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RESUMEN

Las pequefias y medianas empresas del sector de seguridad privada enfrentan
condiciones desfavorables que afectan negativamente su posicion estratégica. La
implementacion de un sélido modelo de gestion de marketing se presenta como
una necesidad imperante y viable para garantizar un rendimiento eficiente en el
ambito empresarial. En este contexto, se ha desarrollado un caso de estudio
centrado en la empresa Sumarseg Cia. Ltda., con el propdsito general de crear un
modelo de gestion de marketing que impulse la rentabilidad y fortalezca la posicion

de la compafia en el mercado.

Para la construccion de este modelo, se adopta un enfoque tedrico basado en el
marketing y el direccionamiento estratégico. Ademas, se emplea un enfoque
metodologico cualitativo, especificamente no experimental, que facilita la
delimitacion del modelo de gestion mediante el andlisis detallado del caso
seleccionado. Gracias a la informacion recopilada en esta investigacion, se formula
un modelo que no solo permite a la empresa Sumarseg Cia. Ltda. ser reconocida,

sino que también brinda alternativas practicas de aplicacion.

En conclusion, en la actualidad existen diversas oportunidades de mercado para el
sector de seguridad privada, las cuales pueden capitalizarse mediante la adopcion
de un modelo de gestion de marketing. Este enfoque no solo orienta las decisiones
estratégicas, sino que también mejora la competitividad de la empresa, generando

condiciones propicias para el éxito continuado en este dinamico sector.

Palabras claves: modelo de gestion, direccionamiento estratégico, marketing

estratégico, seguridad privada, competitividad.
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ABSTRACT

Small and medium-sized companies in the private security sector face unfavorable
conditions that negatively affect their strategic position. Implementing a solid
marketing management model is imperative and viable to ensure efficient
performance in the business environment. In this context, a case study focused on
the company Sumarseg Cia. Ltda. Has been developed to create a marketing
management model that boosts profitability and strengthens the company's position
in the market.

A theoretical approach based on marketing and strategic management is adopted
to construct this model. In addition, a qualitative methodological approach,
specifically non-experimental, is used, facilitating the management model's
delimitation through the detailed analysis of the selected case. Thanks to the
information gathered in this research, a model is formulated that not only allows the
company Sumarseg Cia. Ltda. to be recognized, but also provides practical

application alternatives.

In conclusion, several market opportunities exist for the private security sector,
which can be capitalized by adopting a marketing management model. This
approach guides strategic decisions and improves the company's competitiveness,

generating conditions for continued success in this dynamic sector.

Keywords: model, management, private security.
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INTRODUCCION

Para Alcivar et al. (2011) los inicios de la industria de la seguridad privada se los
puede rastrear hacia los afios 60 del siglo XX en Reino Unido. En contraste, en
América Latina el desarrollo de esta industria ocurre hacia el segundo lustro de la
década de los afios 70 del siglo XX. Sin embargo, un dato mas preciso sugiere que
el crecimiento de este sector lentamente se ha adaptado al mercado y a las
necesidades de quienes se encuentran presentes en él. Tal es asi que Miranda
(2020), estima que el origen de esta industria sucede en la década de 1990,
asociada principalmente a los crecientes niveles de inseguridad que se podia

registrar en los diferentes paises.

Para el caso de la region, el nimero creciente de empresas de seguridad privada
va de la mano de las estadisticas que sugieren el alto indice de crimen en la region,
mismo que se incrementa por las condiciones de vida adversas en la sociedad a
partir de dichos afios. Datos existentes sefialados por Rettberg (2020) menciona
que,19 de cada 20 crimenes que emplean la violencia se desarrollan en
Latinoamérica, region que alberga a 17 de las 20 ciudades mas peligrosas a nivel
del planeta, asi como 4 de los 5 territorios que refleja los mayores indices de

maltrato.

Frente a esta realidad, a partir de los afios 90 se asiste en la region a un crecimiento
exponencial de la seguridad privada, que suple en cierta medida los sistemas de
seguridad interna. En esta linea, si bien hay paises que muestran diferenciales de
violencia, tal como lo son en Chile y Colombia, por mencionar un par de ejemplos,
el factor comln es su presencia y avance a nivel social. De esta forma, como lo
sefala Biera (2019), el numero de organizaciones y empresas de este tipo en la

region alcanzaba las 16.174 para el afio 2017.

Actualmente, dado el creciente escenario de crisis econdmica a nivel global, la
mayoria de paises reflejan un escenario econémico caracterizado por indicadores
econdmico-sociales adversos a la seguridad econdmica y una creciente inflacién,

indicadores que abonan a la inseguridad y que alientan el despliegue de empresas



asociadas a seguridad privada para satisfacer las necesidades de cuidado, dentro
de lo cual la demanda se vuelve creciente, a la vez que busca satisfacer mediante

ofertas mas diversificadas y selectivas en cuanto al servicio.

Como lo sefialan Alcivar et al. (2011) en Ecuador el origen de las organizaciones
dedicadas a la actividad de seguridad privada data desde los afios cincuenta, a
partir de lo cual ha evolucionado bajo un escenario favorable. Tal es la importancia
gue ha adoptado dicho sector, que la incorporacion de tecnologia ha contribuido a
Su repunte, y cuyos resultados se han mostrado favorables para frenar a la

delincuencia.

Sin perjuicio del escenario favorable bajo el cual se han desarrollado este tipo de
empresas en el pais, cabe sefalar que estas no son inmunes a escenarios
adversos que hacen que sus protocolos o aspectos que motivaron su dinamismo
en el pasado se vean alterados. Este es, por ejemplo, el escenario que trajo consigo
la pandemia de Covid-19, que, de manera general, incide en ambitos asociados a
aspectos economicos, sociales y tecnolégicos de las empresas, asi también, de

manera particular, en la industria de los servicios de vigilancia y seguridad privada.

Dado que la pandemia ha traido consigo reestructuraciones en cuanto a los habitos
sociales, por lo que Mejia (2021) menciona que la adopcion de protocolos de
bioseguridad que complican detectar o reconocer facilmente a las personas, esto
ha desembocado en que las empresas de seguridad privada deban adoptar
cambios a los que no se encontraban enfrentando este escenario con los recursos

disponibles.

De manera particular, el rol de la seguridad privada ha adoptado un protagonismo
en este entorno, pues ha sido a través de ella que se han podido poner bajo control
diversos espacios que articulan la cotidianidad, dentro de los cuales ha sido posible
mitigar los peligros sanitarios que conlleva la Covid-19. En si, la crisis sanitaria, Si
bien ha traido un escenario que ha complicado en muchos aspectos a la oferta de

servicios de las empresas de seguridad privada, ha contribuido a la generacion de



nuevos protocolos de vigilancia que muestran novedosas funcionalidades que

dirigen una respuesta efectiva a los cambios.

De esta forma Cérdoba (2021) comenta que los protocolos de seguridad que hoy
por hoy son empleados, son mas rigurosos y precautelan la seguridad de la
ciudadania en su conjunto. Es esta capacidad de adaptacion al entorno y la
posibilidad de migrar y dinamizar la oferta de servicios de una empresa, lo que
favorece su capacidad de innovacion y su competitividad en el mercado.

Tal es asi que, a partir del inicio del escenario global que aldn se transita con el
advenimiento de la pandemia, Para Pérez (2020) los expertos del sector de la
seguridad privada han procurado modificar y multiplicar sus funcionalidades y
ocupaciones para garantizar la seguridad, la vigilancia y el control de aforos en
espacios publicos, resguardar el distanciamiento social, tomar el control de
temperatura a quienes frecuentan o transitan en ciertos espacios, entre otras
actividades, principalmente en espacios como supermercados, hospitales o
enormes redes de infraestructuras de transporte, etc., a riesgo de contagiarse ellos
mismos. Es en este tipo de labores que ha recaido mucho del cuidado social frente

a la pandemia.

En este marco, cabe sefialar que, ademas de las labores de resguardo que reposan
sobre los agentes vinculados a la seguridad privada, el universo de guardias de
seguridad sobrepasa en proporcion a los miembros publicos encargados de la
seguridad interna de los paises de la region, es decir las instituciones policiales.
Esta realidad expresa, principalmente para Latinoamérica, un particular
desequilibrio, que se evidencia en el niumero de elementos de las fuerzas policiales

y el de los agentes privados.

Sin embargo, Biera (2019) menciona que mas alla de este desequilibrio que debe
tomar en cuenta también que esto muestra la diferencia de capacidades entre los
ambitos publico y privado para ofertar servicios que contribuyan a la seguridad. Si
bien no se puede equiparar el rol de la guardiania privada frente a la Policia

Nacional, el primero brinda un soporte disuasivo al segundo. Por otro lado, en



muchas ocasiones estas actividades no se encuentran desligadas, sino que se
personifican en una misma persona, pues en ocasiones miembros policiales

trabajan a su vez como agentes de seguridad privada.

Por otro lado, mas allad de la realidad asociada propiamente a la crisis sanitaria
abierta por la pandemia, lo cierto es que esta Ultima profundiza aspectos presentes
ya en nuestra region, en fenémenos tales como la desigualdad, el desempleo, la
informalidad, la precarizacion de la vida de las personas en general, lo cual, como
contratacar, genera también un recrudecimiento de la inseguridad. De esta forma,
para los inicios de la tercera década del siglo XX, uno de los retos a los que se
enfrentan los diferentes paises de la region tiene que ver con la reduccién de los

altos indices de inseguridad y violencia, vinculada a altos indices de criminalidad.

Para el caso de Ecuador, esta realidad no se muestra diferente. La violencia a nivel
nacional sefiala al pais como uno de los mas violentos a nivel regional, con foco
principalmente en la ciudad de Guayaquil, pero que muestra un incremento
alarmante que alcanza a diferentes ciudades, principalmente a las ciudades mas

grandes del pais y a las cabeceras cantonales.

Lo expuesto sefala que los indices delincuenciales, contrastan con la capacidad
del estado ecuatoriano para abordar esta problematica. Tal es asi que, en la
actualidad el gobierno ha decretado el Estado de emergencia en el sector seguridad
para reforzar las labores policiales con la militarizacion del pais para controlar el
avance de la delincuencia. A pesar de ello, la sensacion de inseguridad por parte

de la ciudadania se encuentra extendida.

Frente a esto, ha surgido la necesidad de asumir diversas formas de
autoproteccion, una de las mas comunes y extendidas la seguridad privada, cuya
oferta, a pesar de mostrarse dinamica, también atraviesa cambios que han hecho
gue esta se vea mermada, principalmente por el hecho de que muchas empresas
cerraron sus puertas durante la pandemia y no tuvieron la posibilidad de volver a

sus operaciones una vez que las medidas de distanciamiento se relajaron. Sin



perjuicio de ello, las condiciones relatadas hasta el momento, sefialan que existe

un atractivo nicho de mercado para este tipo de actividades.

En el marco de la problemética general expuesta hasta el momento, la presente
investigacion busca abordar aspectos referidos a la eleccién asertiva que favorecer
la rentabilidad de este tipo de empresas, a través del disefio de un modelo de
marketing que posicione los servicios que ofertan en el mercado. Se parte del
supuesto de que, principalmente las pequefias y medianas empresas se ven
expuestas a condiciones que no favorecen a su posicionamiento estratégico en el
mercado, las cuales repercuten a nivel de la demanda en el desconocimiento de su

marca e identidad en el mercado.

De esta manera, si bien este tipo de empresas, independientemente de la escala
de su oferta, pueden ofertar un excelente servicio, sus deficientes estrategias de
marketing no contribuyen a su posicionamiento. En este sentido, el desarrollo del
presente estudio busca abordar estas deficiencias para el caso de las pequefias y

medianas empresas de seguridad privada.

Con base en los elementos expuestos, se parte de la consideracion de que en la
actualidad existe una oportunidad atractiva en el mercado para el desarrollo de la
seguridad privada, cuyo éxito puede ser posibilitado por la adopcion de un modelo
de gestion de marketing que aporte elementos estratégicos que favorezcan la
competitividad de este sector, introduciendo aspectos que marquen una diferencia

frente a otros competidores.

En esta linea, para fines de la presente investigacion, se considera un caso de
estudio que describe la problematica, la cual por medio del modelo de gestion de
marketing se trataria de brindar una opcién de aplicacién en las empresas de
seguridad privada. Para ello se desarrolla como caso el de la compafia de
seguridad privada Sumarseg Cia. Ltda., misma que tiene su origen en la ciudad de

Ambato en el afio 2006.



Segun datos de la Superintendencia de Compaiiias, esta empresa estd conformada
por seis socios con un capital social de $400.00. 15 afios después de su origen, en
la actualidad la empresa ha visto mermadas sus operaciones por diferentes
motivos, entre los que figuran problemas en su direccionamiento, despliegue de
servicios de seguridad a través de personal poco calificado, bajos niveles de

desarrollo de préacticas de gobierno corporativo, entre otros.

En suma, estos elementos, que dan cuenta de la carencia de un modelo de gestion
de marketing y de un gerenciamiento eficiente de su oferta, han perjudicado su
posicionamiento en el mercado de la seguridad privada, esto lleva a que cada vez
sea mas marginal dentro de este sector. En base a la situaciéon actual de la
empresa, esta investigacion busca responder la siguiente pregunta: ¢ qué acciones
se pueden adoptar para que una empresa de seguridad privada como Sumarseg
Cia. Ltda., que carece de herramientas adecuadas de marketing, pueda alcanzar

un posicionamiento competitivo dentro de este sector?

Por lo que, se busca defender que la creacion de un modelo de gestion de
marketing para las empresas de seguridad privada, puede mejorar su rentabilidad
y su posicionamiento en el mercado. En este sentido, el objetivo general del
presente trabajo de investigacion apunta a crear un modelo de gestién de marketing
para el incremento de la rentabilidad y el posicionamiento de la empresa Sumarseg
Cia. Ltda.

Para dar cumplimiento al plan de trabajo se describe los siguientes objetivos
especificos los siguientes: a) fundamentar a nivel tedrico los beneficios de la
adopcién de un modelo de gestibn marketing; b) diagnosticar la situaciéon actual de
mercadeo de las empresas de seguridad privada; c) Identificar los elementos que
componen el modelo de gestion de marketing y proponer herramientas que

permitan a Sumarseg Cia. Ltda. posicionarse en el mercado.

Para el cumplimiento de estos objetivos, la presente investigacion aplica una
metodologia no experimental, que sigue los parametros de un proyecto bibliografico

documental. Esto permite recopilar informacion util tanto para el analisis historico



como del mercadeo de la seguridad privada. La informacion especifica de la
empresa se realiza a través del acercamiento directo a la misma, a partir de la cual

se identificaron sus necesidades y se orientaron sus oportunidades.

Finalmente, con el fin de dar cumplimiento a los objetivos sefialados, se establece
a continuacion la estructura que muestra el presente trabajo de investigacion. En
primer lugar, el capitulo | desarrollo el marco tedrico que guia el trabajo y una breve
revision de investigaciones realizadas en torno a este sector como parte de la
definiciébn del estado del arte. El capitulo Il desarrolla la metodologia de la
investigacion y expone los resultados de su aplicacion. Finalmente, el capitulo Il
desarrolla los elementos que componen el modelo de gestién de marketing. El

estudio cierra con breves conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

El presente capitulo aborda los elementos tedricos que guian la investigacion, los
cuales se encuentran relacionados a la teoria del marketing, que lejos de ser
entendido Unicamente como un proceso a través del cual se busca posicionar un
producto para su consumo en el mercado, orienta un proceso social. Esto en la
medida en que, Thompsom (2006) menciona que este se constituye como un
proceso hecho por personas para personas, a través del cual se busca satisfacer
necesidades, expectativas y pretensiones de los consumidores. El marketing, bajo
esta comprension, no es algo que sale Unicamente de la cabeza de quien idea una
determinada estrategia, sino como un proceso basado en diversos inputs y outputs

gue vincula empresas y consumidores.

El marketing estratégico rebasa el ambito mismo de la produccién, prestacion y
promocion de un determinado bien o servicio desde una arista mas procedimental,
para anclarse, por el contrario, en componentes que realzan el direccionamiento
estratégico que debe guiar y orientar de principio a fin este proceso. Bajo esta
perspectiva, el presente capitulo expone a continuacion dos conjuntos de
acercamientos conceptuales que pueden guiar la construccion de un modelo de
gestion de marketing para las empresas de seguridad privada. El primero referido
a un conjunto de conceptos de marketing estratégico y el segundo a elementos que

guian un adecuado direccionamiento estratégico.

1.1.0rigen y evolucion del marketing y modelos de gestidn

En relacién al concepto de marketing, se considera alcance, donde Mesquita (2018)
comenta que, cuando una empresa ingresa al mercado, incorpora el marketing
COmo una estrategia para direccionar sus metas y lograr su consecucién acoplando
su oferta y la satisfaccion las necesidades y expectativas sociales a través de los

servicios y productos que brinda la organizacion.

En este sentido, para Mesquita (2018) el marketing esta referido a un proceso que

engloba una serie de actividades encaminadas a lograr los objetivos comerciales



gue una empresa anticipa, a partir de las necesidades del cliente para poder
satisfacerlas de tal forma que esto también resulte rentable para la empresa.
Constituye, por tanto, un esquema o marco para la gestion de una empresa, en esta
linea, los modelos de marketing pueden ser aplicados a empresas privadas,

comercios, gobierno, entre otros.

Segun la American Marketing Association, Kotler et al. (2019) el término marketing
refiere a una actividad que desempefian diversas organizaciones para transmitir,
crear, cambiar y entregar ofertas de alto valor a consumidores de todo el mundo,

incluidos clientes, empresas y socios.

Adicionalmente, Kotler et al. (2019), se puede mencionar que el marketing incluye
el empleo de un conjunto de tecnologias y estrategias, cuyo propoésito principal es
el de incrementar el valor de la marca o producto de una empresa; la importancia
de ese producto; y, disponerlo facilmente a disposicion de los consumidores. Como
se sugiere en la parte introductoria de este capitulo, es comdn pensar que el
marketing se centra en la venta de un producto, sin embargo, incluye todo el
proceso de produccion, venta, logistica y relacionamiento con los clientes hasta que

el producto llegue a manos del consumidor.

Por lo tanto, se puede afirmar que el marketing engloba al conjunto de estrategias
gue emplea una empresa u organizacion para orientar el conjunto de actividades
gue buscan la satisfaccion del cliente y el cumplimiento de los objetivos estratégicos

planeados a corto y largo plazo por la empresa.

Objetivos del marketing

Para Kotler et al. (2019), el objetivo final del marketing es el de aumentar las ventas
de productos y servicios acorde a la dinamica del mercado y la demanda de
productos y servicios. Para ello, se determina la necesidad de agregar valor a la
marca y orientarlo a quienes necesitan y desean los productos y servicios de la
empresa. Esto permite a la empresa crea valor a través de sus productos y

garantizar condiciones de rentabilidad.
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Ademas del objetivo sefialado, Kotler et al. (2019) menciona el marketing tiene la
funcionalidad de atraer la atencion del publico para disponer de nuevos clientes y
aumentar su fidelidad. Los ejemplos de este enfoque del marketing incluyen la
exposicion que se realiza en los medios, el empleo de lemas y citas de
celebridades, el disefio de empaques y promociones de productos, entre muchas
otras con el fin de lograr el objetivo sefialado. Asi, el marketing cubre todos los
aspectos relacionados al andlisis de mercado, la demanda existente o potencial, el
disefio de productos, la promocion, el empaque y una mejor comunicacién con los

clientes potenciales. Asi, el propésito del marketing es:

e Incrementar las ventas de productos y servicios.

e Construir y mantener relaciones con los consumidores.

e Agregar valor a marcas, productos y servicios.

e Mejorar la imagen de empresas, marcas, productos y servicios.

e Dar a conocer empresas, marcas, productos y servicios.

Plan de marketing

A partir de la concepcion de marketing desarrollada y de la exposicion de los
principales objetivos de la presente, se aborda como concepto clave, el de Plan de
Marketing, que son herramientas que permiten materializar las estrategias
asociadas al impulso de los objetivos que se busca alcanzar. De esta forma, los
planes de marketing se constituyen como una herramienta de gestion basica para
gue las empresas orientadas al mercado aumenten su competitividad, conecten

mejor con los clientes y dirijan mejor su oferta.

Los planes no pueden considerarse por si solos dentro de una empresa y deben
estar plenamente coordinados y ser coherentes con los planes estratégicos. Esta
es la unica forma de dar una respuesta eficaz a las necesidades y cuestiones
planteadas en dichos instrumentos, por lo que es necesario realizar las
adaptaciones correspondientes a los planes generales de su empresa, estos planes
dirigen de manera adecuada el enfoque estratégico y constituyen una base

importante en el éxito o no de las organizaciones.
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Marketing digital

Se aborda a continuacion el marketing digital, como forma especifica de direccionar
actividades de mercadeo y apuntalar el logro de los objetivos que busca el
marketing. Para Suérez (2021), se puede establecer que el marketing digital
estrictamente se cataloga como una aplicacion de estrategias de comercializacién
llevadas a cabo en medios digitales (redes sociales y sitios web), puesto que de
esta manera se da a conocer a mayor cantidad de usuarios los productos a ser
comercializados. También Suérez (2021) sefiala que, “el marketing en las pymes,
permite: generar oportunidades, relacionadas con incremento de ventas, gracias al
acercamiento que hace con sus clientes, fortalecer canal de distribucién, dar a

conocer mejor la organizacién”. (p. 86)

Por su parte, Bricio, Calle y Zambrano (2018), conciben al marketing digital como
una herramienta necesaria y eficaz para todo tipo de empresas debido a las
actuales implementaciones y transformaciones tecnoldgicas, puesto que en la
actualidad se ha determinado como una herramienta eficaz y a la vez un facilitador
de procesos en el comercio, ya sea nacional o internacional, a través de diversas
técnicas que permiten desarrollar modelos de negocios y estrategias orientadas a
detectar oportunidades en los mercados globales y convertirse en grandes
competencias para marcas relacionadas con sus productos comerciales. Ademas,
considerando el actual escenario pandémico, el marketing digital aprovecha y

explota la nueva normalidad conectada al mundo digital.

Gracias a estos aspectos, se puede afirmar que las redes sociales juegan un papel
preponderante en el marketing, configuran una nueva forma de llegar al cliente, son
explotados como los principales medios para poder comercializar un producto o
servicio en sociedades hiperdigitalizadas. Sin embargo, el marketing digital no deja
de lado al marketing tradicional, que orienta el modelaje de los productos y su

planificacion operativa.

En el pais, también se emplea ampliamente este tipo de marketing, el cual muchas

veces reemplaza a las formas tradicionales que a los ojos de los clientes resultan
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invasivas. Ha sido adoptada como una estrategia de comunicacion y distribucion
donde se utiliza como primera base a las redes sociales, configura uno de los

primeros canales de comunicacion con los clientes.

Para evidenciar esto, Bricio et al. (2018) menciona que en el afio 2017, a través de
la encuesta nacional de empleo, desempleo y subempleo, se pudo conocer que el
59, 4% de la poblacién ecuatoriana entre las edades de 25 a 34 afios, utiliza el
internet, seguido de las personas en edades entre 16 a 24 afos, determinandose,
de esta manera, que la poblacién econ6micamente activa es el principal objetivo
del marketing digital son quienes manejan las redes sociales y por tanto son
aquellas a las cuales se enfocan todas las empresas con este tipo de marketing.

