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CAPITULO |

1.1 INTRODUCCION

El desarrollo de este plan de negocios trata: la creacién de una empresa
importadora y comercializadora de un kit de camaras de seguridad
inalambricas desde la Republica Popular China. El propésito de la importacién
de este kit es brindar mayor confianza a los habitantes de edificios de la ciudad
de Quito, en donde se va principalmente a comercializar este producto.

Para el analisis del plan de negocios se ha considerado informacién tanto de
factores internos como de los externos que influyen directa o indirectamente en
el desarrollo del plan de negocios.

Para conocer de mejor manera las caracteristicas de la demanda se consideré
la realizacion de una investigacion de mercado, cuya tabulacion muestra e
identifica claramente el segmento meta y el sector al que se pretende enfocar
este plan de negocios. En otras palabras, esta importante herramienta permite
conocer las caracteristicas claves de los potenciales clientes asi como el precio
que los clientes estan dispuestos a invertir en la seguridad. En base a estos

resultados se aplicaran las estrategias necesarias para ingresar al mercado.

Posterior al conocimiento del segmento se va a disefiar las estrategias del
marketing mix, donde se crea un vinculo de comunicacién del producto hacia el

consumidor potencial.

Toda la informacion recogida en base a estudios técnicos y legales ayudara a
los autores a elaborar los cuadros financieros, de inversion, estado de pérdidas
y ganancias, entre otros datos cuantitativos que permitirdn expresar la
rentabilidad del plan de negocios, asi como también, a obtener la mejor tasa de
retorno esperada que eliminara el costo de oportunidad que podria existir en el
mercado.
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1.2 FORMACION DEL NEGOCIO

La idea de importar camaras de seguridad inalambricas surge después de la
conversacion con familiares, vecinos y personas que estan siempre expuestos
0 ya han sido victimas de robos o asaltos y consecuentemente se han visto en

la necesidad de adquirir herramientas para proteger sus bienes.

Méas de quince robos y asaltos se registran a diario en la ciudad de Quito.
Segun la Policia Metropolitana de Quito. Entre febrero y abril de 2006 se
registraron 85 asaltos a locales comerciales, 225 asaltos a domicilios, 166
asaltos a personas en las calles y cientos de robos de vehiculos, entre otros.
Es por esto que los quitefios requieren cada vez mas proteccion, lo que

representa una gran oportunidad para este plan de negocios.

Para la importacién del producto, se decidi6 aprovechar el gran desarrollo
econémico que la Republica China ha tenido desde finales del ultimo siglo. Su
alta productividad, mano de obra especializada y sobretodo barata, han hecho
de este uno de los paises mas competitivos del mundo. Es asi que se ha
decidido aprovechar de las buenas relaciones que el Ecuador mantiene con

esta futura potencia mundial, para la importacion del producto propuesto.

Los autores tienen una buena relacion con la empresa LIAN YI DA
ELECTRONICS, la cual fue fundada en Hong Kong en 1982. Esta fabrica esta
dedicada a la fabricacion y venta de sistemas de seguridad y camaras
inalambricas. Cabe recalcar que China cuenta con treinta productores de este
tipo de productos lo que hace que disminuya el poder de negociacién de los

proveedores y brinda una mayor ventaja a los importadores.

Segun entrevistas realizadas por los autores, se pudo determinar que las
personas que habitan en departamentos son las mas interesadas en invertir en

sistemas que permitan aumentar su seguridad fisica y la de sus bienes.

(]
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios que asegure la exitosa implantacién de una

empresa de importacion de camaras de seguridad inalambricas para la ciudad
de Quito.

1.3.2 Objetivos Especificos

Analizar el macro-entorno para identificar las oportunidades y amenazas,
que podrian beneficiar o afectar a la empresa.

Determinar las caracteristicas de la competencia, los proveedores y los
clientes del sector.

Realizar una investigacion de mercados para determinar la asequibilidad
del plan de negocios.

Conocer el segmento al que se va a dirigir la empresa.

