesidades del cliente - i |
participacién en el mercado mediante el marketing.

Oferta de Servicios en el « Participacion de la empresa en el portal de compras
ambito B2G publicas.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo



5 PLAN OPERATIVO DE MARKETING

En este capitulo se identificara las actividades spidesea ejecutar en las operaciones de
Jara Seguridad JARASEG Cia. Ltda. para cumplir lesnestrategias propuestas en el
capitulo anterior. EIl plan operativo de marketountiene: planteamiento de acciones,
identificacion de responsables, establecimientordeogramas de trabajo e indicadores de

gestion. A continuacién se tratara cada uno ds.ell

5.1 PLANTEAMIENTO DE ACCIONES

El planteamiento de acciones corresponde a caddeaulas estrategias planteados en

el capitulo anterior y se las presenta de la sigegemanera:
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Cuadro N° 59: Planteamiento de Acciones

ESTRATEGIA

Estrategia de producto
en la etapa de

madurez

Estrategia de Manejo
de la diferenciacion

del servicio

Publicidad

Relaciones publicas

Estrategiade ¢
Operaciones
orientadas hacia lase
necesidades del

cliente .

Oferta de Servicios en
el ambito B2G

ACTIVIDADES
Contratar una empresa de publicidad, para quealigadi
campafia para comunicar las caracteristicas detmemediante
la elaboracion de una carpeta de presentaciéna®ripafiia,
que contenga un cd y material documentado que iope a
los clientes una vision clara de lo que es la esgpyaede los
servicios que ofrece.
Realizar la busqueda de informacion necesarialpsgasos y
requisitos que se deben cumplir para la obtencda 50
31000.
Ejecutar los requerimientos para alcanzar est#icacion.
Creacion del disefio de la pagina web.
Elaboracion de rétulo publicitario para ser colared lugar mas
visto del edificio de la empresa.
Aprobacion del disefio pagina web y rétulo publigita
Contratar un servicio de capacitacion profesioasaapnotivar y
orientar a los miembros de la empresa en tematedeién al
cliente y trabajo en equipo.
Crear el departamento de ventas mediante la cacibatdel
personal y designacion de funciones.
Direccion de planes y estrategias de mercadotpenéael
desarrollo de la empresa.
Responsabilizar a una persona encargada de meiweete
satisfaccion de los clientes.
Enviar mensualmente tips de seguridad a los ckente
Informar de productos, e implementos de seguridedpgieden
ser adquiridos por los clientes.
Participar en concursos de compras publicas partaofel
servicio de seguridad en compafiias petroleras mtedia
licitaciones.
Presentar la documentacion necesaria para casiéicamo

proveedor.

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Rita Vallejo
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IDENTIFICACION DE RESPONSABLES

Para cada una de las estrategias planteadas smatesina o varias personas
responsables de la realizacion y ejecucion dedesr@es con el fin de que se alcance

la meta propuesta. La identificacion de los respbles se presenta a continuacion:

Cuadro N° 60: Identificacion de Responsables
ESTRATEGIA RESPONSABLE

) » Jefe de RRHH, asistente de Gerencia,
Estrategia de producto en la etapa de madurez
Gerente

Estrategia de Manejo de la diferenciacion del . _
* Gerente General, asistente de Gerencia.

servicio
o » Jefe de RRHH, asistente de Gerencia,
Publicidad
Gerente General.
Relaciones publicas * Gerente de RRHH, asistente de Gerencia

Estrategia de Operaciones orientadas hacia
) ] » Gerente General, Jefe de RRHH.
las necesidades del cliente

Oferta de Servicios en el ambito B2G » Asistente de Gerencia

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

ESTABLECIMIENTO DE CRONOGRAMAS DE TRABAJO

El cronograma que se establece a continuacionspmnele al afio 2015, donde se

propone iniciar la aplicacion de las diferentesatsgias.
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Cuadro N° 61: Cronograma de Implementacion de Estriggias

Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junio | Agosto
2015 2015 2015 2015 2015 2015

ESTRATEGIA

Estrategia en la etapa de Madurez,

del producto

Relaciones publicas

Estrategia de manejo de la

diferenciacién del servicio

Publicidad

Estrategia de Operaciones orientagdas

hacia las necesidades del cliente

Oferta de Servicios en el &mbito
B2G

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

INDICADORES DE GESTION

Se conoce como indicador de gestién a aquel datorefleja cuales fueron las
consecuencias de acciones tomadas en el pasatlmarce de una organizacion. La
idea es que estos indicadores sienten las basesg@aones a tomar en el presente y
en el futuro. Lo que permite un indicador de gests determinar si un proyecto o
una organizacion estan siendo exitosos o si estémplendo con los objetivos.