Tipos de marketing digital

Al respecto de los diferentes tipos de marketing digital se considera varios autores,

cabe sefalar los siguientes:

Tabla 1. Tipos de marketing digital

Tipos Contexto

Es uno de los tipos mas utilizados hoy en dia; pues si el contenido de
Marketing de un portal no es lo suficientemente interesante o es redundante para su
contenido target, entonces no lograra posicionarse en Internet, ni mucho menos

obtener el ROI (Retorno sobre la inversién).

El principal objetivo es conseguir que los clientes potenciales de una
Inbound marca logren conocerla de forma organica, seguirla y asi fidelizarse.
marketing Pueden implementarse en Blogs, Videos en YouTube, Estrategias SEO,

Podcasts, Infografias.

En Marketing Relacional los clientes son el foco. Si una empresa no
Marketing conoce sus necesidades y deseos, entonces, sera imposible
Relacional fidelizarlos. Por ello, este tipo de marketing digital es empleado por
aquellas empresas visionarias, que se enfocan en captar clientes y

mantenerlos a largo plazo.

En este caso, al igual que el anterior, el producto o servicio que ofrece
Marketing una marca pasa a segundo plano, dejando que los clientes sean los que

conversacional mas importan.
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Esto se debe a que no todos los consumidores estan dispuestos a
Marketing de aceptar algun tipo de publicidad via web. La razén de ello, es porque
permiso muchas veces es intrusiva o simplemente es porque el usuario entra a

la plataforma virtual para buscar algo especifico.

En espafiol “optimizacion de motores de busqueda”, es un proceso
SEO mediante el cual se pretende mejorar un sitio web para aumentar su

posicionamiento en las busquedas de los usuarios.

En espafiol “marketing en motores de busqueda”, es un proceso que
SEM consta de herramientas, técnicas y estrategias para optimizar la
visibilidad de sitios web en los buscadores.

Es algo que los expertos en marketing saben reconocer y por ello
Marketing en vuelcan creativas estrategias en estos canales. En especial,
redes sociales aprovechando la particular y variedad de herramientas que cada una de

estas plataformas ofrecen y la especificidad de usuarios que las usan.

Es una estrategia rentable y eficaz que recurre a personas con gran
Marketing de visibilidad en las redes sociales. Consiste en aprovechar el poder de
influencers opinion que tienen algunos personajes para poder difundir a la marca

entre nuevos usuarios.

Fuente: elaboracion propia obtenido de (Flores, 2020; Bricio, Calle, & Zambrano, 2018)

Marketing estratégico: conceptos clave

Respecto al marketing estratégico, se desarrollan a continuacion conceptos que

buscan aclarar la forma en que esta investigacion abordara:

e El modelo de gestidon y su origen en la gestion empresarial
e El marketing y sus objetivos

e El plan de marketing

e El marketing digital y sus tipos

e El posicionamiento en el mercado

e Larentabilidad

e Las empresas privadas y tipos

e Las ventajas y desventajas de las empresas privadas.
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Modelos de gestidon

Para Ospina y Balanta (2019) el modelo de gestion remite a la forma bajo la cual
se organiza una determinada empresa u organizacion, gracias a una relacién de
manera integral los recursos disponibles con el fin de alcanzar el cumplimiento de
objetivos, politicas, metas e indicadores propuestos. De esta forma, este modelo
apunta a la forma bajo la cual se organiza una empresa en alineacién a sus
prioridades de gestion, constituyéndose como un esquema para la accion orientada
a fines especifico.

El modelo de gestion se puede aplicar a empresas privadas, comercios y gobierno.
Ospina y Balanta (2019) menciona que, por el lado publico, los gobiernos
desarrollan modelos de gestion para orientar la forma bajo la cual se implementan
las politicas y acciones estatales, y orientar los fines de desarrollo de politica a partir
del empleo de dicho modelo. Sin perjuicio del uso de los modelos de gestion como
herramienta de ejecucion de politicas, el modelo de gestion utilizado en las
organizaciones publicas difiere del modelo de gestion utilizado en el sector privado.
A diferencia del primero, el segundo se basa en la busqueda de aumentar la
rentabilidad, mientras el primero se involucra a temas ligados a la garantia de

derechos, donde si bien el criterio fiscal es importante, en muchos casos no prima.

Por otro lado, para Ospina y Balanta (2019) fuera de estas diferencias macro entre
los sectores publico y privado, cada organizacion, sea publica o privada, debe
desarrollar modelos de gestion acoplados a su realidad. Al respecto, existen varios
tipos de modelos de negocio que pueden resultar Utiles para comprender el alcance

gue tienen los modelos de gestion.

Gracias a la orientacién de Ospina y Balanta (2019) se puede realizar un ejercicio
de definicion del modelo de gestion como un marco de referencia para la
organizacion multinivel, a nivel de recursos, procesos, talento humano, objetivos,
productos y servicios en una perspectiva integral, que decanta en la forma
organizativa que adquiere una empresa y que expresa los mecanismos de

intervencion y accion guiados por principios de innovacién y calidad.
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Para Ospina y Balanta (2019) el sector privado tiene la ventaja del desarrollo de
modelos de gestidn lo cual permite su adaptacion interna, de esa manera se logra
impulsar procesos de innovacion y calidad, y hacia afuera, acoplandose al mercado
y a las necesidades de los clientes, bajo un esquema de modelo de gestién, se
pueden resolver anticipadamente ciertas debilidades de las empresas y apuntalar
las fortalezas con las que cuenta. A su vez, el empleo se beneficiaria gracias a la
adopcién de préacticas de gobierno corporativo que orienten la buena gestién de los
directivos. Por lo mencionado, los modelos de gestién asumen todos los aspectos
gue son importantes para la empresa, como recursos humanos, estados
financieros, logistica, marketing, procesos, innovacién y calidad de bienes y

Servicios.

Origen y evolucion de los modelos de gestion

Etimologicamente se puede rastrear el origen del concepto moderno de modelos
de gestion en el vocablo italiano modello, al cual se lo cataloga como un prototipo
gue se emplea como referencia para ser posteriormente replicado como forma
orientadora que permite alcanzar un ideal. Por otro lado, la palabra gestion,
igualmente remite al vocablo latin Gestion, que se signa la accion de conducir o
administrar algo. En conjunto, basandose en su raiz etimolégica, se puede entender
un modelo de gestion como una forma de organizacion referencial para la

conduccion o administracion de un determinado ambito.

En relacidén a la evolucién del concepto de modelos de gestién, Palma (2011)
menciona que éste data del siglo XX, asociado a la aparicion de las contribuciones
realizadas por Frederick W. Taylor, quién para inicios del siglo sefialado incorpora
criterios para mejorar la eficiencia y la productividad de los procedimientos de
produccion empresarial, para lo cual incorporé los aportes de Fayol, el cual
establecio la necesidad de gestionar los procesos administrativos de planificacién,

organizacion, direccion, coordinacién y control.
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Cuadro 1. Origen y desarrollo de la gestion empresarial.

1880
Gestion

1932
Estudios de

1929

Cientifica Uity Hawthorne
1946 1954 1960

Desarollo Jerarquia de Teoria X

Organizacional necesidades Teoria Y
5 . 1990 . 2007d

L rganizacion Teoria de

Optgr:(l)zcaecslgg de de Motivacion
Aprendizaje (Drive)

Fuente: Helmut y Corvo (2011). Origen de la gestion empresarial (Siglo XIX — Siglo XXI).

Para Palma (2011) la incorporacion de nuevos enfoques para el desarrollo de los
modelos de gestion, ha permitido a la par del desarrollo de modelos
organizacionales la mejoria del desempefio organizacional. Estos modelos
enfatizan en el desarrollo de practicas organizativas basadas en el desarrollo de
procesos, organizacion por resultados, organizaciones de tipo innovador, que

incluyen practicas de buen gobierno corporativo.

En cuanto a la utilizacién de formas de organizacion flexibles, horizontales, abiertas.
Para Palma (2011) el desarrollo se centra en la funcionalidad de los diferentes
niveles de jerarquia, los cuales han logrado acoplar esquemas de innovacion y
calidad que incluyen avances tecnologicos, en cuanto a la administracion del talento

humano y modelos de monitoreo y seguimiento de procesos y resultados.

En este mismo sentido, la evolucién de los modelos de gestion empresariales en la
historia de la humanidad se ha desarrollado paulatinamente bajo enfoques que
permiten un equilibrio entre la eficacia y la eficiencia de la organizacion empresarial;
no obstante, es claro que muchos de los modelos de gestion que se han
desarrollado con el paso del tiempo son modelos que han surgido de la necesidad

de brindar una respuesta a las crisis econémicas.

Tal es el caso que, existe informacion que sefiala que estos modelos de gestidn se
originaron en los afos 20 del siglo pasado, estos se consideran como base actual

de los modelos de gestion contemporaneos, modelos que han ido adaptandose a
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las exigencias de produccion de cada época, los cuales pasaron de ser modelos
técnicos a de automatizacion o robotizacion, como es el actual modelo de Toyota,
gue se denomina modelo de produccién just in time acoplado a un sistema de
calidad total. Es importante sefalar también, como se sugiere en lineas anteriores,
gue estos modelos son adaptados desde los lugares donde tuvieron origen, en este
caso vinculado al &mbito productivo, hacia otros sectores de la economia, como es

el sector de servicios.

1.2.Direccionamiento estratégico

Respecto al direccionamiento estratégico, de manera general se lo concibe como
el proceso que busca hacer que las empresas 0 las organizaciones alcancen el
exito, el cual, independientemente de la definicibn que se le otorgue, debe
mostrarse sostenible en el plano temporal. En este marco, dado que las
organizaciones deben operar sus procesos econémicos y productivos en el marco
de la competencia, el cual a través de su dinamica incorpora cambios mas 0 menos
favorables, el éxito depende de la adaptabilidad y el aprovechamiento de cada

situacion que condicione el entorno en el que se despliega.

De esta forma, se presenta la siguiente como una definicion de direccionamiento
estratégico. “Proceso interactivo y dindmico entre la empresa y el entorno, por el
gue se toman decisiones que van a condicionar el posicionamiento y los resultados
a largo plazo de la empresa, y con el que se busca que la empresa sea mas
competitiva.” (EP Neumann, 2021a, p. 5). La busqueda de competitividad de una
empresa se vincula a la necesidad gue tiene de satisfacer las expectativas tanto de

los clientes externos cuanto de los clientes internos.

Para EP Neumann (2021) la puesta en marcha del direccionamiento estratégico
implica activar un proceso que incluye la formulacién de supuestos sobre aspectos
relacionados a la dinamica de la competencia, el entorno, el desarrollo de
novedades tecnoldgicas, la implementacién de regulaciones que condicionan a la
organizacion, modificaciones de los escenarios econdémicos, cambios en los

factores politicos, asi como cambios en las pautas de consumo social, entre otros



18

aspectos. Es decir que, el direccionamiento estratégico parte del andlisis de

variables internas y externas que condicionan el despliegue de la organizacion.

Cuadro 2. Proceso y fases de la direccion estratégica

Analisis
externo
Evaluacion
y seleccion

de
iniciativas

Disefio de
vision opciones
objetivos y estratégica

valores de la L °
Analisis
interno

Mision
! Puesta en

practica

Control
estratégico >

Formulacion de la Implantacion de la

Anélisis estratégico

estrateaia estrategia
Herramientas Herramienta Herramientas Eleccion de Modelo de
de andlisis y s de analisis de una control del _ Impa_1cto
perfil externo. planificacion estrategia proyecto. financiero y
estratégico Herramienta estratéaica. concreta. Indicadores bez‘:‘;g:jodel
dg la 5 s de andlisis de gestion /
organizacion. interno. responsabl

Fuente: tomado a partir de EP Neumann (2021a).

Mision, visidn, objetivos y valores de la empresa

Se puede observar para EP Neumann (2021) que la primera fase tiene que ver con
la definicion del marco estratégico de una determinada organizacién, el cual esta
conformado por la mision, vision, valores y objetivos de una empresa. En este

marco:

1. La vision esta referida a la “imagen futura ideal de la organizacion” (EP
Neumann, 2021a, p. 21);
2. La mision esta referida a “la razén de ser de la empresa y la justificacion de su

existencia” (EP Neumann, 2021a, p. 23);
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3. Los objetivos estan referidos a “metas intermedias para trazar el camino de la
transformacién desde la realidad actual hacia el futuro deseado” (EP Neumann,
2021a, p. 23); Y,

4. Los valores estarian referidos a los “principios, nhormas y compromisos” que

conducen a la empresa (EP Neumann, 2021a, p. 26).

Andlisis interno y externo

De igual forma, en relacion a la definicion del marco estratégico, el establecimiento
de la visién, la mision, los objetivos y los valores de la empresa se complementan
con la realizacién del andlisis externo y el analisis externo de la empresa,
componentes que constituyen una guia fundamental para el andlisis estratégico de
una organizacion. A continuacion, se hara referencia a cada uno de estos tipos de

analisis.

Analisis externo

En cuanto al andlisis externo de una determinada organizacion, EP Neumann
(2021) menciona que, se debe considerar que su importancia radica en el hecho de
gue el entorno en el cual ésta funciona nunca se muestra estatico. A nivel social
operan cambios politicos y normativos que transforman el entorno juridico; cambios
sociales que inciden en las pautas y comportamientos de los clientes internos y
externos; cambios econdémicos y financieros que modifican las condiciones de
rentabilidad y competitividad de las empresas; cambios tecnologicos que alteran
los procesos productivos; entre otros cambios que inciden directamente en las

condiciones de desenvolvimiento de las empresas.

Es asi que, dirigir un adecuado analisis de estos factores externos condicionantes,
es fundamental para lograr el éxito de la empresa. Al respecto de éstos, se debe
considerar que existen factores asociados: 1) al entorno general de las empresas,
el cual define su contexto y sobre el que no tienen control; 2) al entorno especifico
de las empresas, sobre el cual, si bien no lo controlan, tienen capacidad de influir;

y, 3) al entorno no relevante, constituido por factores que no condicionan o influyen
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en determinadas empresas. (EP Neumann, 2021c, p. 5). Es justamente para el
abordaje de los factores asociados al entorno que se dirige el andlisis externo o

andlisis del entorno, el cual se lo puede definir de la siguiente manera:

El analisis del entorno general tiene como objetivo identificar amenazas y
oportunidades que puedan incidir en la rentabilidad de la empresa y es importante
porque influye en la capacidad competitiva de las empresas y porque constituye
una informacién sumamente relevante para la eleccion de la estrategia, el andlisis
de sus factores proporciona informacion sobre su impacto en la rentabilidad de la
empresa y da pistas sobre como adaptar la estrategia a las caracteristicas del
entorno, intentado aprovechar las oportunidades y evitar las amenazas o, al menos,

mitigar su impacto (EP Neumann, 2021c, p. 6).

Analisis del entorno general

Una de las principales herramientas que permite realizar un analisis del entorno
general es el andlisis de variables PESTEL, al cual constituye “una herramienta de
direccion estratégica que analiza el conjunto de factores externos a la empresa que
tienen una influencia significativa en la estrategia empresarial, y la empresa no los
puede controlar” (EP Neumann, 2021c, p. 7). Esta herramienta postula de manera
general abordar el analisis externo a partir de dimensiones diferenciadas: Politica,
Econdmica, Social, Tecnoldgica, Ecologica o medioambiental y Legal. A través del
abordaje de estas dimensiones, cada organizacion debe implementar la
herramienta PESTEL adaptada a su contexto y realidad especifica, perfilandola en

funcién de su interés estratégico.

Para EP Neumann (2021) en este marco, el abordaje de las diferentes dimensiones
puede integrar distintas variables cualitativas y cuantitativas que no son
necesariamente iguales para todos los casos, por el contrario, cada empresa debe

establecer y discriminar variables en funcion de la relevancia que le significa.
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Andlisis del entorno especifico

Por otro lado, EP Neumann (2021) al respecto del analisis del entorno especifico,
una de las principales herramientas que se aplica para su consideracion se
encuentra constituida por el Analisis sectorial de Porter. En el marco de este tipo
de andlisis, se busca abordar aquellas variables sobre las cuales las empresas
tienen capacidad de influencia a pesar de no tener pleno control. Este conjunto de
variables béasicamente son las que condicionan de manera especifica un
determinado ambito o sector y macan de manera especifica las condiciones de
competencia de las organizaciones. Al respecto de las variables que influyen en un
determinado sector, el andlisis de Porter contempla principalmente las siguientes

por el mismo autor:

1. Los proveedores o suministradores de un determinado sector: variable referida
a los insumos necesarios que condicionan la produccion de determinados
bienes o servicios, los cuales influencian al sector a través de la competencia
entre las empresas de un sector en cuanto a la adquisicion de dichos
suministros. La competencia en cuanto a la adquisicion de insumos presiona

sobre los factores de competitividad y rentabilidad de las empresas.

2. Los compradores o usuarios de determinados productos: variable referida a los
clientes y potenciales clientes de los bienes o servicios que produce una
determinada empresa, los cuales influencian en la competitividad de las
empresas a partir de la exigencia de productos que satisfagan sus expectativas

a través de la valoracion de criterios de calidad y mejora.

3. Larivalidad entre competidores potenciales: variable referida a la existencia de
empresas que compiten entre si dentro de un determinado sector y la relaciéon
gue se establece entre ellas. La existencia mayor o menormente concentrada
y/o especializada de empresas dentro de un sector incide directamente en las
condiciones de competitividad y rentabilidad de una determinada empresa. Mas
alla de las empresas existente, esta variable debe considerar también los

entrantes potenciales (competencia potencial) que puede integrarse al sector.
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4. La existencia de productos sustitutivos a los servicios que oferta una
determinada empresa: variable referida a la existencia de productos
mercantilizados o no que cumplen las mismas funciones o satisfacen las
expectativas de los clientes. La existencia de estos productos ejerce presion
sobre la oferta de las empresas, por lo que articular beneficios sobre los

productos sustitutivos es una necesidad de toda organizacion.

Andlisis interno

En cuanto al analisis interno EP Neunmann (2021) menciona que, se debe partir de
la consideracion que los hallazgos del analisis externo, tanto del entorno general y
especifico de un determinado sector, genera modificaciones o variaciones que se
constituyen como oportunidades o0 amenazas para una determinada empresa en
funcion de las fortalezas o debilidades que muestra. Es en esta linea que: 1) se
establece una relacion entre el analisis externo y el andlisis interno de una
determinada organizacion; y, 2) el andlisis interno, en el marco del direccionamiento
estratégico, se orienta a determinar las fortalezas o debilidades internas de una
organizacion en funcion de variables asociadas a su estructura, capacidades,

ventajas o desventajas.

En el marco del analisis interno, una de las principales herramientas que se emplea
para determinar los aspectos sefialados es el Analisis DAFO (FODA),
constituyendo la mas popular entre las herramientas empleadas para el
levantamiento de analisis interno de las organizaciones. Este analisis “consiste en
poner de forma esquematica las conclusiones obtenidas del analisis externo en el
gue se han identificado amenazas y oportunidades consecuencia de cambios en el
entorno, frente a las cuales cada empresa tendra fortalezas o debilidades en

funcién de sus particularidades” (EP Neumann, 2021d, p. 16).

Tras la realizacién de un analisis DAFO, En cuanto a EP Neumann (2021) el
proceso de direccionamiento estratégico se complementa con la determinacion de

las estrategias, que constituye con la respuesta que se articula al cruce de las
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fortalezas y debilidades internas, con las oportunidades y amenazas externas a
través del Analisis FO — FA — DO — DA.

Formulacién de la estrategia

Con base en los resultados del andlisis estratégico, se procede a elaborar la
estrategia operativa de una determinada organizacion. En el marco de la

formulacion de la estrategia

hay muchas decisiones cruciales que tomar. Por ejemplo, ¢qué canal de
ventas usamos, propio o0 subcontratado? Cualificacion del personal
contratado, ¢de alta cualificacion, de baja o definir el porcentaje de cada
segmento? ¢ Qué gama de productos o servicios hacemos, amplio o corto?”
(EP Neumann, 2021Db, p. 6).

De esta forma, la estrategia que adopta la empresa es la que catapulta los objetivos

y lineas estratégicas de la empresa.

En el marco de esta fase, que es cuando se disefian las estrategias
organizacionales, su disefio debe responder, basicamente, a tres aristas clave que
inciden en las posibilidades de competitividad, rentabilidad y sostenibilidad de la

estrategia. Menciona EP Neumann (2021) que:

e Alinearse y orientar el apoyo de la estrategia general de negocio y
corporativa de la organizacion.

e Optimizar e incrementar el valor afiadido de la diferente cartera o portafolio
de bienes o servicios que brinda una organizacion.

e Generar ventajas competitivas temporales sobre la base del redisefio de
productos y procesos para agregar rentabilidad y generar sostenibilidad de

la estrategia.

En el marco de la formulacion de estrategias de marketing, una de las mas

empleadas por su integralidad es la estrategia de Mix de marketing, que engloba
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las estrategias de producto - precio — plaza y promocion. Esta herramienta permite
orientar una planificacion. “El ‘Marketing Mix’ es una herramienta clasica para
ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y como ofrecérselo” (Kotler,
Kartajaya, & Setiawan, 2019). Al respecto de las 4Ps, se puede mencionar lo

siguiente:

Producto: tiene que ver con un bien o servicio material o inmaterial que busca como
objetivo satisfacer las necesidades o0 expectativas de clientes o consumidores. Las
cuestiones que principalmente caracterizan y condicionan a los productos tienen
gue ver con sus atributos (su capacidad interna de satisfacer una necesidad); el
envase (asociado a las caracteristicas externas del producto, como su
transportabilidad); y, el servicio (asociado a todo el ciclo del producto) (Kotler,
Kartajaya, & Setiawan, 2019).

Precio: Tiene que ver con la cantidad de dinero que los clientes estan dispuestos a
cancelar por adquirir o utilizar un determinado bien o servicio. La fijacion de los
precios obedece a la dindmica que se establece entre distintos factores que operan
a nivel del mercado. Por lo cual, la estrategia de precio tiene que estar enfocada

con base a su dinamica (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2019).

Plaza: La estrategia de plaza tiene que ver con la serie de acciones que ejecuta
una determinada organizacion para localizar o ubicar a los bienes o servicios que
se ofertan como productos a disposicion de los clientes en el mercado. Esto
engloba a las cadenas de distribucion y comercializaciéon de los productos en
mercados locales. Es decir que, la estrategia de plaza engloba los diferentes
eslabones por los que debe ser conducido un producto para llegar desde el

productor al consumidor final (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2019).

Promocion: La estrategia de promocion, como su nombre lo indica, busca como
objetivo ofrecer las bondades de un determinado producto y estimular su consumo,
para lo cual se pueden ejecutar una serie de acciones gque engloban la promocién
de ventas, el Merchandising; el manejo de publicidad bajo mecanismos

tradicionales o adecuados a la era digital; y, mecanismos de patrocinio.
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Complementario a las estrategias de promocion, es el disefio de la identidad de las
organizaciones, lo cual involucra el reconocimiento de los productos con una marca

especifica y la experiencia de su consumo (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2019).