Determinar el precio de mercado de las camaras de seguridad.
Establecer los factores claves de compra de los potenciales clientes.
Elaborar un plan de mercadeo donde se incluyan todas las variables del
marketing-mix que permitiran llegar a los clientes potenciales.
Desarrollar estrategias especificas para alcanzar una ventaja
competitiva frente a las empresas ya establecidas en la industria.
Realizar un andlisis financiero que permita conocer que efecto tendran

las decisiones tomadas en la rentabilidad del plan de negocios.

(S}
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CAPITULO 2

LA INDUSTIA

2.1 ANALISIS DEL SECTOR

En la industria de seguridad, se encuentran aproximadamente dos mil
empresas dedicadas a |la guardiania en el pais, el 65% de éstas son empresas
informales. En la provincia de Pichincha se cuenta con 800 empresas de las

cuales solamente 450 estan legalmente constituidas.

Existe un cierto grupo de empresas que se dedican solamente a la guardiania
privada, otras a la guardiania y comercializaciéon de equipos de seguridad y

otras solamente a la comercializacion de herramientas para la seguridad.

En Pichincha se puede hallar 60 empresas dedicadas a la comercializaciéon de
equipos de seguridad electronica. Al estar el plan de negocios enfocado a la
comercializacién y distribucion de camaras de seguridad, el sector que le
corresponde a éste es el de Comercio al por Mayor y al por Menor, el cual se

analizara posteriormente.

2.1.1 Sector del comercio al por Mayor y al por Menor

Como se puede observar en el cuadro 2.1, desde el afio 2000 la evolucion del
sector comercial al por Mayor y al por Menor ha sido positivo, teniendo un
crecimiento constante y alcanzando en los dos ultimos afios sus mas altos
valores. Esto se traduce que el comercio al por mayor y al por menor tiene una
buena acogida y continua creciendo, lo cual es beneficioso para el plan de

negocios que se desea realizar.
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Cuadro 2.1

Evolucion del sector comercial al por Mayor y al por Menor

Comercio al por mayor y al por
menor

3.500.000
3 000 000
2.500 000
2 000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

Miles de dolares de 2000

Fuente: Banco Central del Ecuador
Realizado por: Los Autores

2.1.1.1 Participacion del PIB por sectores

Para el estudio del sector del plan de negocios se tomd en cuenta las cifras
desde el afio 2000 hasta el afio 2007. En cada uno de los afos, el sector
comercial al por Mayor y Menor es el segundo hasta el afio 2003 y luego se
encuentra en tercer puesto en aportacién al Producto Interno Bruto, con cifras
que oscilan entre $ 2.603.507 y $ 3.249.059.

El comercio al por mayor y al por menor es de suma importancia y representa
una oportunidad para este plan de negocios, ya que este rubro esta en
continuo crecimiento. Esto se puede observar en el cuadro 2.2 a continuacion:

]
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Cuadro 2.2

Producto interno Bruto por Participacion de Actividad Economica, Estructura porcentual(a precios de 2000)