(Grandes Pymes, 2012)

Los indicadores de gestidon correspondientes a dastegias propuestas son los

siguientes:
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Cuadro N° 62: Indicadores de Gestion

ESTRATEGIA INDICADOR

Estrategia en la
etapa de Madurez
del producto

Relaciones N° DE CLIENTES DEL ANO 2014
o _ X 100
publicas N° DE CLIENTES DEL ANO 2015 QVA

Estrategia de
manejo de la
diferenciacion del

Servicio

VOLUMEN DE VENTAS o
Publicidad X100 %

GASTOS EN PUBLICIDAD

Estrategia de

Operaciones

orientadas hacia
las necesidades de

cliente

N° DE LICITACIONES GANADAS

Oferta de Servicios
en el &mbito B2G TOTAL LICITACIONES PRESENTADAS

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo



6 ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se realizara la evaluacion firrmaalel Plan de Marketing propuesto con el
fin de identificar los aspectos econdmicos quelirdh en las actividades financieras de la
empresa con la implementacion del presente proyeEtaanalisis financiero contiene el
calculo de los siguientes elementos: determinaciénrecursos, presupuestos, estados
financieros proyectados, flujo de caja proyectadalor Actual Neto, Tasa Interna de
Retorno, indices financieros, comparacion finarcieon propuesta y sin propuesta de

marketing. A continuacion se tratara cada undlds.e

6.1 DETERMINACION DE RECURSOS

La determinacion de los recursos ayuda a identifjua se necesita para la realizacion

del Plan Estratégico de Marketing. Los recurs@ssgurequieren se dividen en cuatro:

« Material.- Son los recursos fisicos para el desarrollo dah Bstratégico de
Marketing entre los que destacan: libreta de agumésma de papel, esferos,

libros sobre Plan Estratégico de Marketing.

« Humano.-La persona idonea sera una persona con autoratadnpanejar un
grupo de trabajo con espiritu de compromiso, conaamdn y responsabilidad

para ejecutar el Plan Estratégico de Marketing.
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« Técnico.-Se refiere a la tecnologia que se utilizara conoonputadora de

escritorio, internet, teléfono, grabadora de blolsil

« Financiero.-Es el financiamiento con recursos propios o ajeuesse requiere

para ejecutar el Plan Estratégico de Marketing.

6.2 PRESUPUESTOS

El Plan Estratégico de Marketing requiere de usygaesto, el que esta conformado
por aspectos tales como: carpetas de presentagitetneimpresa, implementacion de
la 1SO 31000, publicidad, cursos de capacitacionpeisonal, creacion de un
departamento de ventas y la participacion de laresapen compras publicas; ya que
segun la investigacion realizada son los aspecatdsede existe debilidad de parte de
la empresa de seguridad Jara Seguridad JARASEGL@ja., lo que no le ha

permitido hasta la actualidad su desarrollo y egjgande las operaciones comerciales.

La cantidad estimada para la ejecucion del Plaratégico de Marketing sera de

$89.616,00 como se indica en el siguiente cuadro:
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Cuadro N° 63: Costo de la Estrategias
ESTRATEGIA

Estrategia de producto en la etapa de madurez

Estrategia de manejo de la diferenciacion del siervi $ 13.000,00
Publicidad $ 1.050,00
Relaciones publicas $ 3.666,00
Estrategia de operaciones orientadas hacia lasidedes del cliente $ 36.600,00
Oferta de servicios en el ambito b2g $ 33.600,0(
VALOR TOTAL $ 89.616,0(

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

A continuacioén se detalla los rubros:

Cuadro N° 64: Estrategia de producto en la etapa deadurez

Unidad Cantidad Concepto

Valor Valor Porcentaje de

Unitario Total Incidencia
GLOBAL | 1500 | Carpeta de presentacion $1.13 $ 1,700.00 100.00%
TOTAL $ 1,700.00 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

Se estima adquirir 1500 carpetas de presentacidio daicio de la estrategia con el
fin de distribuirlas a clientes actuales y potelesiacon el transcurso del tiempo la

empresa podra seguir adquiriendo estos productaswdrdo a sus necesidades.

Cuadro N° 65: Estrategia de manejo de la diferenc@on del servicio

. . Valor Valor Porcentaje de
Unidad Cantidad Concepto - . .
Unitario Total Incidencia
ANUAL 8 Sueldo consultor $ 1,000.00 | $ 8,000.00 61.54%
UNITARIO 1 Certificacion $5,000.00| $5,000.90 38.46%
TOTAL $ 13,000.00 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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El valor de sueldo corresponde a ocho meses deneramion del consultor, este

tiempo son los meses estandar que se planifica elupeoceso para conseguir la

implementacion de la ISO 31000. El valor referenta certificacion indica el valor

final de la obtencién de la I1SO.