Implementacién de la estrategia

Una vez que ha sido definida la estrategia que se gestionard, para EP Neumann
(2021) las herramientas asociadas a la implementacién permiten orientar el
cumplimiento de la estrategia a través de su operativizacion. Dentro de esta fase,
cobran especial relevancia las herramientas que orientan: 1) el seguimiento y
control de la implementacién de las estrategias, y 2) la puesta en practica de la

estrategia.

Al respecto del primer conjunto de herramientas, EP Neunmann (2021) menciona
gue estas enfocan la definicion de aspectos como: indicadores, responsabilizacion
(reparto funcional) de los objetivos estratégicos y operativos de la organizacion,
plazo de ejecucion de la estrategia, periodicidad de la medicion de indicadores,

entre los factores mas importantes.

Al respecto del segundo conjunto de herramientas EP Neumann (2021) comenta
gue, estas enfocan la definicion de aspectos como: el presupuesto y la viabilidad
financiera de la estrategia, asi como el seguimiento general del cumplimiento de los
objetivos y la definicibn de acciones correctoras una vez que la estrategia se

encuentra en ejecucion.

Es sobre la base de los elementos expuestos que se construye y presenta en el
capitulo 3 el modelo de gestion de marketing estratégico definido para la empresa

Sumarseg Cia. Ltda.
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1.3.Beneficios clave de adoptar un modelo de gestion de marketing

La adopcion de un modelo de gestion de marketing es esencial para las empresas
gue buscan maximizar su presencia en el mercado y optimizar sus estrategias
comerciales. Uno de los beneficios clave de implementar un modelo de gestién de
marketing es la mejora en la toma de decisiones estratégicas. Al contar con un
marco estructurado, los equipos de marketing pueden evaluar de manera mas
efectiva las oportunidades y amenazas del mercado, lo que facilita la identificacién

de areas de enfoque y la asignacion de recursos de manera mas eficiente.

Ademas, un modelo de gestion de marketing bien disefiado promueve la coherencia
en las comunicaciones de la marca. Establece pautas claras sobre la voz, la imagen
y los mensajes que la empresa desea transmitir a su audiencia. Esta coherencia
contribuye a construir una imagen de marca sélida y reconocible, lo que, a su vez,

fortalece la lealtad del cliente.

Otro beneficio destacado es la capacidad de medir y analizar el rendimiento de las
estrategias de marketing. Con un modelo de gestion solido, las empresas pueden
establecer métricas clave de desempefio y utilizar herramientas de analisis para
evaluar el impacto de sus iniciativas. Esto no solo proporciona informacion valiosa
sobre el retorno de la inversion, sino que también facilita la identificacion de areas

de mejora continua.

La eficiencia operativa es otro aspecto crucial. Al adoptar un modelo de gestion de
marketing, las empresas pueden optimizar la asignacion de recursos, evitar la
duplicaciéon de esfuerzos y reducir los costos innecesarios. Esto es especialmente
importante en un entorno comercial en constante cambio, donde la agilidad y la

adaptabilidad son esenciales.

En resumen, la adopcién de un modelo de gestion de marketing aporta beneficios
significativos, desde mejorar la toma de decisiones hasta fortalecer la coherencia

de la marca y optimizar la eficiencia operativa. Estos beneficios combinados no solo
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impulsan el rendimiento actual de la empresa, sino que también sientan las bases

para un crecimiento sostenible a largo plazo en el competitivo mundo del marketing.

Asimismo, la implementacion de un modelo de gestion de marketing estratégico
puede tener un impacto significativo en la rentabilidad de una empresa. Aqui hay
varios aspectos clave que destacan cémo este tipo de modelo puede contribuir a la
mejora de la rentabilidad:

Enfoque en segmentacién y targeting: un modelo estratégico de gestion de
marketing permite una comprensioén mas profunda del mercado y de los diferentes
segmentos de clientes. Al dirigir los esfuerzos de marketing especificamente a los
segmentos mas rentables, se maximiza la eficacia de las campafias y se optimiza

la asignacion de recursos.

Diferenciacion de producto y posicionamiento: el marketing estratégico se centra
en destacar las caracteristicas uUnicas y los valores de un producto o servicio. Al
diferenciar la oferta de la competencia y posicionarla de manera efectiva, la
empresa puede justificar precios mas altos, lo que contribuye directamente a una

mayor rentabilidad.

Gestion eficiente de recursos: la estrategia de marketing implica la asignacion
inteligente de recursos financieros, humanos y temporales. Al evitar la dispersion
de recursos en areas que no generan un retorno significativo, la empresa puede

optimizar sus costos y mejorar la rentabilidad.

Lealtad del cliente y valor a largo plazo: un modelo estratégico busca construir
relaciones a largo plazo con los clientes. Al centrarse en la satisfaccion del cliente
y la entrega continua de valor, se fomenta la lealtad del cliente. Los clientes leales
tienden a generar ingresos recurrentes, lo que tiene un impacto positivo directo en

la rentabilidad a lo largo del tiempo.

Andlisis de datos y toma de decisiones basada en datos: la recopilacion y el analisis

de datos son componentes esenciales de un modelo de gestion de marketing



28

estratégico. Al tomar decisiones basadas en datos sélidos, la empresa puede
identificar oportunidades de mejora, ajustar estrategias y evitar inversiones en

areas que no estén generando resultados positivos.

Adaptabilidad a cambios en el mercado: los modelos estratégicos estan disefiados
para ser adaptables a los cambios en el entorno del mercado. Esta capacidad de
respuesta permite a la empresa ajustar sus estrategias rapidamente en respuesta
a nuevas tendencias, tecnologias emergentes o cambios en el comportamiento del
consumidor, lo que puede tener un impacto positivo en la rentabilidad al mantener

a la empresa relevante y competitiva.

En conclusion, un modelo de gestion de marketing estratégico contribuye a la
rentabilidad al enfocarse en la eficiencia en la asignacion de recursos, la
diferenciacion efectiva, la retencion de clientes y la toma de decisiones informada
por datos. Estos elementos combinados trabajan juntos para mejorar la posicion

competitiva de la empresay, en ultima instancia, su rentabilidad a largo plazo.
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

El presente capitulo desarrolla la metodologia que emplea esta investigacion y el
andlisis de los resultados que se obtiene mediante su aplicacion. Para ello, el
capitulo se divide en dos acapites. El primero de ellos expone la metodologia que
desarrolla la investigacion, especificando el tipo y enfoque de investigacion
adoptado, la poblaciéon y muestra contemplada, y los métodos de recoleccion de
informacion utilizados. El segundo expone el andlisis de los resultados levantados

mediante las técnicas de recoleccion de informacion que se sefiala a continuacion.

2.1.Metodologia de la investigacion

Al respecto de la metodologia que se adopta para el desarrollo de la presente

investigacion, se detallan a continuacion los criterios empleados.

Enfogue metodologico

El presente trabajo de investigacion se basa en una metodologia de enfoque mixto,
es decir cualitativa y cuantitativa. Esto en la medida en que, para la recopilacion de
informacion de la empresa, se aplican instrumentos y técnicas basadas en la
recoleccion de datos, desarrollo de encuestas y realizacion de entrevistas que
permiten obtener informacidén pertinente para la realizacion del diagnostico y

posteriormente el desarrollo del modelo de gestion de marketing de la empresa.

Para Nufiez (2017) el trabajo de investigacion con enfoque mixto brinda al
investigador la oportunidad de llevar una linea de proceso en cuanto a un material
cuantitativo respaldado por uno cualitativo, de esa manera se logra recopilar
informacién que brinda una mayor comprension de la problematica y por ende se
ayudaria de manera progresiva el analisis de un modelo de gestion de marketing

para una empresa privada
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Tipo de investigacion

La investigacion se asume fundamentalmente como descriptiva, a partir de lo cual
se caracterizan las variables que inciden en la organizacion de la empresa
Sumarseg Cia. Ltda. El despliegue de este método para el tratamiento de las
variables es de tipo no experimental, estas no se ven modificadas en el curso de la
investigacion. Por el contrario, a partir de ellas, se analiza la informacion de las

variables tal y como se encuentran dentro de su entorno habitual.

Para Jiménez (1998) el alcance descriptivo se utiliza para plantear caracteristicas
principales acerca del tema de investigacion en donde el problema alcanzaria un
nivel alto de claridad en cuestion de conocimientos, de esa forma se adquiere
contenidos mas solidos y seguros que toman parte de los respaldos tedricos

referente al marketing.

Poblacién y muestra

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Censos, actualmente el pais
alberga una poblacion de 18.035.224 personas (INEC, 2021). De manera general,
debido a que el portafolio de servicios de la Empresa de Seguridad Privada
Sumarseg Cia. Ltda. se despliega a nivel nacional y no cuenta con un portafolio de
clientes especificos, se podria sefialar que esta seria la poblacion potencialmente

beneficiaria de los servicios de seguridad privada de esta empresa.

Por otra parte, dado que la Empresa de Seguridad Privada Sumarseg Cia. Ltda. se
encuentra localizada en la ciudad de Ambato, ciudad en la que principalmente
despliega su portafolio de servicios, se puede sefialar de manera mas especifica
gue la poblacion objetivo seria la poblacion residente en la ciudad de Ambato, la

cual alcanza 165.185 personas.

Partiendo de la poblacién objetivo sefialada, la construccidén de la muestra a partir
de la cual se desarrolla la presente investigacién con el objetivo de desplegar un

modelo de gestion de marketing que impulse los servicios de seguridad privada que
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presta la Empresa Sumarseg Cia. Ltda., toma en cuenta a dos grupos de personas:
por un lado, aquellas personas que constituyen los clientes externos de la empresa,
es decir aquellos que contratan o podrian contratar los servicios de seguridad
privada de esta empresa con el fin de conocer las particularidades y la calidad de

los servicios que presta.

Ahora bien, con el objetivo de establecer la muestra sobre la cual se aplicarian los
instrumentos de investigacion en este caso encuestas, se empled la formula
estadistica adecuada para poblaciones finitas. Esta férmula considera varios
elementos, como el indicador de confianza deseado, el margen de error permitido
y la desviacion estandar estimada. Al realizar los calculos correspondientes, se
obtuvo el tamafio que posee la muestra necesaria para representar de manera

adecuada la poblacion objetivo y obtener resultados significativos en el estudio.

Foérmula:

En donde:

N=Poblacién (165185)

Z=Nivel de confianza (95%)

e=Error (0.05)

p=Probabilidad de ocurrencia (0,25)
g=Probabilidad de no ocurrencia (0,25)
n= Muestra (399)

Por tanto:
Calculo de la muestra con un error de 0,08
n-_ PQN 4129625 4129625 |
(N-)E/K+PQ 165184 0,000625 025 103,49
Tamatio de muestra n=1? 399 personas
Datos

Varianza media de la poblacidn PQ 0,25

Poblacion o universo N- 165185

Error admisible (0,05) al cua E- 0,05 0,0025

Coeficiente de correccion de er| K= 2 4

Nota. Formula tomada del Médulo de Tutoria | de Jiménez, Carlos & otros del Programa
de Liderazgo dentro del Convenio EB/PRODEC-AFEFCE, pag. 119
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Por tanto, la muestra de estudio corresponde a 399 personas las cuales se aplico

las encuestas de la investigacion.

Por otro lado, toma en cuenta a los clientes internos de la empresa, como poblacién
de interés. El célculo de la muestra es intencional, por los recursos de acceso,
dentro de quienes se establece una diferenciacion entre los empleados que prestan
de manera directa los servicios de seguridad, y los niveles directivos y gerenciales,
gue son aquellos que dirigen y toman decisiones, con un total de 358 personas
entre operarios; administrativos y 41 clientes. Esto con el fin de analizar las

fortalezas y debilidades de la empresa.

Técnicas e instrumentos desplegados

En primer lugar, en cuanto a las técnicas que se emplea para la recopilacion de la
informacion de los clientes, éstas se basan en encuestas diferenciadas acorde al
tipo de cliente (interno y externo). En el marco de los clientes internos se encuentran
empleados y directivos de la empresa. En el caso de los clientes externos se
encuentran usuarios y posibles usuarios de los servicios de la empresa. Cabe
sefalar que la encuesta fue realizada en total a 358 personas que forman parte del
personal administrativo y operativo de la empresa (clientes internos), y a 41 clientes

y posibles clientes de Sumarseg Cia. Ltda. (clientes externos).

Partiendo del reconocimiento de que el desarrollo de las encuestas como técnica
de estudio permite la recoleccion de informacion oportuna en cuanto a la teméatica
de estudio, la presente investigacion fundamenta su empleo acorde a un formato
de cuestionario que suma un total de 20 preguntas cerradas de opcién multiple (6
dirigidas a los clientes internos y 14 dirigidas a los clientes externos), que tienen la
finalidad de recolectar informacion util para la consecucién de los objetivos del
presente estudio. A través de su empleo se busca determinar el nivel de
satisfaccion actual del servicio recibido por los usuarios de la empresa Sumarseg
Cia. Ltda., conocer la perspectiva de los posibles usuarios y dar cuenta de las

fortalezas y debilidades de esta empresa.
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Es a partir del levantamiento de informacion que se realiza sobre la base de las
herramientas sefialadas, que se desarrolla en el proximo capitulo el modelo de
gestion de marketing para Sumarseg Cia. Ltda. A continuacién, se presentan los

resultados del levantamiento de informacion que se realiza para esta investigacion.

2.2.Analisis de la gestién de la empresa Sumarseg Cia. Ltda. Resultados de

la encuesta de percepciodn realizada

En el presente acéapite se incorporaran los resultados de la encuesta realizada a
empleados y directivos de la empresa Sumarseg Cia. Ltda., y a clientes y
potenciales usuarios de los servicios de vigilancia y seguridad privada que presta
la empresa. En primer lugar, se tiene que la encuesta dirigida al personal operativo
se realizo sobre la base de 6 preguntas de opcion multiple que abordaban sobre el
nivel educativo de los trabajadores de la empresa, como se enteraron de ella antes
de enrolarse en la misma, la identidad que tienen con su trabajo, su nivel de
satisfaccion, el tiempo que desempeiia labores en la empresa y los valores

corporativos que conoce de la empresa. Se revisan los resultados.

Resultados de la encuesta dirigida al personal operativo y administrativo de

Sumarseg

Al respecto de la primera pregunta realizada, ¢ Qué nivel de instruccion tiene? 12
personas contestaron que han accedido al nivel basico, 278 personas respondieron
gue han accedido al nivel secundario y 16 personas manifestaron tener estudios

superiores.
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Gréfico 1. Pregunta 1

1. ¢ Que nivel de instruccion tiene?

12 16

278

= Basica Bachillerato Superior

Encuesta realizada por la autora.

Analisis de los datos obtenidos: A través de la pregunta realizada se tiene que
la mayoria de trabajadores de la empresa constituyen personas que han accedido
hasta el nivel secundario. De aqui se puede concluir que, el acceso a este tipo de
trabajos es atractivo para personas que no cuenta con un perfil profesional o técnico
desarrollado, por lo que entrar a una empresa que no demande mayores

conocimientos sin duda les abre una oportunidad laboral.

Al respecto de la segunda pregunta, ;Como se enter6 de la empresa? 36
personas contestaron que, por recomendacion de otros compafieros, 210 personas
respondieron que por recomendacion de la entidad que contraté servicios de
vigilancia y seguridad con la empresa, mientras 19 persona se enteré0 por

Facebook.
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Gréfico 2. Pregunta 2

2. ¢,Como se enterd de la empresa Sumarseg?

19

= Recomendacién otros comparfieros = Recomendacioén de la entidad
Facebook

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 2

Andlisis de los datos obtenidos: La mayoria de trabajadores de la empresa se
constituye por personas que tuvieron recomendacion por parte de las entidades que
contrataron servicios con esta empresa, en menor medida por recomendacion de
los comparieros y practicamente nadie, salvo una persona se enteré en Facebook.
Esto nos dice que la empresa se encuentra bien posicionada en el mercado y es
reconocida por sus clientes, siendo esto lo que la vuelve atractiva. Otro dato que
resalta es que la empresa practicamente no emplea técnicas de marketing digital

para posicionarse en el mercado, ni para dar a conocer sus ofertas de empleo.

Al respecto de la tercera pregunta, ¢Qué es lo que le identifica con la empresa
gue labora? 249 personas contestaron que permite el crecimiento personal, 83 con

una oportunidad de empleo y 26 con un pago oportuno.
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Grafico 3. Pregunta 3

3. ¢, Qué es lo que le identifica con la empresa que labora?

= Crecimiento Profesional = Pago Oportuno = Opotunidad de Empleo

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 3.

Andlisis de los datos obtenidos: La mayoria de trabajadores de la empresa la
identifica con las posibilidades de que brinda incentivando el crecimiento
profesional. Asi un factor diferencial de la empresa guarda relacion con el hecho de
gue brinda oportunidades de capacitacion, mayores conocimientos, posibilidades

de ascenso, estabilidad y demas factores positivos para sus trabajadores.

Al respecto de la cuarta pregunta, ¢ Te sientes satisfecho con el ambiente de

trabajo? Casi tosa la planta laboral de la empresa contest6 afirmativamente.
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Gréfico 4. Pregunta 4

4. ¢ Te sientes satisfecho con tu ambiente de trabajo?

10

= Sji =No

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 4.

Analisis de los datos obtenidos: Practicamente la totalidad de trabajadores de la
empresa (exceptuando a la persona que no contestd la encuesta) se sienten
satisfechos con su ambiente de trabajo. Si se vincula esta pregunta con la anterior,
se puede colegir que los incentivos que brinda la empresa a sus trabajadores, no
s6lo en cuanto a la posibilidad de crecimiento profesional, sino el tener un empleo
gue pague los sueldos a tiempo, es una cuestidon que sus trabajadores valoran al

ser parte de la empresa.

Al respecto de la quinta pregunta realizada, ¢ Qué valores corporativos conoce
de la empresa? 233 personas contestaron que lo que conocen es la calidad del
servicio, 53 personas hablaron sobre el equipo humano de primer nivel con el que
cuenta la empresa, 37 personas hablaron sobre sus politicas de bienestar, 12
personas hablaron sobre alternativas para su seguridad mientras 23 personas

reconocieron su solvencia econdmica.
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Grafico 5. Pregunta 5

5. ¢ Qué valores corporativos conoce de la empresa?

12|23

37

= Calidad en el Servicio = Equipo humano de Primer nivel
Bienestar Alternativas para su seguridad

= Solvencia Econémica

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 5.

Analisis de los datos obtenidos: Sus propios trabajadores identifican a esta
empresa con la calidad en el servicio. La segunda respuesta en importancia, que
habla sobre el talento humano de la empresa, también habla sobre la calidad de
sus trabajadores. Esto puede vincularse a la politica y reconocimientos que tiene la
empresa al respecto de gestionar sus servicios con base a la gestion de la calidad

visible a través de las normas que cumple.

Al respecto de la sexta pregunta realizada, ¢ Cuanto tiempo labora o laboré en la
empresa? 245 personas contestaron que trabajaron un tiempo comprendido entre
7y 12 meses, 58 personas afirman trabajar mas de 12 meses, 35 personas afirman

trabajar de 4 a 6 meses y personas afirman trabajar de 1 a 3 meses.
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Grafico 6. Pregunta 6

6. ¢, Cuanto tiempo labora o laboré en la empresa?
20

58 35

245

= 1-3 meses =4-6 meses = 7-12 meses = Mas de 12 meses

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 6.

Anélisis de los datos obtenidos: Llama la atencion la alta tasa de rotacion de los
trabajadores de la empresa, siendo que la mayoria de ellos (74% de los
encuestados) afirmaron trabajar menos de 1 afio en la empresa. Ademas, los datos
obtenidos dicen al respecto del constante proceso de renovacion y del hecho de
gue el personal que actualmente trabaja en la empresa es un personal joven (no

expresan mayor antigiiedad) en cuanto a su vinculo con la empresa.

Resultados de la encuesta a usuarios y potenciales personas que contraten

los servicios de vigilancia y guardiania

Al respecto de la primera pregunta realizada, ¢ Cual es tu tipo de empresa? Se
tiene lo siguiente. 16 personas se corresponden con personas haturales, 16
personas se corresponden con el sector privado, y 9 se corresponden con el sector

publico.
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Gréfico 7. Pregunta 1

1. ¢ Cuél es su tipo de empresa?

16

16

= Empresa sector publico = Empresa sector privado

Persona natural

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 1.

Analisis de los datos obtenidos: La mayoria de los potenciales clientes de la
empresa se encuentran repartidos entre personas naturales y personas
provenientes del sector privado, por lo que sus servicios deberian estar mas

posicionados en esos nichos de mercado.

Al respecto de la segunda pregunta realizada, ¢A qué sector pertenece? Se tiene
lo siguiente. 18 empresas pertenecen a sectores diferentes de las opciones
tradicionales, 12 empresas se vinculan a actividades comerciales, 7 se
corresponden a actividades bancarias, 3 se corresponden a sectores de salud y

educacion respectivamente, mientras 1 se corresponde por sectores estratégicos.
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Gréfico 8. Pregunta 2

2. A que sector que pertenece
2/l 3

' 1
18

7
12

= Salus Educacién
Sector estrategicos = Bancario
Comercial Otros

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 2.

Analisis de los datos obtenidos: Como se puede observar en los datos obtenidos,
la demanda de seguridad no proviene de sectores tradicionales, basicamente por
dos cuestiones fundamentales. Las empresas de seguridad del grupo 1, segun se
caracterizd en el capitulo anterior, copan los servicios especializados de los
grandes establecimientos. En segundo lugar, el nicho de mercado que no cubren

estas empresas podria ser aprovechado por Sumarseg Cia. Ltda.

Al respecto de la tercera pregunta realizada, ¢Su empresa posee servicio de
guardiania y vigilancia? Se tiene lo siguiente. 25 empresas respondieron

negativamente, mientras 16 empresas respondieron positivamente.
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Grafico 9. Pregunta 3

3. Su empresa posee servicio de Guardiania 'y
Vigilancia, en caso de responder NO pase a la pregunta
6

16
25

=Si = No

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 3.

Analisis de los datos obtenidos: La mayoria de los potenciales clientes de la
empresa no han contratado servicios de vigilancia y seguridad privada. Sin
embargo, este numero no difiere sustancialmente de las empresas que si han
contratado servicios de este tipo. Por lo que, practicamente 1 de cada dos

empresas consultadas cuenta con servicios de este tipo.

Al respecto de la cuarta pregunta realizada, ¢ Como calificaria el servicio de
vigilancia y guardiania en la actualidad? Se tiene lo siguiente. 31 de las
empresas consultadas lo califican como satisfactorio, mientras 8 de las empresas

consultadas lo califican como neutral.
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Grafico 10. Pregunta 4

4. ¢ Cémo calificaria el servicio de Vigilanciay guardiania en
la actualidad?
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Encuesta realizada por la autora. Pregunta 4.

Andlisis de los datos obtenidos: La mayoria de las empresas que cuentan con
servicios de vigilancia y guardiania cuentan con una vision positiva del servicio que
reciben. Esto supone una alta competencia por el lado de la calidad para la empresa

gue se encuentra en analisis.