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Miles de dolares de 2000

Ramas de actividad \ Afos
CllU CN

A. Agricultura, ganaderia, silvicultura,
caza y pesca

1. Cultivo de banano, café y cacao

2. Oftros cultivos agricolas

3. Produccién animal

4. Silvicultura y extraccion de madera

5. Productos de la caza y de la pesca
B. Explotacién de minas y canteras
6. Extraccién de petréleo crudo y gas
natural

7. Fabricacién de productos de la
refinacion de petréleo

8. Otros productos mineros

C. Industrias manufactureras (excluye
refinacion de petroleo)

9. Carnes y pescado elaborado

10. Cereales y panaderia

11. Elaboracién de azucar

12. Productos alimenticios diversos

13. Elaboracién de bebidas

14. Elaboracién de productos de tabaco
15. Fabricacién de productos textiles,
prendas de vestir

16. Produccion de madera y fabricacion de
productos de madera

17. Papel y productos de papel

18. Fabricacién de productos quimicos,
caucho y plastico

19. Fabricacién de otros productos
minerales no metalicos

20. Fabricacion de maquinaria y equipo
21. Industrias manufactureras n.c.p

D. Suministro de electricidad y agua
22. Suministro de electricidad y agua

E. Construccion y obras publicas

23. Construccion

F. Comercio al por mayor y al por
menor

24. Comercio al por mayor y al por menor
G. Trasporte, almacenamiento y
comunicaciones

25. Transporte y almacenamiento

H. Servicios de Intermediacion
financiera

26. Intermediacion financiera

2001

1.754.268
418.863
641.221
289.901
173.651
230632

2.094.437

3.395.2562

-1.371.939
71124

2.275.827
611.105
82 261
92.621
259 454
88.294
7.878

410.654

230.277
96.148

176.633

151.710
64.697
4.095
169.984
169.984
1.348.759
1.348.759

2.603.057
2.603.057

1.419.827
1.419.827

281.256
281.256

[

2002

1.848.765
471.577
672.547
298.266
177113
229.262

2.007.206

3.306.058

-1.372.396
73.543

2.333.399
631.253
81.701
94.389
264 .483
86.105
7.921

413.337

241.931
97.005

184.887

159.153

66.981 ‘

4253
183.990
183.990

1.618.939
1.618.939

2.648.775
2.648.775

1.421.028
1.421.028

289.489
289.489

2003

1.951.867
511.380
684 703
312.657
181.218
261 909

2.139.085

3.506.876

-1.443.476
75.685

2.440.425
722.318
82764
96.475
276.318
77.270
8.135

411.598

241.115
99.016

194.160

158.050 |

69.005
4.201
186.200
186.200
1.608.3563
1.608.353

2.741.183
2.741.183

1.447.032
1.447.032

290.738
2980.738

|

2004
(sd)

1.988.040
511.451
708.813
319.419
186.031
263.326

2.874.179

4.420.017

-1.626.678
80.840

2.519.337
754.176
86.700
99.333
285 850
82.750
7510

418.321

248.643
99.297

199.044

163.525
69.782
4.406
179.011
179.011
1.672.984
1.672.984

2.824.068
2.824.068

1.470.038
1.470.038

308.682
308 682

2005
(P)

2.101.817
527070
747 579
330.409
191.266
305.493

2.780.628

4.459.900

-1.760.843
81.571

2.745.247
886.508
90.989
105511
295.186
86.038
8353

439838

263.036
104.177

214214

168.645
77.974
4.778
172.034
172.034
1.723.168
1.723.168

2.982.563
2.982.563

1.523.121
1.523.121

361.626
361.626

2006
(prev)

2.145.563
537.611
751.317
339.660
199 873
317.102

2.853.721

4536.610

-1.767.886
84.997

2.866.470
921.082
94174
109.520
309.355
90512
8.579

455.232

277240
108.761

224 496

178.157
84212
5.151
179.431
179.431
1.811.050
1.811.050

3.121.103
3.121.103

1.584.708
1.594.708

408.637
408 637

6

4

2007
(prev)

2.207.892
548.364
770.100
352.568
207.868
328.993

2.850.969

4.568.367

-1.803.244
85.847

2.972.612
962.530
95.680
109.520
315542
95.490
8579

471.165

291.379
111.480

230109

188312
87.159
5666
186.712
185.712
1.910.657
1.810 657

3.249.059
3.249.059

1.655.307
1.655.307

433.156
433.156
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I. Otros servicios 2521.331 | 2.627.250 | 2.737.041| 2.899.738 | 3.115.908 \ 3.246.776 | 3.360.413
27. Oftros servicios 2521.331| 2627.250| 2.737.041| 2.899.738| 3.115908| 3246776 | 3.360.413
J. Servicios gubernamentales 843.948 863.758 889.015 916.225 929.109 |  964.415| 1.002.027
28. Servicios gubernamentales 843948 863.758 | 889.015| 916225, 929.109| 964.415| 1.002.027
K. Servicio doméstico 29.250 29.864 31.193 32.350 30.894 31.543 32.016
29. Servicio doméstico 29.250 29 864 31.193 32350 30.894 31543 32.016
Serv. de intermediacidn financiera

medidos indirectamente -321.871 -439.646 | -422.306| -410612| -446839| -506.790| -552.454
Otros elementos del PIB 1.764.022 | 2063.852| 2082487 | 2.283345| 2466.748| 2649799 | 2.800.212
PRODUCTO INTERNO BRUTO 16.784.095 | 17.496.669 | 18.122.313 | 19.558.385 | 20.486.024 | 21.366.427 | 22.107.577