Cuadro N° 66: Publicidad

Porcentaje

Valor Valor

Unidad Cantidad Concepto - de
Unitario | Total . _
Incidencia

ANUAL Disefio y creacion de pagina web450.00; $ 450.00 42.86%
TOTAL 1 Disefio y creacién de rétulo $ 600.08 600.00 57.14%
TOTAL $1,050.00 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

La creacion tanto de la pagina web de la empresag del rotulo representa un valor

total de la adquisicién, cualquier modificacion eamudacién corresponden costos

adicionales en un futuro.

Cuadro N° 67: Relaciones Publicas

Valor Porcentaje d

unitario incidencia

Unidad Cantidad Concepto Valor total

Anual Sueldo Capacitador $ 1,500.00% 3,000.0( 81.83%
2 Suministros de Oficina $100.00 $200.00 5.46%

2 Varios (refrigerios, otros) $ 200.00 $ 400.00 10.91%

Unitario| 132 | Impresion de certificados $0.50 $ 66.00 1.80%
TOTAL $ 3,666.00 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo
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Los conceptos establecidos en esta estrategiasporrden a costos anuales de
capacitacion del recurso humano de la empresantidad establecida representa a
los 2 semestres que posee el afio, (1 capacitaeiessral). El concepto de

“impresion de certificados” es el valor total désscpara el personal de la empresa.

Cuadro N° 68: Estrategia de operaciones orientaddsacia las necesidades del
cliente

Porcentaje

. Valor
Unidad Cant. Concepto Valor total de

Unitario

Incidencia

Anual Sueldo Jefe de Ventas $ 1,200.G014,400.000  39.34%
Anual 12 | Sueldos 2 asistentes $ 1,400.9016,800.000 45.90%
Total 1 Suministros y equipos de oficina $ 2,400.08 2,400.00 6.56%
Total 1 Instalaciones y adecuaciones $ 3,000.603,000.00 8.20%
TOTAL $ 36,600.00f 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

La estrategia de orientacion al cliente se reféel@ creacion de un departamento de
ventas. El concepto de sueldos corresponde um &alal, proponiendo el pago de

un jefe de departamento y dos asistentes. Erselds sueldo de los asistentes indica
una remuneracion total, siendo un sueldo mensuér@de para cada uno. En el caso

de suministros e instalacion es un valor anual lpaeaidecuacion del departo de ventas.

Cuadro N° 69: Oferta de servicios en el ambito B2G

Valor Valor Porcentaje d

Unidad Cant. Concepto

Unitario Total Incidencia
$ 33,600.00 100.00%
TOTAL $33,600.00 100.00%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Rita Vallejo

24 | Cursos de capacitacion compras puhligas400.00
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Esta estrategia corresponde a la introduccion denmpresa en la realizacion de
licitaciones y compras publicas, el valor es anuwalla cantidad indica dos

capacitaciones mensuales a lo largo de un afio.

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

De los estados financieros seran analizéa®sgosmas importantes es son el balance
general o estado de situacion financiera y el esiadesultados o estado de pérdidas

y ganancias.

6.3.1Balance General

El balance general, es un documento contable gestraua situacion financiera
dela empresa JARASEG Cia. Ltda.yuna fecha determinada que ademas refleja
todos los recursos que la empresa posee o cona®kdeudas que mantiene y el

interés de los propietarios en la misma.
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Cuadro N° 70: Balance General Proyectado
BALANCE GENERAL PROYECTADO

EMPRESA DE SEGURIDAD JARASEG CIA. LTDA.

ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
ACTIVOS
Activo disponible
Caja Bancos 49.284,3554.212,79 59.634,06 65.597,47 72.157,22
Activo fijo
Adecuaciones 89.250,0098.175,00 107.992,50118.791,75130.670,93
Vehiculo 71.400,00 78.540,0Q 86.394,00 95.033,40104.536,74
Maquinaria y equipo 52.836,0058.119,60Q 63.931,56 70.324,72 77.357,19
Utensilios y accesorios 1.128,12 1.240,93 1.365,03 1.501,53 1.651,68
Equipo de computacion 7.956,008.751,60 9.626,76 10.569,44 11.648,38
Muebles y enseres 4.233,004.656,30 5.121,93 5.634,12 6.197,54
Equipo de oficina 2.519,40 2.771,34 3.048,47 3.353,32 3.688,65
Activo Diferido
Gastos de puesta en marcha 1.200,00.320,00 1.452,00 1.597,20 1.756,92
Gastos de organizacion 1.000{001.100,00 1.210,00 1.331,00 1.464,10Q
Gastos de patentes 425]00 467,50 514,25 565,68 622,24
TOTAL ACTIVOS 281.231,87309.355,06 340.290,5¢ 374.319,64411.751,58
PASIVOS
Pasivo a largo plazo
Préstamos por pagar 20.231)822.255,04 24.480,56 26.928,63 29.621,4§
TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
Capital Social 261.000,00287.100,00315.810,00347.391,00382.130,1(
TOTAL PASIVO Y
SNV 281.231,87309.355,06 340.290,56 374.319,64411.751,58

Fuente: Empresa JARASEG CIA. LTDA.