Al respecto de la cuarta pregunta realizada, ¢Qué empresas de seguridad
conoce en su localidad? Se tiene que la encuesta arrojé 41 respuestas, las cuales

identifican a SUMARSEG y a AMBASEG como empresas presentes en la localidad.

Tabla 2. Pregunta 5

5. ¢Que empresas de seguridad conocer en su localidad?

Respuestas mas recientes
41 respuestas Sumarseg
AMASEG

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 5.

Analisis de los datos obtenidos: Se tiene que Sumarseg es una empresa
plenamente posicionada en la ciudad de Ambato, siendo AMBASEG una empresa

gue puede competir de manera directa.
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Al respecto de la sexta pregunta, ¢Le gustaria conocer los servicios de
vigilancia que le puede brindar una empresa de su localidad? Se tiene lo
siguiente. 29 empresas respondieron afirmativamente, mientras 12 empresas

respondieron negativamente.
Grafico 11. Pregunta 6
6. ¢ Le gustaria conocer los servicios de vigilancia que le

pueden brindar una empresa de la localidad? En caso
de responder NO, se finaliza la encuesta

= Si = No

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 6.

Analisis de los datos obtenidos: Como se puede observar en los datos obtenidos,
la mayoria de las empresas consultadas quisieran tener una respuesta de

seguridad dentro de su localidad.

Al respecto de la séptima pregunta realizada, ¢ Conoce los servicios que oferta
la empresa Sumarseg Cia. Ltda.? Se tiene lo siguiente. 30 empresas
respondieron de manera negativa, mientras 11 empresas respondieron de manera
positiva.
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Grafico 12. Pregunta 7

7. Conoce los servicios que oferta Sumarseg Cia Ltda

= Si =No

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 7.

Andlisis de los datos obtenidos: La mayoria de las empresas consultadas no
conocen sobre los servicios que opera la empresa Sumarseg Cia. Ltda. lo cual
sefala las limitaciones que enfrenta esta empresa para posicionarse en el mercado.

Al respecto de la octava pregunta, ¢Cuanto tiempo lleva utilizando nuestros
servicios? Para el caso de las empresas que son clientes de Sumarseg, se tiene
lo siguiente. 15 empresas son clientes menos de 1 mes, 11 son clientes de 6 a 12

meses, 9 son clientes de 1 a 6 meses y 6 son clientes mas de 12 meses

Gréfico 13. Pregunta 8
8. ¢ Cuanto tiempo lleva utilizando nuestros servicios?
6 !
15
9
G
= menos de 1 mes = de 1 a 6 meses

= 6 meses a 12 meses = mas de 12 meses

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 8.
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Andlisis de los datos obtenidos: La mayoria de las empresas consultadas que
han contratado servicios con Sumarseg son menores a 1 mes, por lo que son
clientes relativamente nuevos. Por otro lado, 3 empresas contratan de 6 a 12
meses. Entre estos dos conjuntos de empresas representan el mayor nimero de
clientes de Sumarseg. Considerando que esta empresa lleva en el mercado 15
afos, si es un dato problematico que no cuente con clientes fijos que reflejen ese

nivel de experiencia en el mercado.

Al respecto de la novena pregunta realizada, ¢, Como considera los servicios de
Sumarseg? Se tiene lo siguiente. 15 empresas consideran buenos los servicios de

Sumarseg y 26 personas respondieron que desconocen los servicios.

Gréfico 14. Pregunta 9

9. ¢ Considera Ud. Que los servicios que brinda
Sumarseg son?

| 15
26
= Buenos Malos Regulares Desconozco

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 9.

Anadlisis de los datos obtenidos: Se corrobora que, si bien la empresa tiene una
gran oportunidad para hacer llegar su oferta de servicios, es deficiente su capacidad

para promocionar su oferta y posicionarse en el mercado.

Al respecto de la décima pregunta realizada, ¢Habria posibilidad de
recomendarnos con familiares, amigos y empresas? Se tiene lo siguiente. 38

personas respondieron positivamente, 3 persona dudd y 2 persona dijo no.
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Gréfico 15. Pregunta 10

10. ¢ Habria la posibilidad de recomendarnos con
failiares, amigos, empresas?

3

=Si =No = Talvez

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 10.

Analisis de los datos obtenidos: Como se puede observar en los datos obtenidos,
se corrobora que, la empresa tenia un alto grado de aceptacion en caso de que su

oferta sea conocida por la localidad.

Al respecto de la decimoprimera pregunta realizada, ¢Qué aspectos tendria en
cuenta a la hora de contratar nuestros servicios? Se tiene lo siguiente. 10
personas valorarian la calidad del servicio, 4 personas mencionaron sobre el
cumplimiento de las normas de postulaciéon sobre licitaciones publicas, 2 personas
hablaron sobre el precio y el cumplimiento de la documentaciéon legal vigente,

mientras uno observo el equipamiento logistico.
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Gréfico 16. Pregunta 11

11. ¢ Qué aspectos tendria en cuenta a la hora de contratar nuestros
servicios?
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E11. ;Qué aspectos tendria en cuenta a la hora de contratar nuestros servicios?

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 11.

Analisis de los datos obtenidos: La mayoria de las personas consultadas valoran
la calidad en el servicio. Esto nos habla de la importancia que se les brinda a los
diferenciales en cuanto a la oferta de servicios que brindan las empresas de

seguridad y cOmo eso se revierte en su calidad.

Al respecto de la decimosegunda pregunta, ¢Por cuél de los siguientes medios
le gustaria recibir informacién sobre los servicios de seguridad? Se tiene lo
siguiente. 24 personas respondieron por correo electrénico,12 dijeron que por redes

sociales y 5 persona se manifestd a favor de la publicidad impresa.
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Gréfico 17. Pregunta 12

12. ¢ Por cual de los siguientes medios le gustaria
recibir informacién sobre los servicios de Seguridad?

13

= Redes Sociales = Prensa Escrita = Correo electronico = Radio

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 12.

Analisis de los datos obtenidos: La mayoria de las personas encuestadas
considera que el relacionamiento virtual es el canal de relacionamiento mas
efectivo, dado que ahorra tiempo y permite una mejor interaccion considerando la

coyuntura, la practicidad y el ahorro de tiempo y recursos.

Al respecto de la decimotercera pregunta realizada, ¢ Escoja 3 caracteristicas de
nuestros servicios? Se tiene lo siguiente. 13 personas respondieron de manera
favorable a formacion y experiencia, 5 personas respondieron sobre habilidades
comunicativas, 5 personas escogieron soluciones oportunas e inmediatas, 4
personas eligieron capacidad de reaccion, 4 personas eligieron acceso a medios
de prevencion, 3 personas escogieron obligaciones patronales al dia, finalmente 2

personas eligieron una imagen renovada.



50

Gréfico 18. Pregunta 13

13. ¢ Escoja 3 caracteristicas de nuestro servicio?
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B 13. ¢ Escoja 3 caracteristicas de nuestro servicio?

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 13.

Analisis de los datos obtenidos: Como se puede observar en los datos obtenidos,
la mayoria de las personas encuestadas reconocen la formacion y la experiencia
gue tienen los guardias de seguridad de esta empresa. Este podria constituirse
también como un diferencial de servicio que podria explotar la empresa de la mano
del reconocimiento de las soluciones oportunas que brinda a sus clientes y de las
habilidades comunicativas que puede articular para dar a conocer su cartera de

servicios a todos sus potenciales clientes.

Finalmente, al respecto de la décima cuarta pregunta realizada, ¢Utilizaria
nuestros servicios de nuevo? Se tiene lo siguiente. 38 personas respondieron

positivamente y 3 persona respondié directamente que no.
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Gréfico 19. Pregunta 14

14. ¢ Utilizaria nuestro servicio de nuevo?
3

= Sj = No

Encuesta realizada por la autora. Pregunta 14.

Analisis de los datos obtenidos: La valoracion positiva hace que Sumarseg
pueda tener una cartera de clientes en ascenso una vez que establezca y dirija un

plan que reactive su cartera de servicios.

Hallazgos con base en el andlisis de los datos obtenidos

Con base al andlisis de los datos expuestos, se sintetizan a continuacion los
hallazgos que arroja la encuesta de percepcion dirigida a los clientes internos y

externos de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Respecto al personal Operativo y Administrativo de la Empresa

e La Empresa Sumarseg Cia. Ltda. constituye una opcion laboral atractiva
para personas que no cuentan con un perfil profesional o técnico

desarrollado.

e Un factor diferencial de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. guarda relacién con
el hecho de que brinda oportunidades de capacitacion, mayores
conocimientos, posibilidades de ascenso, estabilidad y demas factores

positivos para sus trabajadores.



52

Los incentivos que brinda la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. a sus
trabajadores, no sélo en cuanto a la posibilidad de crecimiento profesional,
sino el tener un empleo que pague los sueldos a tiempo, es una cuestién

gue sus trabajadores valoran al ser parte de la empresa.

La empresa es reconocida por la calidad de los servicios que presta. Esto e
reconocido tanto por sus clientes internos y externos. Esto puede vincularse
a la politica y reconocimientos que tiene la empresa al respecto de gestionar
sus servicios con base a la gestion de la calidad.

La empresa se encuentra bien posicionada en el mercado y es reconocida
por sus clientes, siendo esto otro de los factores que la vuelven atractiva A
pesar de lo expuesto, llama la atencion la alta tasa de rotacion de los
trabajadores de la empresa, el constante proceso de renovacion y que la
planta de trabajadores se encuentre compuesta por personal joven en

cuanto a su vinculo con la empresa.

La empresa practicamente no emplea técnicas de marketing digital para

posicionarse en el mercado, ni para dar a conocer sus ofertas de empleo.

Respecto a usuarios y potenciales personas que contraten los servicios de

vigilancia y guardiania

Los potenciales clientes de la empresa se encuentran repartidos entre
personas naturales y personas provenientes del sector privado, por lo que

sus servicios deberian explotar ese nicho de mercado.

La demanda de seguridad proviene de sectores no tradicionales,
histéricamente copados basicamente por grandes empresas de seguridad.
El nicho de mercado que no cubren estas empresas podria ser aprovechado
por Sumarseg Cia. Ltda. Principalmente empresas o negocios locales a nivel
de Ambato.
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La mayoria de las empresas que cuentan con servicios de vigilancia y
guardiania cuentan con una vision positiva del servicio que reciben. Esto
supone una alta competencia por el lado de la calidad para la Empresa
Sumarseg Cia. Ltda.

Si bien Sumarseg Cia. Ltda. es una empresa posicionada entre sus clientes
en la ciudad de Ambato, AMBASEG es una empresa que compite de manera

directa.

Dado que Sumarseg Cia. Ltda. no cuenta con canales de publicidad de sus
servicios, la mayoria de las empresas consultadas no conocen sobre los
servicios que opera la empresa, lo cual sefiala una de las limitaciones que
enfrenta esta empresa para posicionarse en el mercado. La empresa tenia
un alto grado de aceptacion en caso de que su oferta sea conocida por la
localidad.

La Empresa Sumarseg Cia. Ltda. no cuenta con clientes fijos que reflejen ni

sustenten su nivel de experiencia en el mercado.

Las encuestas realizadas dan cuenta de la importancia que las empresas le
brindan a los diferenciales en cuanto a la oferta de servicios que brindan las

empresas de seguridad y cOmo eso se revierte en su calidad.

Las empresas encuestadas consideran que el relacionamiento virtual es el
canal de relacionamiento mas efectivo, dado que ahorra tiempo y permite
una mejor interaccidén considerando la coyuntura, la practicidad y el ahorro
de tiempo y recursos. Mismo que no es aprovechado por Sumarseg Cia.
Ltda.

La calidad y formacion del personal de Sumarseg Cia. Ltda. son reconocidos
como un diferencial de servicio que podria explotar la empresa de la mano
del reconocimiento de las soluciones oportunas que brinda a sus clientes y

de las habilidades comunicativas que puede articular.
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Los datos expuestos dan cuenta de que, a través de la valoracién positiva orientada
por los encuestados, hace que la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. pueda tener una
cartera de clientes en ascenso una vez que establezca y dirija un plan que reactive
su cartera de servicios, apalancado en un modelo de gestibn de marketing

estratégico acorde a su vision, mision y objetivos.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se desarrolla el modelo de gestion de marketing para la empresa
Sumarseg Cia. Ltda. Con base en lo expuesto en el capitulo anterior, el desarrollo
de este modelo de gestidn, basado en marketing estratégico, tiene como objetivo
orientar la mejora de los servicios y la competitividad de la empresa dentro del
mercado, optimizar sus recursos al maximo nivel, aprovechar las oportunidades que
le brinda el entorno y disminuir los riesgos con base en el empleo de herramientas

de direccionamiento estratégico.

Para ello, el presente capitulo retoma el modelo del proceso y las fases del
direccionamiento estratégico expuesto en el apartado conceptual, esquematizando
en el siguiente gréafico el modelo de gestion de marketing estratégico propuesto
para la empresa Sumarseg Cia. Ltda. Cabe resaltar que el modelo de gestion que
se propone a continuacion permite orientar el analisis de la situacion de la empresa
y su entorno, la deteccion de problemas y amenazas, la construccion de soluciones

y su formulacion como estrategias que guien la gestion de la empresa.

Cuadro 3. Modelo de gestién de marketing estratégico de Sumarseg Cia. Ltda.

Analisis
externo

Marco
estratégico:

PESTEL fz
PORTER Misién,
Vision
Objetivos y
valores de
la Empresa
Sumarseg

Cia. Ltda.

S Gl Evaluacion Control

opciones y seleccion N estratégico >
estratégicas de
iniciativas

Puesta en
practica

Analisis
interno

DAFO

Formulacién de la

Implantacion de la

Analisis estratégico estrategia ESEER
Herramienta
s de analisis _ Herramientas de planificacion Modelo de Beneficios e
externo. Per,fll. estratégica. control del impacto
estrategico proyectos: financiero del
de la Mix de marketing de la indicadores/ modelo de
Herramienta organizacion Empresa Sumarseg Cia. unidad marketing
s de andlisis Ltda. responsable
interno.

Fuente: elaboracion propia
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Se desarrolla a continuacion el Modelo de gestién de marketing estratégico para la
empresa Sumarseg Cia. Ltda. En primer lugar, se presenta informacién referida al
analisis situacional de la empresa y de su entorno, la cual permite orientar el marco
estratégico de la organizacion. En segundo lugar, se presenta la formulacion de la
estrategia a ser adoptada. Finalmente, se presentan aspectos relacionados al

seguimiento y control de la estrategia propuesta.

3.1.Andlisis situacional de la empresay de su entorno

Para el desarrollo de este acdpite, se presenta a continuacion el analisis del macro
y microambiente que influyen en el sector de las empresas de seguridad privada y
de manera especifica en la Empresa Sumarseg Cia. Ltda., Se exponen a

continuacion los instrumentos desplegados en el actual estudio.

En primer lugar, para el estudio del entorno general que incide en las empresas de
seguridad privada se ha desplegado un analisis Politico, Econdémico, Social,

Tecnoldgico, Ecolégico y Legal (PESTEL).

En segundo lugar, para el estudio del microambiente, se ha desplegado un analisis

basado en el modelo de Porter.

En tercer lugar, se ha desplegado un analisis de Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas (FODA), que orienta la construccion de las estrategias que

son presentadas en el marco del modelo de gestion.

Analisis del entorno general: andlisis PESTEL del ambito de la seguridad

privada en el Ecuador

El presente sub-acapite expone el analisis del macroentorno en el que se ven
inmersas las empresas de seguridad privada abordando los siguientes puntos:
situacion politica-legal, que en lo fundamental expone aspectos referidos al control
de armas como condicionante principal que rige el campo de accion de las

empresas de seguridad privada, y en este caso, a la Empresa Sumarseg Cia. Ltda.
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al ser un tipo de empresa clasificada dentro de las que manejan porte de armas;
aspectos economico-sociales referidos que dan cuenta del posible ecosistema que
engloba la demanda de seguridad en el pais; y, aspectos tecnoldgicos referidos a
la capacidad de las instituciones del Estado de controlar la tenencia de armas y
regular las actividades de las empresas de seguridad.

Aspectos politico-legales

Al respecto del marco normativo que regula la competencia del control de armas en
el pais, y que impacta a las actividades que desarrollan las empresas de seguridad
privada, en el marco de la gestion especializada que cumplen los érganos de
seguridad del Estado ecuatoriano debe tomarse en cuenta lo siguiente.

La Constitucion de la Republica sefiala en su articulo 158 que, “las FFAA tienen
como mision fundamental la defensa de la soberania y la integridad territorial”. En
la misma linea sefiala en su inciso tercero que “la proteccion interna y el
mantenimiento del orden publico son funciones privativas del Estado y
responsabilidad de la Policia Nacional”. Por otro lado, en su ultimo inciso, sefiala lo
siguiente, “Las servidoras y servidores de las FFAA y la Policia Nacional se
formaran bajo los fundamentos de la democracia y de los derechos humanos, y
respetaran la dignidad y los derechos de las personas sin discriminacion alguna y

con apego irrestricto al ordenamiento juridico” (CRE, art. 158).

Las disposiciones sefialadas desarrollan aspectos vinculados a las tareas de
seguridad del Estado a través de sus entidades de seguridad y el matiz que
adquiere cada una: Fuerzas Armadas hacia la “defensa del territorio”, Policia

Nacional hacia la “proteccion interna y orden publica”.

Sin embargo, a nivel de la normativa sectorial que rige el tema de control de armas,
esta no hace una distincion en cuanto al control de armas militares y de guerra y el
uso de armas de uso civil. Por el contrario, el control de armas en su conjunto es
potestad de las Fuerzas Armadas. Entre la normativa vigente que sefala esta

disposicion se encuentra la siguiente:



58

e Ley sobre Armas, Municiones, Explosivos y Accesorios, asi como su
Reglamento;

e Ley de Vigilancia y Seguridad Privada y su reglamento;

e Decreto Ejecutivo 1573 de 16 de febrero de 2009;

e Decreto Ejecutivo 749 de 28 de abril de 2011;

e Cdbdigo Orgéanico de Entidades de Seguridad Ciudadana y Orden Publico.

En el marco de esta normativa, en alineacion a lo sefialado en el articulo 20 de la
Ley de Armas, que menciona lo siguiente: “La autoridad facultada para registrar y
extender permisos para tener y portar armas es el Jefe del IV Departamento del
Estado Mayor del Comando Conjunto de las Fuerzas Armadas; quien podra delegar
para ejercitar esta facultad a las Autoridades Militares o Policiales en sus
respectivas jurisdicciones, conforme al Reglamento pertinente”, se emitio en 2009
el acuerdo interministerial N.° 001 de 30 de junio de 2009 que en lo fundamental
transferia a la Unidad Técnica de Control de Armas de la Policia Nacional -UTCA

la potestad de dirigir el control de armas de uso civil.

Mediante la emision del Decreto Ejecutivo 749 se derog6 dicho acuerdo ministerial,
con lo cual el control de armas de uso civil retorno al ambito de competencia de las
FFAA bajo la coordinacion de las politicas que para el efecto emita el Equipo
Técnica que para el efecto crea el Gabinete Sectorial de Seguridad. La vision detras
de la normativa vigente, en primer lugar, no guarda concordancia con las
disposiciones constitucionales en lo referido a la potestad de la Policia de actuar

como organo del orden interno al traspasar en conjunto el tema a FF.AA.

En segundo lugar, la politica de control de armas en el pais se encuentra regido por
una vision de seguridad nacional, basicamente orientada a la prevencién desde una
Optica que prioriza una vision de defensa por sobre una vision de seguridad
ciudadana. Esto implica una restriccion en cuanto a la posibilidad de desarrollar el
mercado de la seguridad privada, pues la visioén y regulacion del porte de armas a
través de las FF.AA., no se adecua a la oferta de servicios de resguardo civil que

desarrollan las empresas privadas
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Aspectos econdmico-sociales

Para tomar en cuenta las posibilidades de desarrollo de las empresas de seguridad
privada en el Ecuador, es esencial caracterizar la realidad sobre aspectos
econdémicos y sociales vinculados al despliegue de la violencia en el pais. Para ello,
se abordan a continuacion estadisticas nacionales presentes en el Plan Nacional

de Seguridad y Convivencia Social Pacifica 2019 - 2030.

Al respecto de los fendmenos de violencia e inseguridad que vive el pais, se los
puede caracterizar a través de los tipos de violencia a los que responden, siendo
estos los siguientes: violencia criminal, violencia interpersonal y violencia
sociopolitica (UNODC, 2013; citado en MDI, 2019). Es importante sefialar que su
despliegue afecta de manera diferenciada a la poblacién a partir de sus condiciones
de género, grupo etario, etnia, procedencia, etc., factores que deben ser tomados
en cuenta para garantizar el derecho humano a la seguridad. En este marco, se
presentan a continuacion los datos referentes a la inseguridad interna que afecta al
pais y que vuelve proclive el desarrollo de la seguridad privada como un negocio
gue puede contribuir a la par al resguardo de la seguridad ciudadana a cargo de las

entidades gubernamentales.

Una primera amenaza en el marco de la seguridad interna viene dada por las
particularidades que reflejan el conjunto de delitos ligados a la violencia criminal y
la violencia interpersonal. Al respecto de estos, a continuacion, se sefialan un
conjunto de datos que dan cuenta de la realidad del pais. En primer lugar, sobre la
incidencia del homicidio y sus tentativas, se tiene que la tasa de homicidios
intencionales ha decrecido desde el afio 2010, llegando a ser de 5.76 casos por

cada 100 mil habitantes en 2018 (la cuarta tasa mas baja de la region).

De este numero de casos, el 76% fueron atendidos efectivamente por la Policia
Nacional. Por otro lado, tomando en cuenta la tasa de intentos de homicidio en
2018, el 71% responden a casos de violencia interpersonal en los que el 54% de
las victimas contaban con boleta de auxilio. Asimismo, el 69% fueron perpetrados

en el ambito privado, principalmente con arma blanca. Finalmente, hay un
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incremento del porcentaje de femicidios respecto del total de homicidios

intencionales a mujeres (pasando del 14% en 2010 al 37% en 2018).

Sobre los delitos en contra de la libertad y la propiedad tenemos los siguientes
datos. En el 2017 hubo un total de 10 casos de secuestros perpetrados en las
grandes ciudades (Quito y Guayaquil) y zonas fronterizas; sin embargo, éste no es
un delito coman. Por el contrario, la incidencia de delitos contra la propiedad ha

aumentado si se los analiza comparativamente con el afio 2015.

En este conjunto de delitos se encuentran el robo a personas, cuya mayor
incidencia fue en Pichincha y Guayas (concentrando el 64% de casos); el robo a
domicilios (Guayas y Pichincha muestran el 45% de incidencia); robo a unidades
economicas (Guayas y Pichincha muestran el 50% de incidencia); robo de carros y

partes (Guayas y Pichincha muestran el 68% de incidencia) (MDI, 2019).

A través de estos datos se puede evidenciar que estas actividades delictivas
muestran un repunte que se lo puede correlacionar con los datos de decrecimiento
de la tasa de empleo adecuado (45% en 2015, 38% en 2018); el aumento de la
incidencia de pobreza por ingresos (7,4% en 2015 a 9,5% en 2019); y, finalmente
el incremento de la pobreza multidimensional 35% en 2015 a 39,5% en 2018)
(ENEMDU-INEC, 2018).