(sd) cifras semidefinitivas

(p) cifras provisionales

(prev) Cifras de previsiéon

Fuente: Banco Central del Ecuador

Realizado Por: Los Autores

2.2 ANALISIS DEL NEGOCIO

2.2.1 Definicion de camara de seguridad

Es una tecnologia de video vigilancia visual disefiada para supervisar una

diversidad de ambientes y actividades.

Estos sistemas pueden incluir visibn nocturna, operaciones asistidas por

ordenador y deteccion de movimiento, que facilita al sistema a ponerse en

estado de alerta cuando algo se mueve delante de las camaras. La claridad de

las imagenes puede ser excelente, se puede transformar de niveles oscuros a

claros.

2.2.2 Ventajas de usar camaras de seguridad Inalambricas

Es indispensable mencionar las ventajas que brindan las camaras de seguridad

inalambricas a los consumidores:

Aumenta la seguridad del edificio donde habitan las personas.

Controla las personas que ingresen al edificio.

24 horas de control sin interrupcion.
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e Permite proteger la integridad del guardia de seguridad del edificio, que
maneje el kit de camaras, logrando por consiguiente un personal mas
satisfecho y motivado.

¢ Tecnologia Wireless, lo que permite movilizarse con el portal, sin ningun
tipo de cable.

¢ Facilita el uso e instalacion de camaras.

e Asegura su uso en exteriores por ser camaras resistentes al agua.
2.3 DIFINICION DEL NEGOCIO

Dentro del sector de comercio al por Mayor y al por Menor y dentro de la
industria del comercio minorista de productos no especificados, el negocio es la
importacion y comercializacion de un kit de camaras de seguridad inaldmbricas,
dirigidas a los edificios de la ciudad de Quito.

Cuadro 2.4
Definicion del negocio por Sector, Industria y Negocio

Comercio al por Mayor y al por Menor > Sector

Comercio al por Menor no especificado Industria

Empresa dedicada a la importacién y -
comercializacién de un kit de camaras de Negocio
seguridad inalamobricas, dirigidas a los
edificios de la ciudad de Quito

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, INEC

Elaborado por: Los Autores

2.4 ANALISIS DEL ENTORNO

Para el estudio de cualquier plan de negocios es necesario investigar el

macroentorno, asi como también el microentorno, con la finalidad de identificar
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los factores que inciden en la importacibn de camaras de seguridad
inalambricas desde la Republica Popular China, para la ciudad de Quito. Las
variables se analizaran en el transcurso de este plan de negocios.

2 .4.1 MACROENTORNO

El estudio del macroentorno es indispensable, para poder intentar entender los
factores extemos que en el futuro van a influir en el plan de negocios. Para el
estudio de éste, se ha decidido trabajar con el modelo SEPT', el cual determina
los aspectos: socioculturales, economicos, politico legales y tecnologicos.
(Gerry Johnson / Kevan Scholes, 2001, 87)

Las variables que se mencionaron anteriormente seran estudiadas a

continuacion.

2.4.1.1 ASPECTO ECONOMICO

a) Producto Interno Bruto (PIB)

El PIB es uno de los indicadores mas amplios de la produccién total de una
economia, mide el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales.
(Samuelson/Nordhaus, 1999: 378)

El comportamiento del PIB en los ultimos afios ha sido irregular, segun el
Banco Central del Ecuador, la variacion del PIB a Enero de 2007 es del 4,28%,
(Ver Cuadro 2.3, Variacion del PIB en los ultimos dos afios). En enero de 2007
el PIB fue de 43.758,00 millones de dolares.

' SEPT: Estudio de las variables Sociales, Economicas, Politicas y Tecnolégicas
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Cuadro 2.3

Cuadro de variacion del PIB en los ultimos dos afios

Fuente: Banco Central
Autor: Banco Central

El Diario Expreso, en su pagina Web, estipula que el PIB entre 1995 y 2005 ha
crecido de una forma acelerada, pero la economia ecuatoriana sigue
estancada.