Elaborado por: Rita Vallejo
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6.3.2 Estado de Resultados

El estado de resultados es un documento complernteniande se informa

detallada y ordenadamente como se obtuvo la wil@aérdida del ejercicio

contable de la empresa JARASEG Cia. Ltda.

Cuadro N° 71: Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA DE SEGURIDAD JARASEG CIA. LTDA.

RUBROS ANOS
2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos por Servicios 740.047(|0806.651,2% 878.805,84 957.744,14..043.466,30
- Costo de Operacién 416.349[{9853.335,7% 493.650,29 537.593,14 585.490,84
= UTILIDAD BRUTA 323.697,0 353.315,5( 385.155,54 420.151,04 457.975,4¢
- Gastos de
o ] 63.556,0% 69.276,09 75.510,94 82.306,92 89.714,54
Administracion
- Gastos de Marketing
(incluye Plan
o 116.902,59 128.592,8% 141.452,13 155.597,34 171.157,08
Estratégico de
Marketing)
- Depreciacién 17.607,24 17.607,24 17.607,24 14.955,24 14.955,24
- Amortizacion 525,0p 525,00 525,00 525,00 525,00
= UTILIDAD
125.106,2] 137.314,3] 150.060,24 166.766,54 181.623,59
OPERACIONAL
- Gastos Financieros 1.765/04 1.452,53 1.110,94 737,58 329,51
= UTILIDAD ANTES
. 123.341,17 135.861,80 148.949,30 166.028,9¢ 181.294,08
de PARTICIPACION
- 15% de Participacion
] 18.501,18 20.379,27 22.342,4Q0 24.904,34 27.194,11
Trabajadores
= UTILIDAD ANTES
104.839,99 115.482,53 126.606,91 141.124,61 154.099,97
de IMPUESTOS
- 22% de Impuesto a |19
23.064,80 25.406,1¢ 27.853,52 31.047,41 33.901,94
Renta
= UTILIDAD NETA 81.775,2¢ 90.076,34 98.753,39 110.077,2( 120.197,92'3

Fuente: Empresa JARASEG CIA. LTDA.
Elaborado por: Rita Vallejo
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Cuadro N° 72: Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA JARASEG CIA. LTDA.

Afios | Utilidad Depreciacion y Inversion | Préstamo | Amorti- Flujo de
Neta Amortizacion (+) ) (+) zacion (-) | efectivo (=)
0 281.231,89 20.231,87 -261.000,0d
1 81.775,2( 23.528,65 3.360,45 101.943,4d
2 90.076,34 23.528,65 3.672,97] 109.932,06
3 98.753,34 23.528,65 4.014,56 118.267,48
4 110.077,2( 20.876,65 4.387,91 126.565,94
5 120.197,9¢ 20.876,65 4.795,98 136.278,64

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Rita Vallejo

“El flujo de efectivo, es un estado financiero bagjue presenta de manera dinamica,
en un periodo determinado, el movimiento de ensradaalidas de efectivo de la
empresa y la situacion de efectivo al final delmageriodo”. (Ortiz, 2014)

6.5 VALOR ACTUAL NETO

El Valor Actual Neto de un proyecto de inversionasootra cosa que su valor medido

en dinero de hoy, y el equivalente en valores é&tude todos los ingresos y egresos,

presentes y futuros que se constituyen en las cdpees de la empresa de seguridad

JARASEG Cia. Ltda.

La siguiente es su férmula:
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VAN= FNR + FNR + FNR+ ............ + FNR— INV
(1+i)t (1+F 2+ (1+i)"

Donde:
VAN = Flujo Neto de Fondos (Ingresos — Egresos)

Cuadro N° 73: Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO
(EMPRESA JARASEG CIA. LTDA.)

USD.
ANOS FLUJO DE EFECTIVO FLUJO ACTUALIZADO
0 -261.000,00 -261.000,00
1 101.943,40 83.762,99
2 109.932,06 74.218,21
3 118.267,48 65.606,14
4 126.565,94 57.688,47
5 136.278,64 51.037,93
TOTAL (VAN) 71.313,73

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Rita Vallejo

El VAN es de 71.313,73. Por lo tanto la inverss@nconsidera rentable, si se toma

como referencia la tasa de oportunidad calculadagiaefecto.