En tercer lugar, al respecto de los delitos sexuales tenemos lo siguiente. En lo que
respecta al “maltrato fisico, psicolégico o institucional de nifios, nifias y
adolescentes”, éste muestra un incremento de 20 puntos porcentuales en el 2018
en relacion al afio anterior. Por otro lado, en cuanto a los casos de abuso sexual de
nifas, nifos y adolescentes, al igual que los delitos de maltrato, estos presentan un

crecimiento de 99% de incidencias en relacién al afo anterior.

En cuarto lugar, al respecto de los delitos de violencia en contra de la mujer, los
datos estadisticos del INEC (2010) sefialan que el 60,60% de mujeres han sufrido
algan tipo de violencia (violencia fisica 38,6%; violencia psicolégica 53,9%;

violencia sexual 25,7%; violencia patrimonial 16,7%). En el entorno intrafamiliar, los
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tipos de violencia que han sufrido las mujeres se muestran de la siguiente manera:
violencia fisica 87,3%; violencia psicolégica 76,3%, violencia sexual 53,5% vy
violencia patrimonial el 61,0%.

En quinto lugar, respecto del narcotrafico, en los ultimos afios se ha consolado la
posicién de pais como zona de paso (punto de embarque), pero también como pais
de consumo (el microtréafico en las grandes ciudades se ha incrementado). En esta
linea, mientras los delios de trafico ilicito afectan en particular a las zonas
costaneras y fronterizas (junto con el contrabando de armas), los delitos de

consumo y microtrafico son mas visibles en las grandes ciudades.

Aspectos tecnologicos

En este sub-acapite se busca dar cuenta, de manera general, aspectos referidos a
la regulacion de armas de fuego y demas limitaciones externas a las empresas de
seguridad privada, que afectan su efectividad. En esta linea, es importante empezar
mencionando que la derogatoria del acuerdo interministerial N°001 que facultaba a
la Unidad Técnica Especializada para el Control de Armas -UTCA (perteneciente a
la Policia Nacional) a dirigir el control de armas de uso civil en el Ecuador, ha tenido
impactos negativos en materia de seguridad ciudadana. Entre algunos de los
inconvenientes que se han generado y hasta el momento no han tenido resolucién

son los siguientes:

e Los procesos de recalificacion de permisos de porte de armas se encuentran

suspendidos y no han podido ser retomados por falta de reglamentacion.

e Un importante nimero de armas no han podido ser entregadas a sus

propietarios por la ausencia de procesos de recalificacion.

e No se han podido generar procesos de verificacion y depuracion de la Base de
Datos del Sistema Nacional de Control de Armas -SINCOAR (actualmente

controlado por las Fuerzas Armadas).
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e Existen Empresas de Seguridad que no pueden renovar su PERMISO DE
OPERACIONES debido a que no han podido culminar su proceso de
recalificacion de armas en la UTCA, que consta como un requisito necesario.

e Se elimina el registro e identificacién técnica balistica de las armas de fuego,

gue es un elemento fundamental para la administracion de justicia.

e En el desarrollo de los procesos de registro de armas de fuego que lleva
adelante las Fuerzas Armadas se han detectado irregularidades que afectan a

la seguridad ciudadana:

o Clonacion de armas

o Armas con series alteradas

o Armas nacionales acufiadas marcas internaciones

o Permisos otorgados con caracter indefinido

o Incongruencias en la base de datos SINCOAR (armas con la misma serie
registradas a nombre de varias empresas de seguridad).

o Permisos de armas de fuego otorgados a personas con antecedentes
personales.

o Emision de permisos de porte de armas de fuego de calibres no autorizados,

entre otros.

En esta linea, como se ha referido hasta el momento, los elementos sefialados
redundan en dos aspectos: un retroceso en cuanto al control de armas en el pais
bajo un enfoque de seguridad ciudadana, y un potencial repunte de actos criminales
fruto de la ausencia de una adecuada politica de control de armas. Ambas,
situaciones que de manera directa afectan al entorno de mercado que envuelve a

las empresas de seguridad privada.
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Anélisis del entorno especifico: analisis Porter del microambiente de las

empresas de seguridad privada en el Ecuador

En cuanto al estudio del microambiente, se presenta a continuacién un analisis

basado en el modelo de Porter.

Sobre los proveedores de este tipo de empresas:

Los principales proveedores reconocidos y legalmente establecidos de las

empresas de seguridad privada son:

ECOSEG Import Export: Esta empresa comercializa con sus clientes
implementos, accesorios y equipos de vigilancia y seguridad producidos a nivel
nacional e importados. Se detalla a continuacion los productos que forman parte

del portafolio que oferta esta empresa:

e Armamento de Fuego, principalmente pistolas y fusiles.

e Armamento no letal.

e Implementos, accesorios y equipamiento basico de seguridad: botas, chalecos,
vestimenta, etc.

e Equipos e implementos que facilitan la comunicacion, como radios y repetidoras.

e Alarmas, camaras de vigilancia y demas aparatos electrénicos destinados a

vigilancia y monitoreo em circuito abierto y cerrado.

SEALARM: Esta empresa comercializa con sus clientes principalmente sistemas
de seguridad electronica, asi como implementos, accesorios y equipos de vigilancia
y seguridad que refuerzan este tipo de sistemas. Se detalla a continuacion los

productos que forman parte del portafolio que oferta esta empresa:

e Dispositivos y sistemas anti robos: como alarmas, entre otros.
e Sistemas destinados a la prevencion de incendios.
e Sistemas y mecanismos de vigilancia orientados al control de acceso.

e Cercos y bardas de camuflaje eléctricos.
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e Sistemas de monitoreo y vigilancia en circuito cerrado.

e Deméas mecanismos de seguridad perimetral.

Almacenes VILLA: Esta empresa comercializa con sus clientes principalmente
uniformes e implementos destinados a guardias de seguridad. Cabe sefialar que,
de las tes empresas consideradas para el analisis de los proveedores, esta ultima
es la menos especializada. Sin embargo, su volumen de comercializacion la vuelve
una de las principales proveedoras de suministros a nivel nacional. Se detalla a

continuacion los productos que forman parte del portafolio que oferta esta empresa:

e Chompas con bordaje de logos para guardias privados.

e Chalecos antibalas.

e Camisetas y overoles con bordaje de logos para guardias privados
e Botas y zapatos tacticos-especializados.

e Demas insumos de vestimenta, como correas, gorras, entre otros.

Sobre los clientes, compradores o usuarios de las empresas de seguridad

Este tipo de empresas no disponen de un portafolio de consumidores/clientes fijos.
Por el contrario, atienden a un sinnumero de establecimientos, comercios,
empresas, servicios, etc. Dentro de los potenciales usuarios de estos servicios se

encuentran establecimientos variados como:

e Personas naturales con necesidades especificas.

e Establecimientos residenciales u hoteleros.

e Bancos y demas instituciones asociadas a servicios financieros.

e Empresas y organizaciones de caracter publico o privado.

e Organizaciones publicas y privadas del ambito educativo.

e Comercios y centros de expendio de productos.

e Centros de produccion y fabricacion industrial de productos elaborados y
semielaborados.

e Instituciones publicas y gubernamentales.
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e Otros espacios de cardcter publico y privado que prestan bienes y servicios
a la sociedad.

Sobre los competidores potenciales
Los competidores potenciales estan compuestos por dos tipos de empresas:
empresas de seguridad privada que usan armas letales y empresas que no

emplean armas letales. A continuacion, se aborda cada tipo de empresas.

Servicios de vigilancia y seguridad privada con armas:

Empresas privadas que emplean armas.

e Departamentos institucionales de seguridad.

e Cooperativas que prestan servicios de vigilancia y seguridad privada.
e Empresas que transportan valores.

e Servicios especializados de vigilancia.

e Servicios comunitarios.

Servicios de vigilancia y seguridad sin armas:

e Empresas privadas que no emplean armas. En lugar de ello, emplean
medios de vigilancia y seguridad asociados a componentes humanos,
animales o tecnologicos

e Empresas que brindan servicios conexos o diferentes tipos de asesoria en

materia de vigilancia y seguridad.

Partiendo de esta clasificacion, de acuerdo a su capacidad operativa y su
vinculacion legal, las empresas de seguridad pueden ser segmentadas en cuatro

grupos:

e Grupo 1, que seria aquel en que se encuentran las empresas mejor

posicionadas en el mercado, con una capacidad operativa vinculadas a
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diferentes recursos y que cumplen todos los requisitos legales para su

funcionamiento.

e Grupo 2, que seria aquel en que se encuentran las empresas posicionadas
detras de las empresas mejor posicionadas en el mercado y que operan
fundamentalmente a nivel local, con una capacidad operativa menor que no esta
vinculada a recursos de punto y que cumplen todos los requisitos legales para

su funcionamiento.

e Grupo 3, que se caracteriza por ofertar servicios de baja calidad sin mayores
recursos que el contingente humano y que regularmente tienen problemas en

su legalizacion.

e Grupo 4, conformado por empresas ilegales. En conjunto, estas son las
empresas que se configuran en el microambiente de la seguridad, como

competidores directos de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Sobre los sustitutos para los servicios de seguridad privada

Al respecto de los posibles sustitutos, hay que considerar dos conjuntos de
respuestas que han surgido en los Ultimos tiempos para hacer frente a la

inseguridad en el pais: la tecnologia y la organizacion comunitaria.

En primer lugar, al respecto de la tecnologia, se tiene que esta es empleada de
manera transversal en los servicios de vigilancia y seguridad privada que brindan
las empresas privadas, pero también de las acciones y respuestas de proteccion
gue ha ido asumiendo de manera extendida la ciudadania en general como forma
de prevenir su victimizacién. En el marco de este tipo de respuestas tenemos por
ejemplo la adopcién de alarmas en los domicilios, instalacion de camaras de
vigilancia, cercos eléctricos, servicios de rastreo satelital; sistemas de control de

acceso a las residencias, entre otros.
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El factor comin de todos estos elementos de seguridad es el empleo de la
tecnologia. Pero, ademas, en los ejemplos expuestos, la tecnologia no se muestra
s6lo como un complemento, sino como un sustituto de los servicios de vigilancia y
seguridad privada que brindan las empresas que aborda esta investigacion. De esta
forma, se puede entrever que la existencia de este tipo de sustitutos y su fécil
acceso en el mercado, supone una seria competencia que pone en desventaja a
las empresas de seguridad por sus costos, siendo que su oferta debera orientarse
a sectores de la sociedad que requieran servicios de seguridad mas especializados.

Un segundo conjunto de acciones, son los servicios de seguridad que prestan las
mismas entidades publicas de seguridad interna y orden publico (en este caso la
Policia Nacional del Ecuador); las instituciones municipales de seguridad,
encargadas de preservar el orden en el espacio publico y demas cuerpos de

seguridad locales.

Asimismo, se puede sefalar también como un posible sustituto las acciones
coordinadas que emprenden los 6rganos de seguridad publicos sefalados con la
ciudadania, a través de organizaciones de tipo barrial y demas cuerpos locales de
ciudadanos organizados, con los cuales, en los ultimos afios, se ha buscado
generar iniciativas como el boton ciudadano, las alarmas comunitarias, comités de
seguridad, entre otras, para contrarrestar la inseguridad. Dadas estas iniciativas, al
igual que la tecnologia, estas actian como sustitutos de los servicios de seguridad,

cerrando aun mas el campo para el despliegue de estas empresas.

3.2.Analisis interno

Situacién interna de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda.

La Empresa de Seguridad Privada Sumarseg Cia. Ltda., se encuentra constituida
como compafia de responsabilidad limitada, creada el 11 de mayo del 2006,
domiciliada en la ciudad de Ambato, con un capital suscrito de quinientos dolares

divididos en quinientas participaciones de un délar cada una. Sus estatutos fueron
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inscritos en el registro mercantil bajo el niumero 396 con fecha 28 de julio de 2006,
juntamente con la resoluciéon No 06.A.DIC-155 de la intendencia de Compaiiia de
Ambato con fecha 08 de junio del 2006 (Sumarseg Cia. Ltda., 2021).

Con fecha 30 de marzo del 2010 Sumarseg Cia. Ltda. realiz6 el aumento de capital
de la compafia por un valor de nueve mil setecientos ddlares, totalizando un valor
de diez mil doscientos dolares, con diez mil doscientas participaciones de un dolar
cada una (Sumarseg Cia. Ltda., 2021).

Tabla 2. Tabla de participaciones en la empresa Sumarseg Cia. Ltda. a 2010

N N6mina Socios Capital Aumento en Nuevo NUumero de
ro. . . . .
Actual numerario Capital Participaciones
1 Socio 1 100 2400 2500 2500
2 Socio 2 100 2400 2500 2500
3 Socio 3 100 0 100 100
4 Socio 4 100 2400 2500 2500
5 Socio 5 100 0 100 100
6 Socio 6 0 2500 2500 2500
TOTAL 9700 10200 10200

Fuente: elaboracién propia

Por desconocimiento de la normativa para cumplir con las obligaciones patronales
y cansados de tantas multas y sanciones emitidas por las autoridades de control,
los socios solicitaron a la Junta de accionistas la posibilidad de vender sus acciones
con la finalidad de dar un paso al costado y desvincularse de la organizacion,
consideraban que de manera empirica y a criterio del sefior gerente en ese tiempo,
todo dinero solicitado a los socios no tenian sustento legal y ven la posibilidad de
vender sus acciones (Sumarseg Cia. Ltda., 2021). Es asi que el 27 de septiembre
del 2016, ceden sus participaciones a dos nuevos socios quienes en la actualidad
son Presidente y Gerente de la empresa hasta la actualidad quedando el cuadro de

integracion de capital asi:
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Aumento
Nomina Capital de Total Nro. :
Nro. C : : C Porcentaje
accionistas Actual capital capital Participaciones
1 Nuevo Socio 1 1.200 3.006 4.206 4.206 11,762
2 Nuevo Socio 2 9.000 22.552 31.552 31.552 88,237
TOTAL 10.200 25.558 35.758 35.758 99,999

Fuente: elaboracion propia

Con este cambio de socios, la empresa se reactivo, siendo ellos quienes con su
aporte econémico inyectan capital para sanear todas las irregularidades y empiezan
a laborar en el mes de junio de 2018 en un concurso bajo modalidad de catalogo
electronico, generando sus primeras ventas por el servicio de vigilancia (Sumarseg
Cia. Ltda., 2021).

Nuevamente el 29 de noviembre del 2019, se vuelve a incrementar el capital social,
debido a que para los concursos de contratacion publica requieren que se disponga
de mayores garantias. En la actualidad, Sumarseg Cia. Ltda., cuenta con un capital
social de asciende a los cien mil dolares de los Estados Unidos de América dividido
en cien mil participaciones de valor nominal de un ddlar ($1,00) americanos

distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 5. Tabla de participaciones en la empresa Sumarseg Cia. Ltda. a 2019

Aumento
Nomina Capital de Total Nro. :
Nro. S - . . . Porcentaje
accionistas Actual capital capital Participaciones
1 Nuev01800|o 4.206 5794 | 10.000 10.000 10
2 N“e"ozsoc'o 31.552 58.448 | 90.000 90.000 90
TOTAL 35.758 64.242 100.000 100.000 100

Fuente: elaboracién propia

Asi también, en la actualidad Sumarseg Cia. Ltda. cuenta con todos los permisos y

autorizaciones de ley para su funcionamiento como son los siguientes:
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e Certificado emitido por el Comando Conjunto de las fuerzas armadas
(C.C.F.F.AA).

e Tenencia de Armas vigente hasta la fecha.

e Permiso de Operaciones del Ministerio de Gobierno vigente a la fecha.

e Permiso de Uniformes emitido por el Departamento de control de
organizaciones de Seguridad Privada.

e Registro y concesion de uso de frecuencia del Espectro Radioeléctrico
emitido por la Agencia de regulacion y control de Telecomunicaciones
ARCOTEL, vigente hasta la fecha.

e Reglamento Interno de trabajo, Reglamento de Higiene y seguridad,
autorizacion de horarios especiales rotativos emitidos por el Ministerio
Laboral.

e Certificado de cumplimiento de Obligaciones por la Superintendencia de
Compaiiias, valores y seguros.

e Certificado de cumplimiento de obligaciones emitido por el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.

Marco de gestion actual de la empresa

Segun lo menciona la actual gerente de la empresa Sumarseg Cia. Ltda., esta es
una empresa de caracter familiar, que se dedica a brindar el servicio de Guardiania
y Seguridad fisica, bajo su direccion desde el afio 2016, enfocada a brindar
seguridad a las entidades del sector publico, asi como también a grupos
corporativos y pequefios negocios que requieren resguardo (Gerente de la

empresa, comunicacion personal, noviembre de 2021).

El principal servicio que presta la empresa es la vigilancia fija (guardiania), aunque
de manera adicional, la empresa esta tratando de incursionar en el mercado de la
seguridad electrénica con el sistema de monitoreo de alarmas y de video vigilancia,
para todo tipo de clientes, con la finalidad de cubrir todos los requerimientos que el
cliente solicite con base al presupuesto que disponga (Gerente de la empresa,
comunicacion personal, noviembre de 2021). Asi lo menciona la gerente de la

empresa.
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En realidad, la seguridad fisica es nuestra carta de presentacion en todo
concurso al que nos hemos patrticipado, y hoy debido al avance tecnolégico
y ayuda de medios mdviles, solicitan los servicios de monitoreo de domicilios,
oficinas, empresas comerciales, industrias, entidades educativas, con la
finalidad de salvaguardar los bienes que tanto esfuerzo les ha costado
adquirir (Gerente de la empresa, comunicacién personal, noviembre de
2021).

Sumarseg Cia. Ltda. cuenta con una planta laboral que emplea a 80 personas entre
personal administrativo y operativo. Con el advenimiento de la crisis del COVID-19,
durante los meses de marzo y abril de 2020, muchas entidades contratantes
optaron por no lanzar a concurso por el portal de compras publicas procesos de
contratacion, el presupuesto les fue disminuido, o, en muchos casos suspendidos.
Por esta situacion, en ese tiempo la empresa liquido a algunos de los agentes que
trabajaban en la empresa por no tener los valores suficientes para gestionar los
pagos (Gerente de la empresa, comunicacion personal, noviembre de 2021). La

gerente de la empresa lo relata de esta manera:

Debido al buen manejo contable y financiero que nuestra empresa tiene,
hemos logrado cubrir todas las obligaciones patronales, y con entidades de
control a su tiempo. Debido a la solvencia econémica que manejamos y el
buen ambiente laboral que se les otorga a los agentes de seguridad, ellos
guieren que se les contrate en cualquier otro punto de servicio que se
disponga porque nunca les ha faltado su rol mensual durante varios meses
gue han laborado (Gerente de la empresa, comunicacion personal,
noviembre de 2021).

Al respecto de las condiciones en las que opera este personal se debe considerar
gue, si bien cuenta con el equipo de dotacién necesario para el desarrollo de sus
actividades, debido al monopolio que maneja la empresa Publica Santa Barbara EP
en Quito, entidad que es la que certifica las placas balisticas, no se puede acceder
a compras de equipos importados, lo cual eleva el costo de adquisicion de los

equipos de dotacion y por ende se realiza los contrabandos de dichos equipos para
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conseguirlos a menor precio y sin las acreditaciones respectivas (Gerente de la

empresa, comunicacion personal, noviembre de 2021).

Segun lo sefiala la actual gerente de la empresa Sumarseg Cia. Ltda., uno de los
factores de ventaja con los que cuenta la empresa guarda relacién con la lealtad
gue existe entre los trabajadores y los directivos de la empresa. La importancia de
esto residiria en el hecho de que este vinculo vuelve factible que se puedan
comprender las necesidades y expectativas de los niveles que hacen parte de la

empresa. Asi lo menciona la gerente de la empresa.

Si, en realidad hemos constituido un excelente grupo de trabajo, nuestra
comunicacion siempre esta ligada al respeto, buen trato y consideracion al
agente de seguridad, por mi formacién académica yo también estudié para
agente de seguridad y conozco de cerca la realidad que mis agentes viven
a diario (Gerente de la empresa, comunicacion personal, noviembre de
2021).

Un factor que es importante destacar y que puede establecer un diferencial con
muchas empresas de vigilancia y seguridad privada, tiene que ver con que
Sumarseg Cia. Ltda. cuenta con el reconocimiento de normas ISO- 9001-2001. Por
la mejora de procesos logisticos y optimizacién de tiempo en el trabajo, en el afio
2019 esta empresa obtuvo su primera certificacion. En el afio 2020, debido a
pandemia, la empresa se ajusté al medio virtual y de la misma forma, renové la
certificacion para ajustarse a estdndares de calidad de acuerdo a lo requerido como

prestadora de servicios de vigilancia.

Mas alla de la situacion que expresan los estados contables de la empresa y la
forma bajo la cual su actual gerente la define, Sumarseg Cia. Ltda. enfrenta algunas
desventajas en cuanto a los servicios que oferta. En esta linea, segun lo sefiala la

gerente de la empresa, tres son las principales desventajas que enfrenta:
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Existen varias desventajas, pero considero que tres son las mas importantes.
Primero, la prohibicion para importar armas de fuego el pais, los costos de
cada arma letal supera los 2800 USD y como es de conocimiento publico, ni
siquiera en defensa propia se puede hacer uso (disparar) al malhechor, mas
bien sale afectado el agente de seguridad por tratar de hacer su trabajo.
Segundo, la Competencia desleal y desmedida de varias empresas de
seguridad que lamentablemente receptan personal no calificado, para
laborar en sus proyectos, de manera informal, lo que conlleva a que sean
explotados con bajos salarios (ni siquiera cubren el sueldo bésico), no
cuentan con afiliacion al seguro social, generando fuertes multas para sus
empresas y que deben liquidarse o cambian de razon social para cerrar esas
obligaciones pendientes, haciendo que por ganar en la puja los presupuestos
sean inferiores a los costos que el proyecto amerita para su funcionamiento,
obteniendo poca rentabilidad y extorsionando a los agentes de seguridad.
Tercero, los direccionamientos en la elaboracion de los términos de
referencia y los pliegos para la subasta inversa, de las entidades
contratantes, donde siempre los miembros de la comision técnica que
trabajan dentro de las instituciones solicitan equipos, personal, parametros
gue muy pocas empresas de seguridad poseen haciendo que se direccione
el mismo (Gerente de la empresa, comunicacion personal, noviembre de
2021).

De manera adicional, es importante sefialar que, uno de los factores que incide
fuertemente en la descapitalizacion de la empresa, mas alla de la inyeccion de
capital que han procurado realizar sus socios, tiene que ver con la relacion que
tiene esta empresa con sus clientes, que muchas veces no alcanzan a cubrir sus
deudas con la empresa, razon por la cual, cada cierto tiempo, la empresa debe

vender sus activos y revisar la nébmina.