Segun informacién del Banco Central, el PIB per cépita ha tenido un
incremento constante a partir del afio 2001, esto se ha debido en gran parte a
que se adopto el délar que estabilizé la economia del pais. El petréleo también
ha sido de gran importancia, debido a sus altos precios en los mercados
internacionales. El PIB per capita para Enero de 2007 es de 3,216 ddlares y
segun la misma fuente tiene proyecciones de aumento para el 2007.

Con los datos anteriormente citados se puede apreciar que el PIB per capita se
ha incrementado, el BCE tiene expectativas positivas acerca de este indicador.
Para este plan de negocios es una oportunidad el saber que el PIB per capita
esta creciendo, ya que al aumentar el poder adquisitivo de las personas, es
mas probable que las personas destinen parte de sus ingresos a la compra del
producto que el plan de negocios ofrece.
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b) Tasas De Interés

La tasa de interés es un indice de vital importancia, ya que para la ejecucién de
este plan de negocios se debe realizar una inversion, la cual se podria realizar

mediante financiamiento bancario.

Entre los afios 2005 — 2007 la tasa de interés activa se ha mantenido entre
8,90% y 10,73% anual, ubicandose el 8 de Junio de 2007 en 10,12% (Ver
Cuadro 2.4, Variacién de la Tasa Activa en los ultimos dos afos). Estos
porcentajes son altos para un pais dolarizado, si se lo compara con la de los
Estados Unidos, que segun la Reserva Federal de este pais, para el 2006 se
espera un promedio de 4,78%.

Cuadro 2.4

Cuadro de variacion de la Tasa Activa en los dltimos dos afos

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Banco Central

Las tasas de interés en el Ecuador representan una amenaza para el
inversionista, pues son porcentajes elevados que dejan de ser atractivos en el

momento de considerar endeudarse con una entidad bancaria.

11
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¢) Tasa Cambiaria De Ecuador Y China

La tasa de cambio nominal es la relacion a la que una persona puede

intercambiar la moneda de un pais por la de otros. (Mankiwi: 413).

Segun un documento del Centro de Estudios Monetarios Latinoamericanos
(CEMLA), si se dejaria de lado a Europa y al euro, el mundo adoptaria el patrén
dolar. Los flujos comerciales y financieros internacionales en Asia, Africa,
Ameérica y Australia se facturan principalmente en délares, asi como también

los gobiernos mantienen sus reservas internacionales en esta divisa.

Un documento del Diario ElI Pueblo de China, comenta que en 1994 China
adoptd un sistema unificado para el tipo de cambio, basado en el control estatal
y la flotacién de la moneda. Desde entonces, la paridad entre el yuan y el dolar
estadounidense apenas ha sufrido cambios, ya que la cotizacién de la moneda
norteamericana se ha mantenido en los 8,28 yuanes con un margen maximo de

variacion del 1%.

En el mismo documento se comenta que el valor del yuan esta muy por debajo
del que le corresponde de acuerdo con el poder adquisitivo real. Algunos
economistas occidentales basan esta afirmacion en hechos como el siguiente:
en Japon, una hamburguesa de McDonald’s vale 3 dolares, mientras que en

China su precio es de 1,2 dolares.

El Doctor Zhang Yuncheng, investigador del Instituto Chino de Estudios de las
Relaciones Internacionales Contemporaneas, comentd al respecto: "Hoy en dia
China es una "fabrica mundial" que exporta grandes cantidades de productos
de buena calidad a bajo precio, provocando con ello deflaciéon en Japén,
EE.UU. y Europa...”. Para el doctor Zhang Yuncheng la solucion a este

problema consiste en la reevaluacion del Yuan.

El doctor Yuncheng comenté que las exportaciones Chinas se enfrentan a una

12
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situacion dificil, debido a las disputas comerciales con otros paises, explicando
que si se reevalua el Yuan, aumentara las dificultades para empresas
exportadoras Chinas.’