6.6 TASA INTERNA DE RETORNO

Es la tasa de descuento, actualizacién o equildum aplicada al flujo de caja del

proyecto produce un valor presente neto igual a cer
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Por medio de este instrumento se puede evaluaogbgto ya que cuando la TIR es
mayor que la tasa de oportunidad, el rendimiente gotendra el inversionista
realizando la inversién es mayor que el que teedraétra alternativa, por lo tanto

conviene realizar la inversion.

Cuadro N° 74: Tasa Interna de Retorno
TIR
Financiero = 33,25% Econdmico = 29,53%

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: Rita Vallejo

La formula de interpolacion para el calculo de IR €s:

TIR = tm + (TM — tmE VANtm }

VANtm-VANTM

Donde:

tm = Tasa menor
TM = Tasa mayor
VAN m = Valor Neto de la Tasa menor

VAN M = Valor Neto de la Tasa mayor
TIR = 33%

La TIR es de 33,25%, valor que es superior a ladasoportunidad lo que indica que

el proyecto es factible econémicamente.
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6.7 INDICES FINANCIEROS

“Los indicadores financieros constituyen la heremté mas comun y por si sola la
forma mas completa de analisis financiero”. (Q2ix14) También se les conoce con

el nombre de indices financieros o razones finaosie

Se debe sefalar que los indices financieros peidstdificar los puntos fuertes y

débiles de la empresa de seguridad e indica pridebly tendencias.

6.7.1Razo6n Corriente

Se denomina también relacién corriente y trataaddicar las disponibilidades

de la empresa a corto plazo para afrontar sus @migos también a corto plazo.

Formula:

Razon corriente = Activo corriente

Pasivo corriente

Razén corriente = 49.284,35
20.231,87

Razén corriente = 2,44 veces

Interpretacion: Significa que la empresa JARASEG. Cida., que por cada
$1,00 que la empresa debe a corto plazo, cuent$&2dd para respaldar esa

obligacion.
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6.7.2 Rotacion del activo total

Rotacion del activo total = Ingreso por servicios

Activo total promedio

Rotacién del activo total = 740.047,02
281.231,87

Rotacion del activo total = 2,63

Interpretacion: Significa que los activos de la essp JARASEG Cia. Ltda.,
rotaron apenas 2,63 veces en el afio. Tambiéreske miecir que por cada $1,00
invertido en activos totales, la empresa generaagepor 1,63 centavos en el

ano.

6.7.3Indicador de rentabilidad

Se denomina también de rendimiento sirven para miedifectividad de la
administracion de la empresa JARASEG Cia. Ltda.cuwanto al control de
cotos y gastos, tratando de esta manera de travesféos ingresos por servicio

en utilidades.

Margen bruto de utilidad = Utilidad bruta

Ingresos por servicio

Margen bruto de utilidad = 323.697,09
740.047,02
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Margen bruto de utilidad = 0,44%
Interpretacion: El resultado anterior indica que ogresos por servicios
generaron 0,44% de utilidad bruta. En otras pallmgue cada $1,00 de ingreso

genero6 0,44% centavos de utilidad.

Margen neto de utilidad = Utilidad neta

Ingreso por servicio

Margen neto de utilidad = 81.775,20
740.047,02

Margen neto de utilidad = 0,11

Interpretacion: Este indicar significa que la dlid neta correspondio al 0,11%
de las ventas del afio 1, que equivale a decir quegra $1 vendido generd
0,11 centavos de utilidad neta después de desctmutas los costos, gastos

operacionales y no operacionales.

6.7.4 Indicador de endeudamiento

Miden en qué grado como participan los acreedaeasr@ del financiamiento
de la empresa JARASEG Cia. Ltda. De la misma naainata de establecer el
riesgo que corren tanto los acreedores como loSodug la conveniencia 0 no

de un determinado nivel de endeudamiento.
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Nivel de endeudamiento = Total pasivo

Total activo

Nivel de endeudamiento = 20.231,87
281.231,87

Nivel de endeudamiento = 0,07%

Interpretacion: Este resultado indica que el endeuento de la empresa
JARASEG Cia. Ltda., es de 0,07%, es decir que ada §1,00 que la empresa
tiene invertido en activos, 0,07% han sido finatogpor los acreedores, ya
sean bancos, proveedores, empleados. En otrdwramldos acreedores son

duenios del 0,07% de la empresa y los accionist&9¢8%.