Ademas, la solvencia de la empresa no seria tal sin la solvencia de sus socios,
principalmente los mayoritarios. De aqui que, la inyeccién de liquidez hacia la
compafiia, compone una situacion que contribuye a la opacidad sobre su

funcionamiento, pues en la practica no seria el capital propio de la empresa lo que
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la sostiene, sino el capital de su socio mayoritario. Este manejo supone una falta

de transparencia en el manejo contable de la empresa. Asi lo sefala la gerente:

En realidad, cada entidad contratante a la que hemos brindado el servicio
cuenta con formas de solicitar la informacién requerida para el pago del mes
de servicio. Siempre se lo hace a mes caido, por lo que las facturas casi
nunca se acumulan y cancelan a tiempo, ademas siempre solicitan los
respaldos de pagos al IESS y de la acreditacion bancaria del rol para dar
paso a la cancelacion [...] pero la mayoria de las empresas estamos aun con
deudas pendientes por cobrar, y para no ser llamados la atencién como
adjudicatario fallido, hemos realizado ventas de los activos (vehiculos,
armas) para cubrir dichas obligaciones, y en Sumarseg gracias al apoyo
economico del presidente que tiene el 90% de las acciones ha sido quien ha

contribuido a mantener esa solvencia.

Los datos expuestos hasta el momento configuran una mezcla entre informacion
legal y financiera aportada por la empresa, e impresiones provenientes de la

gerente de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.
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Grafico 20. Estructura organizacional de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.
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Fuente: elaboracién propia

Analisis FODA de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Finalmente, el andlisis interno cierra con el analisis FODA de la empresa Sumarseg
Cia. Ltda. Cabe sefalar, de manera breve, que Sumarseg es una empresa de
caracter familiar que se dedica a brindar el servicio de Guardiania y Seguridad
fisica, domiciliada en la ciudad de Ambato, creada en el afio 2006, pero que, desde
el afio 2016, esta enfocada en brindar seguridad a las entidades del sector publico,
asi como también grupo corporativos y pequefios negocios que requieren

resguardo.
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Su principal servicio se asocia a los servicios de vigilancia fija (guardiania).

Ademas, en la actualidad, la empresa esta intentando incursionar en el mercado de

la seguridad electrénica con el sistema de monitoreo de alarmas y de video

vigilancia, para todo tipo de clientes, con la finalidad de cubrir todos los

requerimientos que el cliente solicite con base en el presupuesto que disponga

(Gerente de la empresa, comunicacion personal, noviembre de 2021).

Se presentara a continuacion la matriz FODA de la Empresa, la matriz de cruce FO-

FA-DO-DA vy las estrategias que orientan el modelo de gestién propuesto.

Cuadro 4. Matriz FODA (Fortalezas y debilidades)

Fortalezas
Cuenta con personal leal a la empresa

Cuenta con capacidad operativa para el despliegue de
Sus servicios

Los servicios de seguridad fisica son el fuerte de la
empresa

Ha integrado recursos tecnolégicos desde 2016

Posee una larga trayectoria en el mercado de la
seguridad (15 afos de experiencia)

Busca abrir su campo de negocio con la incursién n un
nuevo nicho de mercado

Debilidades

Personal muestra educacion que alcanza el bachillerato y
falta de calificacion en cuanto a servicios de seguridad
privada

Problemas de gerenciamiento. Al ser una empresa
familiar, existe un margen de opacidad en su manejo.

Ausencia de practicas de gobierno corporativo. No existe
transparencia en cuanto a sus procesos.

Ausencia de un plan de marketing para posicionar su
oferta de servicios. Las oportunidades de ampliacién no
han sido estratégicamente planificadas.

Oportunidades

Existe una demanda de seguridad creciente por parte de
la ciudadania dada la inseguridad social

La pandemia supuso el cierre de muchas empresas de
seguridad que no pudieron afrontar y sostener costos.
Esto ha ampliado el mercado a SUMARSEG

El actual régimen de Incentivos que se busca abrir a las
pequefias y medianas empresas a través de la reforma
laboral que facilite las contrataciones

Los avances tecnolégicos refuerzan la capacidad
operativa de este tipo de empresas.

Amenazas

Prohibicion para la importacion de armas de fuego (costo
sobre los USD 2800)

Competencia desleal de las empresas del mercado (se
aprovechan de la informalidad, ilegalidad, falta de
calificacion de sus agentes para abaratar costos)

Direccionamiento de los procesos de licitacion y
contratacién publica en favor de empresas grandes

Demora en cuanto a los procesos de regularizacién de
armas de fuego y empresas de seguridad privada a
cargo de Fuerzas Armadas y Policia Nacional.

Fuente: elaboracién propia
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Interno

Externo

Fortalezas
F1: Cuenta con personal leal a la empresa.
F2: Cuenta con capacidad operativa para el despliegue de
Sus servicios.
F3: Los servicios de seguridad fisica son el fuerte de la
empresa.
F4: Ha integrado recursos tecnoldgicos desde 2016.
F5: Posee una larga trayectoria en el mercado de la
seguridad (15 afios de experiencia).
F6: Busca abrir su campo de negocio con la incursion n un

Debilidades
D1: Personal muestra educacion que alcanza el bachillerato
y falta de calificacion en cuanto a servicios de seguridad
privada.
D2: Problemas de gerenciamiento. Al ser una empresa
familiar, existe un margen de opacidad en su manejo.
D3: Ausencia de practicas de gobierno corporativo. No existe
transparencia en cuanto a sus procesos.
D4: Ausencia de un plan de marketing para posicionar su
oferta de servicios. Las oportunidades de ampliaciéon no han

Oportunidades

O1: Existe una demanda de seguridad creciente por parte de
la ciudadania dada la inseguridad social.

02: La pandemia supuso el cierre de muchas empresas de
seguridad que no pudieron afrontar y sostener costos. Esto
ha ampliado el mercado a SUMARSEG.

03: El actual régimen de Incentivos que se busca abrir a las
pequefias y medianas empresas a través de la reforma
laboral facilitaria las contrataciones.

04: Los avances tecnolégicos refuerzan la capacidad
operativa de este tipo de empresas.

FO

FO1: Ampliar la oferta de servicios de vigilancia y
guardiania en el mercado local y nacional.

FO2: Integrarse dentro de los nichos de mercado no
concentrados en las empresas de seguridad tipo 1.
FO3: Incrementar el nimero de contratos y clientes que
adquieren los servicios que oferta Sumarseg.

FOA4: Integrar y modernizar las capacidades logisticas y
el equipamiento de la empresa.

DO

DO1: Capacitar de manera constante al personal de la
empresa para que garanticen un servicio profesional.
DO2: Desconcentrar la oferta de prestacion de servicios
y ampliar su alcance mas alla de su mercado nativo.
DO3: Incrementar el personal de seguridad de la
empresa aprovechando esquemas flexibles de
contratacion.

DO4: Implementar practicas de gobierno corporativo que
mejoren el marco de gestion y control de la empresa.

Amenazas

A1l: Prohibicién para la importacién de armas de fuego (costo
sobre los USD 2800).

A2: Competencia desleal de las empresas del mercado (se
aprovechan de la informalidad, ilegalidad, falta de
calificacion de sus agentes para abaratar costos).

A3: Direccionamiento de los procesos de licitacion y
contratacion publica en favor de empresas grandes.

A4: Demora en cuanto a los procesos de regularizacion de
armas de fuego y empresas de seguridad privada a cargo de
Fuerzas Armadas y Policia Nacional.

FA

FAL: Adaptar el portafolio de productos y servicios de la
empresa con base en las posibilidades y restricciones
gue condicionan al sector de la seguridad.

FA2: Dotar a los clientes de servicios de guardiania y
vigilancia que solucionen sus bajo precios accesibles y
competitivos dentro del mercado.

FA3: Incrementar su participacion en procesos de
licitacién y contratacion publica.

DA

DA1: Renovar la imagen de la empresa y asociar su
identidad a la calidad de los servicios que presta.

DA2: Implementar una estrategia de promocién no
tradicional que explote el wuso de medios
virtuales/digitales.

DAZ3: Aplicar acciones de benchmarking para establecer
practicas adecuadas para el gerenciamiento de este tipo
de empresas considerando el escenario nacional.

Fuente: elaboracién propia



78

A partir del cruce de las oportunidades, debilidades, oportunidades y amenazas, se
sintetizan a continuacion las estrategias que responden a ellas, mismas que se han
calificado segun su impacto para definir el marco de estrategias que formaran parte
del modelo de gestion de marketing estratégico de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Tabla 7. Matrices de estrategias FO — FA — DO — DA

Impacto
Matriz Fortalezas — Oportunidades (FO)

Alto Medio Bajo

FO1 Ampliar la oferta de servicios de vigilancia y guardiania en el mercado local y nacional. X

FO2 Integrarse dentro de los nichos de mercado no concentrados en las empresas de X
seguridad tipo 1.

FO3 Incrementar el nimero de contratos y clientes que adquieren los servicios que oferta X
Sumarseg.
FO4 Integrar y modernizar las capacidades logisticas y el equipamiento de la empresa. X

Impacto
Matriz Fortalezas — Amenazas (FA)

Alto Medio Bajo

FAl Adaptar el portafolio de productos y servicios de la empresa con base en las X
posibilidades y restricciones que condicionan al sector de la seguridad.

FA2 Dotar a los clientes de servicios de guardiania y vigilancia que solucione sus problemas X
de inseguridad enmarcados en lo que regula ley.

FA3 Incrementar su participacion en procesos de licitacion y contratacion publica X

Impacto
Matriz Debilidades — Oportunidades (DO)

Alto Medio Bajo

DO1 Capacitar de manera constante al personal de la empresa para que garanticen un X
servicio profesional.

D02 Desconcentrar la oferta de prestacion de servicios y ampliar su alcance mas alla de su X
mercado nativo.

D03 Incrementar el personal de seguridad de la empresa aprovechando esquemas flexibles X
de contratacidn.

D04 Implementar practicas de gobierno corporativo que mejoren el marco de gestion y
control de la empresa.

Impacto
Matriz Debilidades — Amenazas (DA)

Alto Medio Bajo

DAL Renovar la imagen de la empresa y asociar su identidad a la calidad de los servicios que X
presta.
DA2 Implementar una estrategia de promocion no tradicional gue explote el uso de medios X

virtuales/digitales.

DA3 Aplicar acciones de benchmarking para establecer practicas adecuadas para el X
gerenciamiento de este tipo de empresas considerando el escenario nacional.

DA4 Establecer un acercamiento a las entidades de control del sector para agilizar procesos X
regulatorios..

Fuente: elaboracién propia
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Gracias a la calificacion de las estrategias segun su impacto, se han definido las
siguientes como las estrategias que seran impulsadas en el marco del modelo de
gestion de marketing estratégico de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Tabla 8: Matriz de estrategias

Estrategias

Ampliar la oferta de servicios de vigilancia y guardiania en el mercado local y nacional.

Incrementar el nimero de contratos y clientes que adquieren los servicios que oferta Sumarseg.

Adaptar el portafolio de productos y servicios de la empresa con base en las posibilidades y

restricciones que condicionan al sector de la seguridad.

Dotar a los clientes de servicios de guardiania y vigilancia que solucionen sus bajo precios

accesibles y competitivos dentro del mercado.

Capacitar de manera constante al personal de la empresa para que garanticen un servicio

profesional.

Desconcentrar la oferta de prestacién de servicios y ampliar su alcance mas alla de su mercado

nativo.

Renovar la imagen de la empresa y asociar su identidad a la calidad de los servicios que presta.

Implementar una estrategia de promocion no tradicional que explote el uso de medios

virtuales/digitales.

Fuente: elaboracién propia

3.3.Marco estratégico de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Partiendo del analisis interno y externo de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda., lo cual
permitio arribar, como resultado, a la definicidn de las estrategias que debe adoptar
la empresa para mejorar su competitividad, posicionamiento y rentabilidad dentro
del sector de la seguridad privada en el Ecuador, a continuacion, se definira el

marco estratégico que busca alcanzar la empresa en alineacion al fin expuesto.

Para ello, en primer lugar, se establecen la visidbn y misién que guiara la empresa,

modeladas a la luz de las estrategias sefaladas anteriormente, para luego



aterrizarlas en objetivos estratégicos. Esto Ultimo permitird orientar el disefio de la

estrategia operativa a ser adoptada.

Tabla 9. Matriz de vision de la Empresa

SUMARSEG CIA. LTDA.

FORMULACION DE LA VISION

Horizonte de aplicacion

¢Cual es la imagen que quiere
proyectar la empresa?

¢,Cudles son nuestras aspiraciones?

¢, Hacia dénde se proyectan el portafolio de

servicios de la empresa?

¢, Hacia dénde se dirige la empresa (objetivo

empresarial)?

¢Hacia dénde se dirige la empresa

(mercado)?

Vision

A Abril de 2023

Ser una empresa lider que implementa
tecnologia de punta y personal calificado en
los servicios de vigilancia y guardiania que

oferta.

Desarrollar y prestar servicios de vigilancia y
guardiania a partir de la gestién de procesos
de calidad e innovacion

SUMARSEG CIA. LTDA. Aspira a ser la
empresa referente en la ciudad de Ambato

con proyeccion nacional.

Hacia el cumplimiento de estandares de
calidad y su reconocimiento nacional con

base a las normas I1SO.

Acoplar su portafolio de servicios al mercado
emergente de la vigilancia y la seguridad

privada

Al 2022 SUMARSEG CIA. LTDA. sera una
empresa lider que implementa tecnologia
de punta y personal calificado en los
servicios de vigilancia y guardiania,
reconocida como referente en la ciudad de
Ambato con proyeccién nacional,

gue oferta, los cuales estaran guiados por
la gestion de procesos de calidad e
innovacion, para lo cual cumple con los

estandares de calidad con base a las




normas ISO y desarrolla un portafolio de
servicios acorde a la demanda ciudadana.

o Empresa lider en servicios de vigilancia y
Vision en pocas palabras guardiania caracterizada por la calidad e
innovacion de sus servicios
Fuente: elaboracion propia

Tabla 10: Matriz de principios de la Empresa

Valores y principios que guian la empresa

Valor Servicio de calidad
Proposito Brindar un servicio basado en la calidad
Valor Responsabilidad
Propésito P_restar un servicio responsable hacia la
ciudadania
Valor Innovacién

Prestar servicios que incorporen nuevas y

Propésito . .
mejoradas tecnologias
Valor Compromiso
Trabajar con el compromiso de brindar un
Propésito servicio que resuelva los problemas de la
gente
Valor Transparencia
Propésito Orientar un manejo transparente de la

empresa a los clientes internos y externos.
Fuente: elaboracién propia




Tabla 11: Matriz de misién de la Empresa

SUMARSEG CIA. LTDA.

FORMULACION DE LA MISION
SUMARSEG CIA. LTDA.

¢, Quién es Sumarseg?

¢, Qué busca Sumarseg?

¢,Por qué Sumarseg lo hace?

¢ Para quién trabaja Sumarseg?

Misién en pocas palabras

Prestar servicios integrales y eficientes de
vigilancia y guardiania a la ciudadania.
Asesorar en cuestiones relacionadas a

vigilancia y guardiania
Capacitar a personal para el desempefio de

funciones de vigilancia y guardiania

Buscamos reforzar la seguridad de las

personas y del pais

Clientes externos e internos

SUMARSEG CIA. LTDA. es una empresa
que presta servicios integrales y eficientes
de vigilancia y guardiania a la ciudadania,
asesora en cuestiones relacionadas a
vigilancia y guardiania, y capacita a
personal para el desempefio de funciones

de vigilancia y guardiania. Su objetivo es
el de reforzar la seguridad de las personas
y del pais, para lo cual trabaja con clientes
externos e internos.

Prestar servicios integrales y eficientes de
vigilancia y guardiania.

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 12. Matriz de objetivos estratégicos de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Estrategias definidas para la Empresa

Sumarseg

Objetivos estratégicos de la Empresa
Sumarseg

Ampliar la oferta de servicios de vigilancia y

guardiania en el mercado local y nacional.

Incrementar el nimero de contratos y clientes
que adquieren los servicios que oferta

Sumarseqg.

Adaptar el portafolio de productos y servicios de
la empresa con base en las posibilidades y
restricciones que condicionan al sector de la

seguridad.

Capacitar de manera constante al personal de
la empresa para que garanticen un servicio

profesional.

Ofertar productos y servicios de vigilancia y
guardiania profesional y de calidad en el

pais.

Dotar a los clientes de servicios de guardiania
y vigilancia que solucionen sus problemas bajo
precios accesibles y competitivos dentro del
mercado.

Satisfacer las necesidades de seguridad de
la ciudadania tomando en cuenta la realidad
socioeconémica del Ecuador.

Desconcentrar la oferta de prestacién de
servicios y ampliar su alcance mas alla de su
mercado nativo.

Ofertar los productos y servicios de
vigilancia y guardiania de la Empresa

Sumarseg Cia. Ltda. a nivel nacional.

Renovar la imagen de la empresa y asociar su
identidad a la calidad de los servicios que

presta.

Implementar una estrategia de promociéon no
tradicional que explote el uso de medios
virtuales/digitales.

Posicionar la imagen de la Empresa

Sumarseg Cia. Ltda. a nivel nacional.

Fuente: elaboracién propia

A través del ejercicio de definicion realizado, se han levantado los siguientes como

los objetivos estratégicos que busca alcanzar la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. a

través de la implementacion del modelo de gestion.

a) Ofertar productos y servicios de vigilancia y guardiania profesional y de calidad

en el pais.
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b) Satisfacer las necesidades de seguridad de la ciudadania tomando en cuenta la

realidad socioeconémica del Ecuador.

c) Ofertar los productos y servicios de vigilancia y guardiania de la Empresa
Sumarseg Cia. Ltda. a nivel nacional.

d) Posicionar la imagen de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. a nivel nacional.

3.4.Disefo de la estrategia operativa

Partiendo de la definicién de los objetivos estratégicos, se presenta, a continuacion,
la estrategia operativa para la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Tabla 13. Objetivos estratégicos y pilares de la estrategia de marketing

Objetivos estratégicos de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. Pilares de la
Estrategia 4P

Ofertar productos y servicios de vigilancia y guardiania profesional y Producto
de calidad en el pais.
Satisfacer las necesidades de seguridad de la ciudadania tomando en Precio
cuenta la realidad socioeconémica del Ecuador.
Ofertar los productos y servicios de vigilancia y guardiania de la Plaza
Empresa Sumarseg Cia. Ltda. a nivel nacional.
Posicionar la imagen de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda. a nivel Promocion
nacional.

Fuente: elaboracién propia

A continuacion, se presenta la matriz de acciones que guia las estrategias de

producto, precio, plaza y promocion.



Tabla 14. Matriz de Acciones

Estrategia

Ampliar la oferta de

Objetivo
estratégico

Pilar de la
estrategia 4P

Acciones

85

Periodicidad

Empresa

de servicios de

servicios de Definir y actualizar el
vigilancia y Portafolio de servicios Anual
guardiania en el de la empresa
mercado local vy Sumarseg Cia. Ltda.
nacional.
Incrementar el Dirigir  cursos de
ndamero de capacitacion al
contratos y clientes personal de
; . Semestral
que adquieren los seguridad de la
servicios que oferta empresa Sumarseg
Sumarseg. Ofertar Cia. Ltda.
Adaptar el | productos y
portafolio de | servicios de
roductos vigilancia
P - y |V o y Producto
servicios de la | guardiania
empresa con base | profesional y de
en las | calidad en el
posibilidades y | pais. Adquirir equipamiento
restricciones que tactico y tecnoldgico
condicionan al para reforzar la
o Mensual
sector de la logistica y las
seguridad. capacidades de la
Capacitar de empresa.
manera constante
al personal de la
empresa para que
garanticen un
servicio
profesional.
Dotar a los clientes . Manejar precios bajos
- Satisfacer las
de servicios de . respecto a la
. necesidades de .
guardiania y . competencia Mensual
. . seguridad de la .
vigilancia que | . . mientras se logra el
. ciudadania - )
solucionen sus . posicionamiento
.| tomando en Precio
problemas bajo .
. . cuenta la Manejo de tablas de
precios accesibles .
" realidad descuento en
y competitivos ) - Mensual
socioeconomica contratos
dentro del .
del Ecuador. corporativos
mercado.
Ofertar los Consolidar la
Desconcentrar la L
productos y prestacion de
oferta de . - . Anual
L, servicios de servicios en la ciudad
prestacion de | .. . Plaza
o ) vigilancia y de Ambato.
servicios y ampliar o . —
. . | guardiania de la Ampliar la prestacion
su alcance mas alla Anual
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de su mercado

nativo.

Sumarseg Cia.
Ltda. a nivel
nacional.

seguridad fija vy
remota a ciudades
aledafas a Ambato.

Renovar la imagen
de la empresa y
asociar su
identidad a la
calidad de los
servicios que
presta.

Implementar una

estrategia de
promocion no
tradicional que

explote el uso de
medios
virtuales/digitales.

Posicionar la
imagen de la

Empresa
Sumarseg Cia.
Ltda. a nivel
nacional.

Promocién

Disefio del logotipo
de la empresa vy
posicionamiento
corporativo

Anual

Contrataciéon de un
Plan de Community
Manager para el
manejo de las redes
sociales de
Sumarseg

Mensual

Disefio y
programacion de un
sito web para la
empresa Sumarseg

Anual

Disefio y ejecucion de
estrategias de
marketing
tradicionales.

Mensual

Fuente: elaboracion propia

A continuacion, se expondran cada una de las estrategias (producto, precio, plaza

y promocién), Sobre esta base se expone: 1) la estrategia de producto que engloba

el portafolio de servicios; un Plan de formacion para el personal de seguridad; y, un

listado de insumos tacticos y tecnoldgicos; 2) la estrategia de precio /propuesta de

manejo de precios y descuentos; 3) la estrategia de plaza; y, 4) la estrategia de

promocion.
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Tabla 15. Estrategia de producto 1- Definir y actualizar el Portafolio de servicios de la empresa
Sumarseg Cia. Ltda.

Productos
y C o Clientes g4 Productos \
- aracteristic Propuesta de : . o
servicios s E/alor RGN portafolio servicios de
de S de competidores
Sumarseg productosy
Vigilancia servicios
movil o fija | Servicio en propuesto N ]
cony sin marcha para  la|® Vigilancia
armas empresa movil o fug,
Céamaras y Sumarseg con o0 sin
i Cia. Ltda. armas.
sistemas - Sumarseqg e Camaras
de Servicio en Cia. Ltda responde a _ y
grabacion marcha ha " | dos sistemas  de
en tiempo . factores: 1) grabacion en
P - mejorado ; I
real Gestion sus el marco de tlempg real.
Estudios y de la procesos servicios . Estud|0§ Y
evaluacion Proceso calidad de | ;. que se evaluaciones
es de nuevo sus .. .. | ofertan en de seguridad.
; capitalizaci Estudi
seguridad procesos | o UL el el J studios Y
Estudios y bajo fin de mercado, asesorias de
asesorias Proceso normas competir de tal seguridad.
de nuevo ISO conp forma que | « Monitoreo de
seguridad empresas su- alarmas y
Monitoreo Desarrollo X incursién CCTV.
de al P2 y nacionales en ellos | e  Control de
e alarmas NUEVO L en la
y CCTV aplicacion licitacion abre acceso.
Proceso tecnoldgic d posibilidad | e« Alarmas para
Control de a € es de
acceso nuevo procesos softwarg
I |l de ?Omgﬂegc comercial y
| g r
Alarmas nnovacio | .~ oioeig |18 2) da DVR
para nde n pablica, | eSPUesta controlados
rocesos . 'l a las
softwar_e RS P asi como a | j ..o por PC.:' L
comercial NUEVO |la mejora * Investigacion
y DVR Capacitaci | 1. ol6gica de privada.
controlado on del | | para Zegurldadl e Guardaespal
s por PC persona responder © 4 das.
iudadania
a las | €'Y e | ¢ Candados
, onde i
demandas han Satelltales y
Seguridad de las sistemas de
cobrado rastreo
y Proceso empresas ; :
: . relevancia | ,  gequridad
monitoreo nuevo privadas. las gL y
logistico uci monitoreo
souciones logistico.
tecnoldgica
S.