Segun un articulo de la Internet, el gobierno de la China ha intentado buscar
una respuesta hacia las presiones de Estados Unidos, de revaluar su moneda.
El primer ministro Wen dijo que su pais crearia en el futuro un sistema de tipo
de cambio flexible para determinar el valor del yuan, pero hasta el momento no
se ha notado una actitud encaminada a ello, por parte del gobierno de China.?

Con lo mencionado anteriormente, si el gobierno de China llegara a reevaluar
su moneda, esto representaria una amenaza, ya que sus exportaciones se
verian afectadas por el aumento en el precio de sus productos en los mercados
internacionales. Si el tipo de cambio permanece con sus politicas actuales, esto
representa una oportunidad, debido a que los productos provenientes de China
podran ser importados a precios bajos.

d) Balanza Comercial China - Ecuador

A partir del aflo 2000 las exportaciones ecuatorianas sufrieron una gran
disminucion (Ver Cuadro 2.5, Balanza Comercial Ecuador-China), al contrario
de lo que pasé con las importaciones, que aumentaron de una manera drastica.

Cuadro 2.5

Balanza Comercial Ecuador - China

BALANZA COMERCIAL

ECUADOR - CHINA

2002 2003
EXPORTACIONES |  9,209.41 1468519 | 13721.36 | 49,553.06 7,371.14 | 191.290.33
IMPORTACIONES 148,634.79 | 219.747.96 | 302,617.32 | 456,157.13 | 62173325 | 588,205.82 |
BALANZA ;
COMERCIAL 13942538 | -205,062.77 | -288,895.96 | -406,604.07 | -614,362.11 | -396.915.49

2006* de Enero a Octubre
Fuente: Banco central del Ecuador

! “E] tipo de cambio de la moneda china”, Internet, spanish. people com.cn/spanish/home.html, Diario del
Pueblo, 18 de agosto de 2003
? “El tipo de cambio de la moneda china”, Internet, spanish. people.com.cn/spanish/home html, Diario del
Pueblo, 18 de agosto de 2003
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Elaborado por: Los Autores

Esto se debe a que a partir de la dolarizacion que adopté el Ecuador en el afio
2000, los productos ecuatorianos perdieron competitividad en el mercado
externo, ya que se volvieron mas costosos. Diferente sucedié con los productos
que se importaban de China, que se volvieron mas baratos y en consecuencia

las importaciones ecuatorianas desde este pais aumentaron notablemente.

De acuerdo con los datos del Banco Central del Ecuador, el comercio bilateral
aumentd en un 66% en el 2005, respecto al afio 2004. Las importaciones del
Ecuador desde China suman un total de 621,73 millones de délares en el 2005,
con un aumento del 73% en comparacion con el mismo periodo del afo
anterior.

Las relaciones comerciales entre Ecuador y China tienen una balanza
comercial desfavorable, esto se debe a que las exportaciones ecuatorianas en
su mayoria, son productos primarios, los cuales no tienen precios altos en los
mercados interacionales, productos sin ningun valor agregado, a diferencia de
China, que adicionalmente de vender grandes volumenes, sus productos

constan de un gran valor agregado.

Los productos mas exportados a China fueron: Bananas, Aleaciones a base de
cobre-estarno, bronce, formas y esbozos para botones de plastico o de tagua,
ademas desperdicios de hierro o acero y por ultimo maderas tropicales
aserradas o desbastadas. (Comunidad Andina, 2005)

Los cinco principales productos de importacion del Ecuador desde China son
los siguientes: Aparatos de grabacién o reproduccion de imagenes y sonido
(videos), receptores de radiodifusion, Nafta disolvente, aparatos receptores de
television, en colores y por ultimo radiotelefonia o radiotelegrafia. (Comunidad
Andina, 2005)

Segun el banco Central del Ecuador, la balanza comercial del Ecuador con
China presenté superavit en los afios 1995, 1996, 1997 y 1999, alcanzando su
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mayor beneficio en el afio 1997 con 4,9 millones de dolares. Desde el afio
2000 el Ecuador cuenta con un déficit en su balanza comercial.