6.8 COMPARACION FINANCIERA CON PROPUESTA Y SIN PROPUESTDE

MARKETING

A continuacién se realiza una comparacion de ldades de Resultados cuando se

ejecuta el Plan Estratégico de Marketing y cuarmsenejecuta.
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Cuadro N° 75: Con propuesta del plan estratégico dmarketing

ESTADO DE RESULTADOS
EMPRESA DE SEGURIDAD JARASEG CIA. LTDA.

RUBROS ANOS
2015 2016 2017 2018 2019

Ingresos por Servicios 740.047/02806.651,2% 878.805,84 957.744,18 1.043.466,30
- Costo de Operacion 416.349/93153.335,75 493.650,29 537.593,14 585.490,84
= UTILIDAD
BRUTA

- Gastos de

323.697,09 353.315,50 385.155,59 420.151,09 457.975,46

o ) 63.556,03 69.276,09 75.510,94 82.306,97 89.714,55
Administracion

- Gastos de Marketing

(incluye Plan
o 116.902,59 128.592,8% 141.452,13 155.597,34 171.157,0¢4
Estratégico de

Marketing)
- Depreciacion 17.607,24 17.607,24 17.607,24 14.955,24 14.955,24
- Amortizacion 525,00 525,00 525,00 525,00 525,00
= UTILIDAD

125.106,21 137.314,33 150.060,24 166.766,54 181.623,59
OPERACIONAL
- Gastos Financieros 1.765,04 1.452,52 1.110,94 737,58 329,51

= UTILIDAD ANTES
de PARTICIPACION

- 15% de Participacion

123.341,17 135.861,80 148.949,30 166.028,96 181.294,08

) 18.501,18 20.379,27 22.342,4Q 24.904,34 27.194,11
Trabajadores

= UTILIDAD ANTES
de IMPUESTOS

- 22% de Impuesto a |

104.839,99 115.482,53 126.606,91 141.124,6] 154.099,97

D

23.064,80 25.406,16 27.853,52 31.047,41 33.901,99
Renta

= UTILIDAD NETA 81.775,2¢ 90.076,3§ 98.753,39 110.077,2( 120.197,9¢

Fuente: Empresa JARASEG CIA. LTDA.
Elaborado por: Rita Vallejo

Andlisis:

Cuando en el Estado de Resultados se incluye eld@aviarketing que asciende a
$89.616,00 y otros rubros $27.286,59 que correspona gastos propios del

departamento de Marketing se tiene una utilidad phafio 2015 de $81.775,20. En
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otras palabras existe un incremento de los ingq@sioservicios de seguridad (ventas),
lo que demuestra que la Plan Estratégico de Maxkeii contribuye al desarrollo y

expansion de las operaciones comerciales de laesmpARASEG CIA. LTDA.

Cuadro N° 76: Sin propuesta del plan estratégico dmarketing

ESTADO DE RESULTADOS
EMPRESA DE SEGURIDAD JARASEG CIA. LTDA.

RUBROS ANOS
1 2 3 4 5
Ingresos por Servicios 629.559/4885.957,41 747.601,83 814.492,52 887.285,37
- Costo de Operacién 416.349(9353.335,75 493.650,29 537.593,14 585.490,84
= UTILIDAD BRUTA 213.209,50 232.621,74 253.951,54 276.899,3§ 301.794,44
- Gastos de Administracion 63.556)0569.276,09 75.510,94 82.306,92 89.714,55

- Gastos de Marketing (Sin
) ] 25.494,15 28.043,56 30.847,92 33.932,71 37.325,94
Plan Estratégico de Marketing)

- Depreciacion 17.607,24 17.607,24 17.607,24 14.955,24 14.955,24
- Amortizacién 525,00 525,00 525,00 525,00 525,00
= UTILIDAD

106.027,07 117.169,83 129.460,45 145.179,5]1 159.273,72
OPERACIONAL
- Gastos Financieros 1.100,50 905,64 692,67 459,88 205,45

= UTILIDAD ANTES de
PARTICIPACION

- 15% de Participacion

104.926,57 116.264,19 128.767,78 144.719,63 159.068,27

15.738,99 17.439,63 19.315,11 21.707,94 23.860,24

Trabajadores
= UTILIDAD ANTES de

890.187,59 98.824,56 109.452,61 123.011,69 135.208,03
IMPUESTOS
- 22% de Impuesto a la Rentd 19.621,221.741,4Q0 24.079,57 27.062,51 29.745,77
= UTILIDAD NETA 69.566,32 77.083,14 85.373,04 95.949,11 105.462,27

Fuente: Empresa JARASEG CIA. LTDA.
Elaborado por: Rita Vallejo

Anéalisis:

Cuando en el Estado de Resultados no se incliytaelde Marketing y solo constan

los rubros propios del departamento de Marketingese una utilidad para el afio
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2015 de $69.566,32 es decir hay una disminucioni2®8288 en la utilidad. En otras
palabras existe una disminucién de la utilidad ;ngti@ sin duda alguna perjudica a
los accionistas de la empresa JARASEG CIA. LTDAleas existe una disminucién
de los ingresos de servicios de seguridad de 12id@des de servicio a 960 unidades

de servicio cuando no se utiliza el Plan Estratédie Marketing.