Fuente: elaboracién propia
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Estrategia de producto 2 — Dirigir cursos de capacitacion al personal de

seguridad de la empresa Sumarseg Cia. Ltda.

Plan de formacién para el personal operativo de la Empresa Sumarseg

El desarrollo de un plan de formacion para el personal operativo de la Empresa
Sumarseg Cia. Ltda. se dirigird a través del levantamiento de un Plan de Desarrollo
Individual (PDI) enfocado en cada uno de los guardias de seguridad de la empresa.
Cabe considerar que “la elaboracion y responsabilidad de estos planes de
desarrollo es tanto de la empresa, quien los gestiona y controla (responsable y RR.
HH. o gestién del talento) como del propio empleado quien decide y actla sobre
ellos” (EP Neumann, 2021e, p. 16).

e Marco de referencia del Plan:

o Ejes estratégicos del plan de formacion: vigilancia, contra vigilancia y
guardiania; patrullaje, manejo de espacios y seguridad; manejo del entorno,
prevencion de riesgos, empleo de equipo de seguridad personal y técnicas
de defensa personal.

o Objetivo general del plan de formacién: Fortalecer las capacidades y
habilidades laborales orientadas a la seguridad privada y guardiania del
personal operativo de la empresa.

o Horizonte temporal: El plan tiene un horizonte de 6 meses.

o Funciones y responsabilidades de los actores del Plan:

e Gerencia de Sumarseg: Direccion y organizacion de los planes de
formacion y capacitacion del talento humano.

e Servicio de formacion: Formacién y capacitacion.

e Directivos de Sumarseg: Administrar y realizar el seguimiento de los
cursos de formacion y capacitacion.

e Personal operativo: Asistir, aprobar los cursos y poner en practica los
conocimientos en el ambito laboral.

o Procedimientos para elaborar los proyectos individuales de formacion

y sus condiciones de acceso: Estos se elaboran con base al analisis y
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determinacién de las necesidades de la organizacion e individuales del
TTHH.

o Procedimiento de evaluacion: Basado en la aplicaciébn de pruebas
practicas y la observacion de avance del curso. Esto debe conllevar la
aprobacion del curso.

e Objetivos operativos del Plan de Formacién: Con base en las
necesidades de formacion, se proponen los siguientes objetivos:

o Desarrollar habilidades de vigilancia, contra vigilancia y guardiania.

o Fortalecer el patrullaje, manejo de espacios y seguridad.

o Fortalecer las potencialidades del personal operativo a partir de la
incorporacion de conocimientos de manejo del entorno, prevencion de
riesgos, empleo de equipo y técnicas de defensa personal.

e Necesidades de formacion del personal operativo de la Empresa
Sumarseg Cia. Ltda.:

o Conocimiento sobre instalaciones y condiciones de seguridad

o Conocimiento del entorno fisico, virtual y tecnoldgico

o Conocimiento sobre mecanismos de control y de accesibilidad

o Conocimiento sobre patrullaje y manejo de perimetros

o Conocimiento sobre primeros auxilios

o Conocimiento sobre equipos para la prevencion de desastres

o Conocimiento sobre técnicas de proteccion de instalaciones.

o Conocimiento sobre manejo de comunicaciones, empleo de equipo de
seguridad personal y técnicas de defensa personal

o Conocimiento sobre vigilancia y contra vigilancia.



Tabla 16. Plan de formacién para el personal operativo de la Empresa Sumarseg Cia. Ltda.

desastres

administracion de
emergencias

avance

Area de conocimiento/ Curso a ser Formade Mes
Actividad impartido evaluacién
3|4
Conocimiento sobre Curso sobre Prueba préctica
instalaciones y seguridad de
condiciones de instalaciones Observacion de
seguridad de predios e avance
instalaciones
Conocimiento del Curso de Prueba préctica
entorno fisico, virtual y conocimiento del
tecnoldgico entorno Observacion de
avance
Conocimiento sobre Curso de control de | Prueba préactica
mecanismos de control accesos
y de accesibilidad Observacion de
avance
Conocimiento sobre Curso de técnicas | Prueba préactica X
mecanismos de de rondiny
patrullaje y manejo de patrullaje Observacion de
perimetros de seguridad avance
Conocimiento sobre Curso de Primeros | Prueba préactica X
primeros auxilios Aucxilios
Observacion de
avance
Conocimiento sobre el Curso de Prueba practica X
manejo de equipos para prevencion de
la prevencion de riesgos y Observacion de

Conocimiento sobre
técnicas de proteccion
de predios e
instalaciones.

Curso de
proteccién de
lugares y
establecimientos

Prueba practica

Observacion de
avance

Conocimiento sobre
manejo de
comunicaciones,
empleo de equipo de
seguridad personal y
técnicas de defensa
personal

Curso de
comunicaciones y
uso de equipo de

seguridad y
defensa personal

Prueba practica

Observacion de
avance

Conocimiento sobre
vigilancia y contra
vigilancia.

Curso de técnicas
de vigilancia y
contra vigilancia

Prueba préctica

Observacion de
avance

Fuente: elaboracién propia
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Estrategia de producto 3 — Adquirir equipamiento tactico y tecnolégico para

reforzar la logistica y las capacidades de la empresa.
La adquisicion de equipamiento tactico y tecnolégico debe responder al portafolio
de productos y servicios definido en la estrategia de producto 1.

Tabla 17. Propuesta de adquisicién de equipamiento tactico y tecnologico para la Empresa
Sumarseg Cia. Ltda.

Productos y

servicios de

Equipamiento tactico y tecnolégico
necesario

Costo
unitario

Costo total

Sumarseg

Vigilancia Equipamiento tactico para guardias $300,00 c/kit $330,00
movil o fija con | (Botas tacticas, cinturones tacticos, correspondiente al
y sin armas fundas para linterna, fundas para equipamiento
walkie talkies, guantes tacticos, walkie completo para un
talkies, gorras y chaleco antibalas) guardia con
armamento basico
Armamento basico (tahalis para
defensa, tolete y gas pimienta) $560,00
correspondiente al
Armamento no letal (Revolver de $30 equipamiento
perdigones / armas de fogueo) completo para un
guardia con arma
de fogueo.
Revolver de
fogueo $680,00
$230,00 correspondiente al
equipamiento
Revolver de completo para un
perdigones guardia con arma
$350,00 de perdigones.
Camaras y -1 Nvr de 4 Ch DS-7604NI-K1/4P poe $734,68 c/kit | Adquisicion sujeta
sistemas de -1 Camara Domo Ip 2MP DS- de seguridad a la firma de
grabacién en | 2CD1123GOE-| contratos de
tiempo real -1 Camara Tubo Ip 2MP DS- guardiania y
2CD1023GOE-I seguridad bajo esta
modalidad.
Estudios y N/A N/A N/A
evaluaciones
de seguridad
Estudios y N/A N/A N/A
asesorias de
seguridad
Monitoreo de | - DVR DS-7204HUHI-K1 $232,39 c/kit | Adquisicion sujeta
alarmas y PENTAHIBRIDO 4 CANALES. de seguridad a la firma de
CCTV - Camaras Tubo DS-2CE16HOT-ITPF contratos de
5MP HIKVISION. guardiania y
- Camaras Domo DS-2CE76HOT-ITPF seguridad bajo esta
5MP HIKVISION. modalidad.
- Video Baluns.
- Fuentes para Camaras 12V.
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Control de F16 terminal de control de acceso de $533,39 Adquisicion sujeta
acceso huellas dactilares con un lector de a la firma de
proximidad integrado (EM). contratos de
guardiania y
seguridad bajo esta
modalidad
Alarmas para | - CENTRAL DSC 585 DE 4 ZONAS $123,03 Adquisicion sujeta
software CON DUPLICACION A 8 ZONAS a la firma de
comercial y - TECLADO LED contratos de
DVR - BATERIA DE RESPALDO E guardiania y
controlados 12VAAMP seguridad bajo esta
por PC - TRANSFORMADOR 16V40VAC modalidad
- SIRENA 20W
- DETECTOR DE MOVIMIENTO LC
100
- CONTACTO MAGNETICO DE
TORNILLO
Seguridad y N/A N/A N/A
monitoreo
logistico

Fuente: elaboracion propia



Tabla 18. Estrategia de precios — Manejo de precios y descuentos

Productos y

servicios de
Sumarseg

Precio

Condiciones de Variaciéon

venta

Productos y
servicios de
competidores

93

Precio

Vigilancia movil usb
o fija cony sin 2580,00
armas mensual
Camaras y UsbD
sistemas de 1950,00
grabacion en Mensual
tiempo real
Estudios y USsSD
evaluaciones de 2380,00
seguridad Mensual
Estudios y UsSD
asesorias de 2380,00
seguridad Mensual
Monitoreo de uUsD
alarmas y CCTV 1775,00
Mensual
Control de UsD
acceso 1775,00
Mensual
Alarmas para UsSD
software 1775,00
comercial y DVR Mensual
controlados por
PC
Seguridad y UsD
monitoreo 2580,00
logistico mensual

La estrategia de
precios de la
empresa
Sumarseg
contempla una
reduccion del
2.5% al 6.6% en
el costo de sus
servicios de
acuerdo ala
proyeccion de
costos de
implementacion
de los nuevos
servicios y los
precios de
venta de estos
servicios en el
mercado.

-4.1% Vigilancia movil usD
o fijacony sin 2688,00
armas mensual

-2.5% Céamaras y uUsD
sistemas de 2000,00
grabacion en mensual

tiempo real

-4.8% Estudios y uUsD
evaluaciones de 2500,00
seguridad mensual

-4.8% Estudios y uUsD
asesorias de 2500,00
seguridad mensual

-6.6% Monitoreo de usD
alarmas y 1900,00
CCTV mensual

-6.6% Control de uUsD
acceso 1900,00
mensual

-6.6% Alarmas para uUsD
software 1900,00
comercial y mensual

DVR
controlados por
PC

-4.1% Seguridad y usD
monitoreo 2688,00
logistico mensual

Fuente: elaboracién propia
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Si bien estos son costos referenciales que manejan los competidores de la empresa
Sumarseg orientados a personas naturales y al &mbito del sector privado, en el
ambito publico existen regulaciones especificas que regulan el coste de estos
servicios y la base sobre el cual se realizan las contrataciones de los servicios. Al
respecto se debe considerar la siguiente normativa emitida por el Ministerio de

Gobierno:

COSTOS REFERENCIALES PARA LA CONTRATACION DE
COMPANIAS DE SEGURIDAD PRIVADA PARA LA FUNCION
EJECUTIVA:

Con la facultad establecida en el Decreto Ejecutivo N.° 135 de 1 de
septiembre de 2017, publicado en el Registro Oficial Suplemento 76 del 11
de los mismos mes y afo, el sefior Presidente Constitucional de la Republica
expidid las “Normas de Optimizacion de Austeridad del Gasto Publico” que
en el articulo 28 dispone, para el caso de la funcion Ejecutiva que el
Ministerio de Gobierno autorizara y establecera los costos referenciales para
la contratacion de Compaifias de Seguridad Privada. En virtud de lo cual, la
maxima autoridad de esta Cartera del Estado, emitié el Acuerdo Ministerial
0097 del 06 de mayo de 2021, con el que se actualiza la fijacion de Costos
Referenciales del Servicio de Seguridad Privada a entidades que
pertenecen a la Funcion Ejecutiva.

COSTOS 5IN ARMA

Detalle 24 horas de | 12 horas | 12 horas | 10 horas | 8 horas

lun. a dom. diurnas de | nocturnas de | diurmas de | dinrnmas de
lun. a dom. lun. a dom. lun. a vier. lun. a vier.

Costos % 2.967.76 $1.483.20 £1.734,53 T B94.81 5 743,39

Directos

cCP

Costos £ 296,78 § 148,32 £173,45 5 89,48 57434

Indirectos

C.CN.P.

Costo total % 3.264,53 $1.631,52 51.907.98 5 984,29 S B17,73

3% Utilidad $97.94 | 548,95 55724 529,53 52453

Precio Final $.336247 % 1.68047 $1.965.22 $1.013,82 $ 84226



https://www.ministeriodegobierno.gob.ec/wp-content/plugins/download-monitor/download.php?id=2921&force=0
https://www.ministeriodegobierno.gob.ec/wp-content/plugins/download-monitor/download.php?id=2921&force=0
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VALOR DEL ARMA EN COSTOS DIRECTOS

Detalle 24 horas de | 12 horas | 12 horas | 10 horas | 8 horas

lun. a dom. diurnas de | nocturnas de | dinvrmas de | diurnas de
lun. a dom. lun. a dom. lun. a vier. lun. a vier.

Costos 5 2.967,76 5 1.483,20 5 1.734,53 5 894,81 574339

Directos

C.C.P

Valor por el 527,53 527,53 $27.53 527,53 $27.53

arma

Total Costos $ 299529 $1.510,73 $1.762,06 $92234 $770,92

Directos

C.C.P

COSTOS CON ARMA

Detalle 24 horas de | 12 horas @ 12 horas | 10 horas @ 8 horas

lun. a dom. | divrnas de lun. | nocturnas de | divrnas de | diornas de
a dom. lun. a dom. lun. a vier. lun. a vier

Costos Directos § 2.995,29 5 1.510,73 % 1.762,06 592234 §770,92

C.CP

Costos 5 299,53 5 151,07 $176,21 $92.23 5 77.09

Indirectos

C.CN.P.

Costo total §3.204,82 % 1.661,80 % 1.938,26 % 1.014,57 5 848,01

3% Utilidad §08.84 54085 % 58,15 %3044 52544

Precio Final % 3.393,66 $1.711,66 $1.99641 $ 1.045,01 $ 87345

PRECIO POR HORA ADICIONAL SEGUN JORNADA DIURNA ¥ NOCTURNA SIN ARMA Y CON ARMA:

Detalle Jornada Diurna Jornada Nocturna

Sin Arma Con Arma Sin Arma Con Arma

Precio por Hora $4.67 $4,75 $546 $555

Fuente: elaboracién propia

Dado que los precios de licitacion para contratar servicios de seguridad privada en

el sector publico son mas rentables que en area privada, muchas empresas,
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incluidas Sumarseg, han buscado replantear su esquema de negocio, capital, entre

otros aspectos con el fin de concursar en la adjudicacién de contratos en esta area.

Estrategia de plaza

e Consolidar la prestacion de servicios en la ciudad de Ambato.
e Ampliar la prestacién de servicios de seguridad fija y remota a ciudades
aledafias a Ambato.

Si bien la matriz de la empresa se encuentra localizada en la ciudad de Ambato,
como se sefiala en el mapa siguiente, la oferta de servicios del personal de
seguridad de Sumarseg Cia. Ltda., y la localizacién de los agentes de vigilancia y
guardiania alcanzan a diversas instituciones publicas y privadas de la ciudad de

Ambato y ciudades aledafias, como Bafios.

La estrategia de plaza que se manejara para el modelo de gestion de marketing
gue se propone, apunta a consolidar la prestacion de servicios en la ciudad de
Ambato, asi como ampliar la prestacion de servicios de seguridad fija y remota a
ciudades aledafias a Ambato. No se piensa, en el marco de esta estrategia,

relocalizar la planta matriz de la empresa sino su diversificacion a nivel nacional.

llustracién 1. Mapa del centro de la ciudad de Ambato

0
<0

O

Q

Fuente: elaboracion propia a partir de Google Maps
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La estrategia apunta a consolidar la prestacion de servicios de la empresa
Sumarseg Cia. Ltda. en la ciudad de Ambato y ampliar la prestacion de servicios
de seguridad fija y remota a ciudades aledafias a Ambato, como por ejemplo las

ciudades de Pelileo, Bafnos, entre otras.

llustracién 2. Guardia se seguridad de Sumarseg en la ciudad de Ambato

‘3 Ambato, Tungurahua, Ecuadorgg 00°F
Wl Q950+3X7, Ambato 180101, .
Ecuade: N ® 14 se
Lat -1.242376 S Long -78.63004 W
26/10/215595% & 1eour

Fuente: elaboracién propia

llustracién 3. Guardias de seguridad de Sumarseg en la ciudad de Bafios

Bafios de Agua Santa, Tungurahua, Ecuador o .

Montalvo 1571, Bafios de Agua Santa,
Ecuador
Lat -1.400084 S Long -78.425458 W

. 22no/21 ‘é’ggg}c

Fuente: elaboracién propia
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Estrategia de promocion

La estrategia de promocion para la empresa Sumarseg Cia. Ltda. guarda relacion
con la estrategia que se adoptard para dar a conocer el conjunto de productos y
servicios que oferta una determinada empresa. En el marco de esta estrategia, se
incorporan actividades relacionadas a los mecanismos de publicidad, canales de
propaganda tradicionales o alternativos, la oferta fisica de los servicios, formas de
marketing directo, entre otras. En el marco de estas posibles actividades, se
sefialardn a continuacion las que se acoplaran para dar a conocer la oferta de

servicios de Sumarseg Cia. Ltda.

Definicién de la identidad de la empresa (Logotipo)

En el marco de la estrategia de promocién de la empresa, lo primero es la
generacién de un aspecto grafico que permita relacionar al cliente con el producto.
En esta linea, se presenta el logotipo que permitira cumplir esta funciéon de
identificacion y que sera socializada por los diferentes medios de promocion.

llustracién 4. Logotipo de Sumarseg Cia. Ltda.

i3

Fuente: elaboracién propia
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Manejo de redes sociales

Una de las lineas estratégicas fuertes en las que debe incursionar la empresa
Sumarseg Cia., Ltda. es en la articulacion de un Plan de Marketing agresivo, capaz
de posicionar la oferta de servicios que oferta. Para ello, la propuesta que se maneja

es la de contratar un Plan de Community Manager.

Al respecto de lo que un Plan como este podria beneficiar a la empresa es lo
siguiente: construir y administrar una comunidad digital por medios online a través

de la cual se gestionen las comunicaciones de la empresa.

Como se menciono, para el logro de estos objetivos, se prevé la contratacion de
una empresa que se encargue de impulsar la marca y la imagen de la empresa, de
tal manera que se gestionen de manera adecuada las relaciones de comunicacion
entre cada uno de los clientes y la empresa. En este marco, como empresa
contratante, Sumarseg Cia. Ltda. tendra la capacidad de controlar todos los detalles
de la campafa comunicacional. Para el desarrollo de esta campafa basada en el
manejo de redes sociales a través de una empresa especializada en Community
Manager, se prevé el manejo de las siguientes redes: Facebook; Instagram; v,

WhatsApp empresarial.

El postulado del que se parte es que el empleo de las redes sociales conforma una
alternativa importante para tener presencia en un mundo cada vez mas volcado
hacia la tecnologia y formas de publicidad digital. Aprovechar estos espacios para
el posicionamiento de la marca de la empresa en el mercado es algo que muchas
empresas han empleado y Sumarseg no puede quedarse atras. Ademas, el empleo
de este tipo de estrategias no emplea una gran cantidad de recursos, por lo que es
una alternativa viable, y el mensaje que se transmita puede tener una gran

flexibilidad y versatilidad acorde al medio.
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Sitio web

Ademas del empleo de las redes sociales para difundir el portafolio de servicios de
la empresa, se considera fundamental que la empresa Sumarseg cuente con una
pagina web propia que desarrolle contenido de interés para sus clientes y que
transmita en ella la experiencia de la empresa en el mercado. En este sentido, una
de las estrategias sera la de crear y gestionar un sitio web disefiado en plataforma
HTML 5, con 8 péaginas, host y dominio. La importancia de un sitio web reside en
gue, mas alla de las redes sociales, lo practico de una pagina web permite organizar
la informacion de la empresa de forma practica y manejable por parte de los
posibles clientes, evitando las rigideces de los algoritmos que establecen redes
como Facebook, Instagram o WhatsApp. Con base en esta estrategia, el sitio web
reemplazaria a las antiguas formas de mercadeo tradicionales y se configuraria
como el centro de la estrategia de posicionamiento de Sumarseg, desde las cuales
se podra derivar a las redes sociales o desde las cuales se podra llegar a la pagina

para establecer contacto con la empresa.

Se prevé que el sitio web de la empresa cuente con informacién necesaria para
orientar el primer contacto que el potencial cliente tendra con la misma. En este
marco, se considera que parte del contenido fundamental que puede estar
contenido en la pagina web deberia tener que ver con la historia de la empresa,
sefialando su experiencia y trayectoria en el mercado; el portafolio de servicios que
oferta, haciendo hincapié en todas las ventajas y funcionalidades que tiene
Sumarseg frente a la competencia; y, una pagina de contacto que sefiale los
canales telefénicos, de redes sociales y de correo electrénico, a través de los cuales
se puede tomar contacto con la empresa. Ademas de estos datos de contacto,
estaran la direccion de la empresa, su ubicacion para facilitar visitas fisicas y la

pagina con una galeria de los servicios y TTHH de la empresa.

Otras estrategias de marketing

El empleo de las estrategias delineadas en paginas anteriores, a pesar de que

seran las principales por la empresa para dar a conocer su estrategia de mercado
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y su portafolio de servicios, no dejard de lado ciertas estrategias tradicionales, a
través de la cual se buscard llegar a segmentos de mercado que no se mueven a
través de las redes sociales o canales digitales u online. Estas estrategias pueden
ser las siguientes: difusion fisica a través de volantes; difusion en espacios radiales;

contratacion de vallas publicitarias; afiches en las calles

Plan de control

Para guiar de la implementacion del modelo de marketing que se ha delineado, se
presenta a continuacion el plan de control basado en un cuadro de mando, sobre
la base del cual, se podréa realizar un adecuado seguimiento y monitoreo a través

de los indicadores establecidos.



Estrategia

Ampliar la
oferta de
servicios de
vigilancia y
guardiania
en el
mercado
local y
nacional.

Tabla 4: Cuadro de mando de control del modelo de gestion

Cuadro de mando de control del modelo de gestion

Objetivo

Pila de
la

estratégico estrateg

Ofertar
productos y
servicios de
vigilancia y
guardiania
profesional
y de calidad
en el pais.

ia 4P

Product
o]

Acciones

Definiry
actualizar el
Portafolio
de servicios
dela
empresa
Sumarseg
Cia. Ltda.

Indicador
de gestion

Indicador
de
crecimiento
del
portafolio
de
servicios
empresarial
es:

Numero de
servicios
empresarial
es vigentes /
NUumero de
servicios
empresarial
es
levantados
en un
determinado
afo base.