Para el plan de negocios es una oportunidad que las relaciones comerciales
con China vayan mejorando, ya que a futuro se podria contar con ventajas
comerciales y con mercaderia que ingrese al Ecuador con arancel cero.
(Ministerio de relaciones Exteriores Ecuador)

e) REMESAS

Segun datos de la Superintendecia de Bancos en su analisis sobre las
remesas, en la crisis que se vivio en el afio de 1999 el numero de personas que
vivian en la pobreza pasé de 3.9 millones en 1995 a 9.1 millones en 1999, es
por eso que desde aquella crisis, cuando la situacion de muchas familias se

agudizo, la ola migratoria comenzo a surgir.

Segun datos de la misma entidad mencionada anteriormente, los efectos
macroecondmicos de la migracion son importantes por la fuerte entrada de
divisas que ingresan al pais, representando la segunda fuente de ingresos en
el Ecuador y la tercera industria a nivel global. El Banco Central del Ecuador
estima que entraron 1,604 millones e dblares en el 2004, sin contar los envios

via courier o los envios informales.

La migracion ha beneficiado al sistema econdmico ecuatoriano por las remesas
que han ingresado al pais. Las divisas que envian los emigrantes desde
distintas partes del mundo han beneficiado al modelo econémico del Ecuador y
han dado cierta estabilidad al pais y a la gente que las recibe.

(Superintendencia de Bancos)

Segun estudios del BID (2003), el 61% de las remesas que reciben los

ecuatorianos la destinan a sus gastos diarios, el 22% a sus inversiones
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(negocios, compra de casas, educacion) y el 17% lo destinan a bienes
suntuarios o de lujo.

Las remesas representan un importante rubro para el pais y constituyen una
oportunidad para este plan de negocios ya que la gente beneficiada esta en la
capacidad de destinar una parte de sus ingresos en adquirir el producto que
ofrece éste.

f) Inflacién

La inflacién explica la formacién de los precios de los bienes, a partir del costo
de los factores. (Samuelson/Nordhaus, 1999: 378)

Segun datos del Banco Central del Ecuador, la inflacion para el 2007 se ha
reducido respecto al afo 2006. En Enero de 2006 la inflacién acumulada fue de
3,37%, mientras que a 31 de Mayo de 2007 fue de 1,56%.

La variaciéon de la inflacion entre los arios 2005 y 2007 se pueden apreciar en el

cuadro 2.6 presentado a continuacion:

Cuadro 2.6
Inflacion del 2005 al 2007

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Para analizar cualquier plan de negocios se debe considerar la tasa de inflacién
como un indicador relevante, ya que influye directamente en los precios de los
bienes y servicios del mercado nacional. La inflacién para el 2007 se encuentra
a la baja lo que representa una oportunidad para el plan de negocios.

g) Desempleo

El desempleo mide la parte da la poblacion econémicamente activa que no
encuentra un puesto de trabajo, ya que el mercado laboral no posee suficientes
vacantes. (ILDIS)

El subempleo son las personas econdémicamente activas que se encuentran
laborando, pero perciben un sueldo menor al aceptable por la actividad que se
encuentran realizando. (ILDIS)

El desempleo es un fenémeno que repercute en la sociedad ecuatoriana.
Segun el Banco Central del Ecuador la tasa de desempleo a Abril del afilo 2007
es del 10,03%, este indice se ha venido reduciendo, desde la crisis que

atraveso el pais a partir del afio 1999.

Las variaciones del desempleo entre los afios 2005 y 2007 se pueden apreciar
mediante el cuadro 2.7 presentado a continuacion:

Cuadro 2.7
Desempleo en los afios 2005 — 2007

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Por su parte el subempleo segun el Banco Central del Ecuador para Marzo de
2006 se encuentra en 40.3%. La caracteristica estructural de los subocupados
en el Ecuador sigue siendo que gran parte de ellos se encuentran conformados
por personas que laboran en empleos de baja productividad; es decir personas
que trabajan 40 horas o mas a la semana y perciben ingresos inferiores al

salario minimo legal.