Cuadro N° 77: Evaluacién Financiera
Con Sin
Variables de evaluacion Plan Estratégico de Plan Estratégico de

Marketing Marketing

Valor Actual Neto
71.313,73 37.370,33
(VAN)
Tasa Interna de Retorno (TIR) 33,25% 27,86%

Fuente: Evaluacién Financiera
Elaborado por: Rita Vallejo

Anéalisis:

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interno de Beto (TIR) con Plan Estratégico
de Marketing permite determinar que el proyectangersion cumple con el objetivo

de aumentar su valor.

Mediante el analisis financiero elaborado se pudeirminar que el proyecto
planteado es una herramienta importante para imer@&mnlos ingresos por servicios
de seguridad, lo que se refleja en los Estados\Ei@as; contribuyendo al desarrollo

y expansion de las operaciones comerciales depaesan Jara Seguridad Cia. Ltda.



7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

Mediante el analisis del macro entorno, se puetkrmear que el tema de la
seguridad privada en nuestro pais ha ido evoluoima través del tiempo,
convirtiendose en una de las actividades comescialés demandadas en el
mercado, por lo cual Jara Seguridad posee una t¢engie alta en el sector

econdémico al que pertenece.

La ventaja de sus competidores a modo generalasa por la superioridad de
Sus servicios con respecto a los que brinda Jayariiad, sino por la falta de
marketing de la empresa. Actualmente existenraltemas de gran valor y de
un costo maédico, marketing y publicidad, que samameientas muy Utiles para

llegar al consumidor.

La recoleccion de informaciéon sobre la compafiaolres ciertos temas
relacionados con el funcionamiento en general desfapresas de seguridad
privada fueron proporcionados por los miembrosaila $eguridad, quienes no
dudaron en responder a todas las preguntas e indege planteadas.
Adicionalmente compartieron su conocimiento y eigmerias sobre el manejo

de la industria en el mercado.
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« A través del andlisis del micro entorno, se idergifjue una de las debilidades
con mayor influencia para Jara Seguridad en cuamtesu falta de
posicionamiento en el mercado es la ausencia depertamento de ventas que
se encargue exclusivamente de todo lo relacionaddacatencion al cliente y

de las actividades relacionadas con el marketimgiyjicidad de la compafiia.

« La determinacion del mercado meta se realizO ea hados instrumentos: la
realizacion de las encuestas, proporcion0 la ird@rém necesaria para tener una
vision clara sobre cuales son los lugares dondpdesonas reciben un servicio
de seguridad privada con mayor frecuencia; y eli@sdde segmentacion
permitié identificar el tipo de empresas a las esiae dirigira los esfuerzos de

marketing.

« Larecoleccion de informacién a través de encudstarealizado a personas en
general, mediante el programa de internet Surveyhkiely donde cada
encuestado podia desarrollar las preguntas mediaateomputadora, tablet o
celular, con el fin de proporcionarles comodidaldsausuarios. El cruce de
variables fue realizado a través del programa SE&%$.el fin de combinar
respuestas que permitan contestar a mas de unanfaegpmo las formuladas

previamente.

« La realizacion del cruce de variables permiti6 tdisar que los atributos del
servicio con mayor demanda por parte de los ckealtenomento de solicitar y
adquirir un servicio de seguridad privada sonuerta atencion y la amabilidad

que las companias deben tener hacia los clientggnamiento y capacitacion
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de los vigilantes para la correcta ejecucion ddrabajo y la capacidad de

operacion que debe tener la empresa al brindasesugios.

La investigacion realizada permitié desarrollar &sdrategias de marketing
adecuadas para mejorar el posicionamiento de Jegari8ad dentro del
mercado de seguridad privada, las cuales se basaipplmente en dar a
conocer a la compafia mediante publicidad, padodn en compras publicas

y capacitacion del personal.

Mediante la ejecucion del Plan Estratégico de Margepropuesto se pretende
obtener un ingreso en el primer afio de operaciéfi @40.047,02 (ingresos
mensuales de $ 61.670,59), cantidad en dinerogpresenta un incremento de
los ingresos en comparacién con el afio 2013, quddub 666.042,32; en otras

palabras el incremento de los ingreso corresponuhel®% anual.