Indicador
calidad del
portafolio
de
servicios
empresarial
es:

Numero de
servicios
empresarial
es que
cuentan con
certificacion
de calidad /
Total de
Servicios
empresarial
es

Periodici

dad /
Plazo

Anual
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Responsa
o] <]

Gerencia
de
Sumarseg:
Direccién y
emision de
lineamiento
S.

Directivos
de
Sumarseg:
Administrac
iony
realizacion
del
seguimient
odela
implementa
ciony
operacion
del
portafolio
de servicios
empresarial
es.

Personal
operativo:
Prestacion
de servicios
de
seguridad y
guardiania.
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Adaptar el
portafolio de
productos y
servicios de
la empresa
con base en

las
posibilidades

y

restricciones

que
condicionan
al sector de
la seguridad.

Adaptar el
portafolio de
productos y
servicios de
la empresa
con base en

las
posibilidades

y
restricciones

Gerencia
de
Sumarseqg:
Direccion y
Indicador organizacio
de gestion n de los
de ?Ianes _Qe
N ormacion
capacitacio clon y
_ capacitacio
nes. n del
Personal ta|ent0
operativo de humano.
la empresa Servicio
capacitado / de y
Total del form_a}cmn.
ersonal Gestion de
P ) cursos de
operativo de formacion y
la empresa. capacitacio
Dirigir n.
cursos de Indicador Directivos
capacitacié | de ge
n al capacitacio umarseg.
ld Administrar
persopa e|n ) y realizar el
seguridad profesional seguimient
de la : o de los
empresa Personal Semestra | cursos de
Sumarseg operativo de | formaqon y
Cia. Ltda. la empresa capacitacio
n
ue ha .
q bad coordinado
aprobado s por la
los cursos / organizacié
Total del n.
personal Personal
operativo de operativo:
la empresa Asistrr,
ue ha aprobar los
q ihido | cursos y
recibido los poner en
cursos practica los
conocimien
tos en el
ambito
laboral.

. Indicador Gerencia
Adquirir de de
equipamient innovacion Sumarseg:
o tactico y tecnolédica Direccion y
tecnoldgico | 9 ?m|3|on de
para N Mensual | 'néamiento

NUmero de S.
reforzar la g
logist servicios . .
ogistica 'y que Directivos
las de
. emplean
capacidade Sumarseg:
recursos

Administrac
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que sdela tecnoldgicos ion'y
condicionan empresa. actualizados realizacion
al sector de /' Namero del .
la seguridad. total de seguimien
. ode la
servicios implementa
empresarial cion y
es basados operacion
en recursos del
tecnolégicos portafolio
de servicios
empresarial
es.
Gerencia
de
. Sumarseg:
Indicador Direccion y
Manejar de emision de
) articipacio lineamiento
precios P P
. nen el S.
bajos
mercado: o
respecto a Total de Directivos
la de
.| ventas de Mensual i
competenci | Iy Sumarseg:
de la i6n y
se logra el .
posicionami empresa / realizacion
Dotaralos | o stacer ento Total de del
clientes de las ventas del seng||m|ent
servicios de . oadela
o necesidade mercado estrategia
guardiania y s de q ,
vigilancia . € precio.
que seguridad
solucionen de la Gerencia
Sus ciudadania | Precio de
tomando en Sumarseg:
pr.oblem:.;ls cuenta la D|r¢qg|on y
bajo precios . emision de
. realidad - -
accesibles y . ; lineamiento
i socioecono S.
competitivos mica del Indicador
dentro del de : :
Ecuador. iod Directivos
adquisicion de
tablas de . .
descuento de clientes: Sumarseg:
on Clientes Mensual | Administrac
nuevos / iony
contratos realizacion
. Total de
corporativos | . del
clientes de seguimient
la empresa odela
estrategia

de precio.
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Gerencia
de
Sumarseqg:
Indicador Direccion y
de emision de
. L. lineamiento
satisfaccio S
Consolidar | n de '
Ia C|ienteSZ Directivos
prestacion Clientes de
. . Mensual )
de servicios | satisfechos / Sumarseg:
enlaciudad | Total  de Administrac
de Ambato. | clientes que lony |
daui realizacion
Ofertar los adquieren del
Desconcentr | productos y servicios de seguimient
ar la oferta | servicios de la empresa odela
de prestacién | vigilancia y 35”5""39'5‘
de servicios | guardiania € plaza.
y ampliar su de la Plaza G .
alcance mas Empresa Indicador deerenua
4 de
alla de su Sumarseg _ Sumarseg:
mercado Cia. Ltda. a Incremento Direccién y
nativo. nivel de ventas: emision de
nacional. Ampllar la Ventas lineamiento
prestacion nuevas de S.
de servicios | servicios de . .
de la empresa Directivos
. de
seguridad fuera de la| Mensual .
fi udad  d Sumarseg:
ua.y remota | ciuda e Administrac
a ciudades | Ambato / ion y
aledafas a | Total ventas realizacion
Ambato. de los del
que oferta la odela .
emoresa estrategia
P de plaza.
Gerencia
de
Sumarseg:
Direccién y
emision de
Renovar la | Posicionar N Logotipo lineamiento
. . Disefio del X
imagendela | la imagen . actualizado S.
logotipo de
empresay | de la la empresa de la . .
asociar su Empresa Promoc P empresa vy Anual (lj)érectwos
identidad a la | Sumarseg ion yo . | nUmero de .
. . posicionami o comunicac
calidad de | Cia. Ltda. a camparias i6n de
. . ento blicitari
los servicios | nivel . ublicitarias :
. corporativo p. . S.umar_s,eg.
gue presta. | nacional. dirigidas. Ejecucion
de
estrategia
de redisefio
de imagen.
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Implementar
una
estrategia de
promocion
no tradicional
que explote
el uso de
medios
virtuales/digit
ales.

Contrataci6
n de un Plan
de
Community
Manager
para el
manejo de
las  redes
sociales de
Sumarseg

NUmero de
posts y
campafas
de
posicionami
ento y
difusion de
los servicios
de la
empresa
dirigidas.

Mensual

Gerencia
de
Sumarseqg:
Direccion y
emisién de
lineamiento
S.

Directivos
de
comunicac
i6n de
Sumarseg:
Dirigir la
campafia
publicitaria
a través de
redes.

Communit
y
manager:
Realizar la
campafia
publicitaria
a través de
redes.

Disefio %
programaci
6n de un
sitio web
para la
empresa
Sumarseg

Ndamero de
visitas a la
pagina web

Anual

Gerencia
de
Sumarseg:
Direccién y
emision de
lineamiento
S.

Directivos
de
comunicac
ion de
Sumarseg:
Coordinar
la
programaci
6n de un
sitio web
para la
empresa

Communit
y
manager:
Disefiar la
programaci
6n de un
sitio web
para la
empresa
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Disefio y
ejecucion
de
estrategias
de
marketing
tradicionale
s.

Nimero de
campafias
de difusion
fisicas
emprendida
s por la
empresa

Anual

Gerencia
de
Sumarseqg:
Direccion y
emisién de
lineamiento
S.

Directivos
de
comunicac
ion de
Sumarseg:
Dirigir y
coordinar la
campafia
publicitaria
a través de
estrategias
de
marketing
tradicionale
S.

Communit
y
manager:
Realizar la
campafia
publicitaria
a través de
estrategias
de
marketing
tradicionale
S.

Fuente: elaboracién propia




108

Plan de viabilidad financiera
Para determinar la viabilidad financiera del modelo de gestion de marketing

presentado se presupuestara a continuacién las diferentes partes de la estrategia

propuesta.

Tabla 19. Presupuesto de la estrategia del producto

Presupuesto de marketing
ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

Detalle Presupuesto
Definir y actualizar el Portafolio de servicios de la empresa Sumarseg USD 4.000,00
Cia. Ltda.
Dirigir cursos de capacitacion al personal de seguridad de la empresa USD 5.000,00
Sumarseg Cia. Ltda.
Adquirir equipamiento tactico y tecnolégico para reforzar la logistica USD 28.430,00
y las capacidades de la empresa.
TOTAL USD 37.430,00

Fuente: elaboracién propia

La puesta en marcha del plan de marketing demanda abordar la estrategia del
producto. El presupuesto que se considera para esta fase asciende a USD
37.430,00. Cabe sefialar que el mayor rubro de este presupuesto esta enfocado en
la adquisicion de equipamiento tactico y tecnologico para dar respuesta a la
ampliacion del portafolio de servicios de la empresa y dotar de insumos necesarios
para las tareas de seguridad y vigilancia al personal operativo capacitado de la

empresa.

Tabla 20. Presupuesto de la estrategia de precios
Presupuesto de marketing
ESTRATEGIA DE PRECIOS

Detalle Presupuesto
Manejar precios bajos respecto a la competencia mientras se Costo variable de
logra el posicionamiento acuerdo al producto
contratado
Manejo de tablas de descuento en contratos corporativos Costo variable de
acuerdo al paquete
contratado
TOTAL -

Fuente: elaboracién propia
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Al respecto del presupuesto previsto para la estrategia de precios dependen de los
paquetes de productos y servicios contratados, asi como los paquetes corporativos

gue generen servicios desde la empresa.

De manera general, como se vio anteriormente, el costo que asumiria la empresa
para poder posicionarse y competir con otras empresas en la primera fase de
operacion del plan de marketing oscilara entre un 2.5% y 6.6% de los productos y
servicios contratados sin que esto afecte la rentabilidad y capacidad de reinversiéon
de la empresa.

Tabla 21: Presupuesto de la estrategia de plaza

Presupuesto de marketing
ESTRATEGIA DE PLAZA

Detalle Presupuesto
Consolidar la prestacion de servicios en la ciudad de Ambato. No implica presupuesto
(asumidos dentro de la
estrategia del

producto)
Ampliar la prestacidon de servicios de seguridad fijay remota a | USD 4.000,00 por cada
ciudades aledafias a Ambato (implica la adecuacion de un local ciudad

para la empresa dentro de la ciudad que brinde soporte

administrativo y logistico).

TOTAL USD 4.000,00
Fuente: elaboracién propia

La puesta en marcha de la estrategia de plaza del modelo de gestion de marketing
delineado en esta investigacion involucra recursos Unicamente para dar sostén a la
actividad alineada a la ampliacién de la prestacion de servicios de seguridad fija y
remota a ciudades aledafias a la ciudad donde se ubica la matriz de la empresa
dado que se prevé contratar un local desde el cual se brinde soporte administrativo
y logistico a los trabajadores que brindan sus servicios en dicha ciudad. El total de
esta estrategia sera de USD 4.000,00 por cada ciudad en la que la empresa abra

una sucursal.
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Tabla 22. Presupuesto de la estrategia de promocion

Presupuesto de marketing
ESTRATEGIA DE PROMOCION

Detalle Presupuesto
Disefio del logotipo de la empresa y posicionamiento USD 1.000,00
corporativo

Contrataciéon de un Plan de Community Manager para el manejo USD 5.000,00
de las redes sociales de Sumarseg

Disefio y programaciéon de un sitio web para la empresa USD 3.000,00
Sumarseg

Disefio y ejecucion de estrategias de marketing tradicionales. USD 2.000,00
TOTAL USD 11.000,00

Fuente: elaboracién propia

La puesta en marcha de la estrategia de promocién de la empresa asciende a USD
11.000,00, que basicamente cubren los costos asociados al empleo de una

estrategia de marketing digital.

Tabla 23. Presupuesto de marketing

Presupuesto de marketing
TOTAL INVERSION

Detalle Presupuesto
Estrategia del producto USD 37.430,00

Estrategia de precio -

Estrategia de plaza USD 4.000,00
Estrategia de promocién USD 11.000,00
TOTAL USD 52.430,00

Fuente: elaboracién propia

En total el presupuesto de marketing previsto asciende a USD 52.430, cubriendo

las estrategias del producto, de plaza y de promocion.
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Cabe seialar que, la estrategia de precios se encuentra entre los costos variables
gue debera asumir la empresa el primer afilo mientras dura el posicionamiento de

la empresa.

Beneficios econdmicos del modelo de gestidn

Para demostrar los beneficios de la aplicacion del modelo de gestidn, se calcularan,
a continuacion, la gestion de los resultados proyectados en el primer afio de
implementacion del modelo. Considerando los costos de arranque que se han
establecido para la puesta en marcha de la estrategia de marketing sefialada con
base a la estrategia de precios, se ha decidido proyectar un costo de contratacién
mensual de USD 2,580 por servicios de guardiania, por un minimo de 7 contratos

mensuales. A razon de estos costos, se proyecta los siguientes resultados:

Tabla 24. Estado de resultados proyectado

Estado de resultados proyectado

Afio 1
Ingresos USD 216,720.00
(-) Costo variable USD 15,776.00
(=) Margen de contribucion USD 200,944

(-) Costo fijo USD 80,000.00
(-) Presupuesto de marketing USD 52,430.00
(=) Utilidad (UAPI) USD 68,514.00

% Rentabilidad 31,61%

% Eficiencia MKT 24,19%

Fuente: elaboracién propia

Los costos fijos corresponden a sueldos, mantenimiento de bienes y reposicion de
equipos. Los costos variables corresponden a desembolsos administrativos como
viaticos, adquisicion de suministros, descuentos asociados a la estrategia de precio
(que contempla una reduccion del 2.5% al 6.6% en el costo de sus servicios de
acuerdo a la proyeccién de costos de implementacion de los nuevos servicios),
entre otros. Por otro lado, el presupuesto de marketing corresponde al proyectado

en esta investigacion.
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Con este calculo, se proyecta una rentabilidad anual que alcanza el 31.61%. El
costo de utilidad se ve compensado por los clientes fijos que alcanzaria la empresa
en el primer afio de gestién (7 clientes) acorde a los precios que se proyecta por
contratacion de vigilancia fisica ($2,580).

Tabla 25. Calculo costo/beneficio

Relacion costo / beneficio

Relacién C/B: Ingreso total / Costo total

Ingreso total: USD 216,720.00
Costo total: USD 148,206.00
Relacion C/B: 1.46

Fuente: elaboracién propia

Dado que el referente del indicador costo / beneficio es superior a 1 significa que el
proyecto es rentable. En atencién a esto, se tiene que no sélo se lograra recuperar
la inversion, sino que se generara 46 centavos adicionales por cada ddlar del costo
total invertido.

Tabla 26: ROI de marketing

ROI Marketing

ROI MKT: (UAPI-INV.MKK) / INV.MKT

UAPI: USD 68,514.00
INV.MKT: USD 52,430.00
ROI MKT: 30,67%

Fuente: elaboracién propia

Esto permite concluir que la inversién en el modelo de gestion de marketing permite
no solo recuperar la inversion sino generar un 30,67% de retorno para la empresa

tras la implementaciéon del modelo de marketing.
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Tabla 27. Anédlisis del punto de equilibrio

Punto de equilibrio
P.EQ($) = (CF+INV.MKT) / %MG.CONT

Costo Fijo: USD 80,000.00
INV.MKT: USD 52,430.00
% MG.CONT. 92,72%
P.EQ($) $148,206.86

Fuente: elaboracion propia

Tabla 28. Estado de resultados en equilibrio

Estado de resultados en equilibrio

Ingreso en equilibrio 148,206.86
(-) Costo variable 15,776.00
(=) Margen de contribucién 132,430.86
(-) Costo fijo 80,000
(-) Presupuesto de marketing 52,430.00
(=) Utilidad (UAPI) 0,86
%Rentabilidad 0,00%

Fuente: elaboracién propia

Acorde a los datos sefialados, se tiene que, en la medida en que la empresa facture
anualmente $148,206.86 (adquiera mensualmente un minimo de 5 contratos de
guardiania fisica) SUMARSEG igualara los costos que se presupuestaron para el
primer afio en cuanto a costos fijos, variables e inversion de marketing. Asi, a partir

del monto de facturacion sefialado, la empresa generara rentabilidad.

Tabla 29. % utilizacién del punto de equilibrio
% Utilizacion del Punto de equilibrio

%UT.P.EQ = Ingreso equilibrio / Ingreso proyectado

Ingreso en equilibrio: USD 148,206.86
Ingreso proyectado: USD 216,720.00
%UT.P.EQ 68,39%

Fuente: elaboracién propia
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El indicador calculado da cuenta del riesgo futuro del proyecto. El porcentaje
calculado (68,39%) indica que el modelo propuesto genera un riesgo dado que se
debe facturar sobre este porcentaje para obtener rentabilidad. Este factor se
estabilizara en el segundo afio de operacién de la empresa pues el costo de la
inversion del modelo de marketing propuesto se devenga durante el primer afio de

gestion de la empresa.
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CONCLUSIONES

El objetivo general del presente estudio se enfocd en desarrollar un modelo
de gestion de marketing para el incremento de la rentabilidad y el
posicionamiento de la empresa Sumarseg Cia. Ltda. En alineacién a él, esta
tesis ha logrado elaborar un modelo de gestion que demuestra lo beneficioso
gue puede ser para una empresa como Sumarseg Cia. Ltda. desarrollar una
herramienta que le ayude a planificar su portafolio de servicios, las formas
bajo las cuales los prestard hacia los clientes internos y externos, y cémo
estos responden a las necesidades de los clientes a la vez que garantizan la
rentabilidad de la empresa. EI modelo de gestién plantado, en este marco,
conecta la accion de las empresas y el deseo de los ciudadanos

consumidores con base en la creciente demanda de seguridad en el pais.

Basado en una fundamentacion articulada al marketing estratégico y al
direccionamiento estratégico, la construccion del modelo de gestion
propuesto en este estudio ha logrado posicionar la importancia de estos
enfoques para guiar y orientar de principio a fin los procesos de produccion,
prestacion y promociéon de bienes y/o servicios. Es con base a la
implementacion de estos enfoques, que se vuelve posible para las
organizaciones alcanzar el éxito, gestionar de manera adecuada sus
posibilidades de adaptacion en un entorno competitivo y cambiante,
aprovechar las situaciones que marcan las diferentes coyunturas; v,
propender a su sostenibilidad y creciente rentabilidad. En este marco,
fundamentalmente los beneficios de la adopcién de un modelo de gestion de
marketing se asocian al hecho de que permite orientar la toma de decisiones
con una vision que trasciende el corto plazo, considerando variables que
pueden generar condiciones favorables o constrefiir sus posibilidades de

accion.

En relacion a la situacion actual de mercadeo de las empresas de seguridad
privada, de acuerdo con la investigacion presentada, se ha podido evidenciar

gue, si bien la inseguridad habia empezado a declinar en el periodo anterior
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al afio 2017, a partir de ese afio la inseguridad en el pais se ha incrementado
en todos los marcos de violencia e inseguridad que aquejan a los
ciudadanos. En relacion a este factor de inseguridad, se considera que esto
constituye una oportunidad para las empresas de seguridad privada en el
Ecuador.

Sin embargo, mas all4 de las oportunidades que abre este escenario como
posibilidades de crecimiento para las empresas de seguridad privada, su
posible ampliacién esta condicionada por factores externos asociados a las
regulaciones que inciden en la importacion de armas y la reglamentacion de
las empresas de seguridad privada, situacion que pone en desventaja a las
empresas formales frente a las empresas que se aprovechan de estas

situaciones para dirigir marcos de competencia desleal.

En esta linea, se puede sefalar que existe un conjunto de iniciativas que son
capaces de competir o sustituir los servicios de propiedad privada que
ofertan las empresas de vigilancia y seguridad. Si bien SUMARSEG se
podria encasillar dentro del grupo 2 de las empresas de seguridad, es decir
gue brinda una oferta de servicios de calidad pero que no tiene incidencia a
nivel nacional, esto la hace mas vulnerable a la competencia y a la presion

de los otros grupos de empresas de seguridad.

A partir de la investigacion realizada, se ha logrado fundamentar un modelo
de gestion de marketing para la empresa Sumarseg Cia. Ltda. conformado
por los siguientes elementos y herramientas: 1) la realizacién de un andlisis
estratégico, basado en un adecuado analisis externo e interno, asi como la
construccién de un marco estratégico que defina pautas de orientacion clave
en respuesta a los factores externos e internos que condicionan la gestion
de la empresa; 2) la formulacion de una estrategia basada en herramientas
de planificacion estratégica orientadas a la definicion de las estrategias
operativas y la aplicacion de un modelo de Mix de marketing para la
empresa; y 3) la implementacion de la estrategia, contemplando como

herramientas un modelo de control estratégico y la determinacién de los
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beneficios y el impacto financiero de la puesta en marcha del modelo

propuesto, proyectando sus factores de éxito.

En el marco de las estrategias operativas, el modelo de gestion busca:
apuntalar las fortalezas de la empresa; dirigir la adopcion de tecnologias y la
proyeccion de la empresa hacia otras areas de negocio, abriendo un nicho
de mercado que demanda servicios especializados de vigilancia y seguridad
gue puede ser copado por SUMARSEG Cia. Ltda.; dirigir un plan de
posicionamiento de la empresa que considere una correcta socializacion de
Sus servicios; y, un proceso de capacitacién del personal y modernizacién

de equipos.
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RECOMENDACIONES

A partir del desarrollo de un modelo de gestion de marketing orientado al
incremento de la rentabilidad y el posicionamiento de la empresa Sumarseg
Cia. Ltda., se recomienda que los directivos y la gerencia de la empresa
puedan considerar y poner en marcha el modelo propuesto considerando los
beneficios que conlleva su implementacion, asi como la orientacion que

permite para la toma de decisiones que rebasan visiones de corto plazo.

Mas alld de los beneficios identificados, asociados a una adecuada
implementacion de un modelo de gestion de marketing basado en el
direccionamiento estratégico, es importante avanzar en la incorporacion de
procesos que permitan orientar la innovacion, la calidad, y la mejora continua
de los nuevos servicios articulados por la empresa Sumarseg. De esta forma,
mas alld de la incorporacion del direccionamiento estratégico como
mecanismo para la toma de decisiones, la implementaciéon de los otros
elementos sefialados contribuird a la mejora de las condiciones que inciden
en la competitividad de la empresa y su posicionamiento den el mercado con

una proyeccion nacional.

En relacibn al mercadeo de las empresas de seguridad privada, se
recomienda que, partiendo del Plan de control integrado como parte del
modelo de gestion de marketing, la empresa pueda: 1) dirigir un proceso de
seguimiento al cumplimiento de las estrategias operativas definidas y
evaluar sus aportes en fusion de los indicadores de gestidn propuestos; y, 2)
dirigir un monitoreo constante de los factores que afectan el sector de la
seguridad privada y de la competencia, con el fin de realizar actualizaciones
de los analisis de los factores internos y externos que afectan la gestién de
la empresa, sus situaciones de competencias, y los margenes de

rentabilidad proyectos.

Para fortalecer la implementacién de los componentes que hacen pate del

modelo de gestibn de marketing y las herramientas alineadas, se
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recomienda adoptar adecuadas practicas de gerenciamiento y gobierno
corporativo para incentivar la transparencia en el manejo econdmico-
financiero y de rentabilidad de la empresa asi como la implementacién del
Plan de Control propuesto orientado a la realizacion de un adecuado
seguimiento del avance de la implementacion y los resultados del modelo de
gestion de marketing formulado con la finalidad de medir su impacto y

establecer correctivos.
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