La evaluacién financiera determina que el Planaisgico de Marketing es
viable, el Valor Actual Neto (VAN), es positivo $.313,73; la Tasa Interna de
Retorno (TIR); alcanza un valor de 33,25% que @&rsor a la tasa minima
atractiva de retorno. Evaluacion que demuestra lguejecucion del Plan
Estratégico de Marketing es necesario para el ddgay expansion de las

operaciones comerciales de la empresa.
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7.2 RECOMENDACIONES

Debido al alto nimero de empresas dedicadas agdaridad privada se
recomienda que Jara Seguridad implemente estrategidiferenciacion como
la implementacion de la ISO 31000 Gestién del nesgmo soporte para la
sofisticacion de la empresa del servicio como aetph en el presente proyecto,

con el fin de ofrecer un valor agregado al cliedial y potencial.

Se recomienda estructurar un departamento de veptasse encargue de
manejar exclusivamente la mercadotecnia de la eapmgara que de esta
manera se pueda implementar el Plan EstratégicMat&eting propuesto,

desarrollar las diferentes estrategias plasmadasstn documento, realizar
estudios de mercado y crear una fuerza de ventasegdedique a la creacion de
actividades futuras que permitan persuadir al nderda los servicios que ofrece

la empresa.

Con respecto a la investigacion realizada con otgp@ mercados meta, se
recomienda destinar los servicios de seguridad agava empresas y
organizaciones, tomando en cuenta como clientesnpi@les a empresas
petroleras con operaciones en la Amazonia delysaigie son organizaciones
gue poseen un numero considerable de puestosdgotsacuya relacion laboral

generaria una rentabilidad considerable para laesap Adicionalmente como
mercado secundario de recomienda dedicar la pr@state servicios de

vigilancia a empresas comerciales y de construcgi@ son sectores en los
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cuales existe un importante nimero de compafias pgueitiria a Jara

Seguridad ampliar su cartera de clientes.

En relacion al aumento de participacion de Jarausiy en el mercado se
recomienda que el posicionamiento de la empredzase en la oferta de un
servicio de seguridad integral, la 6ptima capacikadperacion de la compaifiia,
la excelente preparacion de sus vigilantes y ehrdel$o de competencias y

habilidades del personal administrativo.

Es necesario realizar un seguimiento continuoat Ektratégico de Marketing
gue permita visualizar su avance, asi como tamimédir continuamente el

impacto que tendra en los Estados Financieros,dsitiocon el fin de asegurarse
alcanzar el objetivo del 10% de incremento de f@geasos por servicios de
seguridad, planificados inicialmente; lo que ofraagna rentabilidad razonable

para los accionistas de la empresa Jara Seguridad.tGa.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta

Encuesta

1. Las personas cotidianamente encuentran en sugladig servicios de seguridad privada
en los lugares de domicilio, trabajo, compras, gtéd. se beneficia de algun tipo de

seguridad privada como se mencionan anteriormente?

sil | Ng__

2. ¢ En qué lugar Ud. recibe el servicio de seguridad?

Seg. Fisica

o Transporte de
Seg. Electronica
valores

Domicilio

Lugar de Trabajo

Instituciéon académica

Centros comerciales

Otros

3. Senfale los 3 aspectos mas importantes que Ud. bosaaservicio de seguridad

Atenciéon/Trato amable

Equipamiento

Precio

Prestigio de la empresa

Presentacion de los vigilantes

Entrenamiento/Capacitacion

Politicas del servicio

Capacidad de operacion

Resolucion de imprevistos

Variedad de servicio

Experiencia

Otros (especifique)
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4. Escoja 3 caracteristicas que cree Ud. que debeuarguardia de seguridad

Presencia Capacidad de observacion
Sentido de alerta Conocimiento del puesto
Capacitacion/ Entrenamiento Otros (especifique)

5. Califique su conformidad con los servicios de sigar de los que actualmente disfruta:

Poco Algo Totalmente No

satisfecho satisfecho satisfecho conoce

Atencién/Trato amable

Equipamiento

Precio

Prestigio de la empresa

Presentacion de los vigilantes

Entrenamiento/Capacitacion

Politicas del servicio

Capacidad de operacion

Resolucién de imprevistos

Variedad de servicio

Experiencia

Satisfaccion general del servici

()

6. ¢Recuerda Ud. los nombres de empresas de seguwrdatia con las que este

familiarizado? menciénelas




7. ¢Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por un set@deguridad privada?

190

$50 —
$100

$100 -
$200

$200 -
$300

$300 -
$400

$500 en

adelante

No

conoce

Domicilio

Lugar de trabajo

Otro

8. ¢ Por qué medio Ud. se ha informado sobre el sergiempresas de seguridad?

Referencias de conocidos

Radio

Volantes

Television

Paginas amarillas

Internet

Otros (especifique)