En un articulo del diario EI Comercio, el 58% de la Poblacién Econémicamente
Activa (PEA) esta desempleada o subempleada. Es decir, seis de cada diez
ecuatorianos aptos para trabajar no lo pueden hacer por que el pais no crea
suficiente plazas de trabajo. Son personas que viven con un ingreso menor al

salario minimo vital.

El desempleo representa una amenaza para el plan de negocios, ya que al
existir un alto indice de desempleo disminuye el poder adquisitivo de las

personas, afectando las ventas de los negocios en general.

h) Riesgo Pais

Segun el Banco Central del Ecuador el Riesgo Pais es un concepto econémico
que incorpora variables econdémicas, politicas y financieras. Se define como un
indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los

precios de sus titulos negociados en moneda extranjera.

Segun el Banco Central del Ecuador, a Julio 3 de 2007 el riesgo pais se
encuentra en 707 puntos. Este indicador ha estado en altos y bajos en los
ultimos meses, desde que el Economista Rafael Correa fue nombrado
presidente de la republica del Ecuador y por los problemas politicos que esta
atravesando el pais, segun un articulo del diario El Comercio. A continuacion

se muestra el crecimiento del riesgo pais en el mes de Julio de 2007.
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Cuadro 2.7

Riesgo Pais Uitimo mes

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Banco Central del Ecuador

El Riesgo Pais se constituye en una barrera para el crédito. Al aumentar este
indicador se convierte en un impedimento, tanto para la inversién extranjera
como para la nacional. Esto podria representar una amenaza, ya que si a futuro
se decide ampliar el negocio en otras ciudades del ecuador, seria necesario
buscar financiamiento externo. (Gestiopolis, 2006)

2.4.1.2 ASPECTOS SOCIOCULTURALES

Son importantes los aspectos tanto sociales como culturales en el Ecuador, ya
que sirven para comprender el desenvolvimiento y el comportamiento del pais.
Varios son los indicadores que pueden ayudar a entender estos aspectos, los

cuales se detallan a continuacién:

a) Nivel De Delincuencia
Segun el Sargento de policia Geovanny Sanchez, el alcoholismo, los robos y
los asaltos son problemas que se registran de lunes a domingo en la ciudad

de Quito. El sargento también asegura que los medios logisticos son muy

escasos para combatir la delincuencia. “Contamos con una moto y dos policias
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para patrullar el area que va de la avenida Naciones Unidas hasta la Diego de
Almagro y de la Av. América hasta la Av Republica. La necesidad de un

vehiculo es urgente”.

Segun las estadisticas de la Policia Metropolitana de Quito, entre los meses de
Febrero y Abril del afio 2006 se registraron 85 asaltos a locales comerciales,
225 asaltos a domicilios, 166 asaltos a personas en las calles y cientos de
robos de vehiculos entre otros. El sector norte es donde se han registrado la
mayoria de asaltos, donde se registraron 25 asaltos diarios, lo que representa
el 30% del total de los asaltos en todos los sectores de Quito incluyendo los
valles de Cumbaya y de los Chillos.

En un estudio realizado por el diario EI Comercio, se publico que entre los
principales problemas que hubo en las ciudades de Quito y Guayaquil en el aio
2005, la delincuencia se encontraba en primer lugar con un 37,9%, seguido por
el desempleo en un 20,7%. En el mismo articulo se comentaba que dentro de
las razones mas importantes para que se genere mas inseguridad son: en
primer lugar, el robo con un 69,5%, seguido por la existencia de pandillas en
segundo lugar con el 18,4%.

En un articulo del diario EI Comercio se informaba que durante el afio 2005 se
registraron 2,093 robos violentos. Segun un estudio del Observatorio de la
Seguridad del Municipio de Quito, sostiene que durante las noches, se
presentan la mayor cantidad de robos y asaltos a casas y a personas. En el
mismo articulo se publicé que del total de las denuncias, el 50,21% se
concentré en la Administracién Norte, es decir desde la Av. Patria hasta el
Aeropuerto.’

Para el plan de negocios el aumento de robos y asaltos, se traduce en una

oportunidad, ya que la creciente preocupacion de los ciudadanos, se ve

1 Diario EL COMERCIO, "54,1 por ciento de la
poblacion que emigré de Ecuador es joven’, Eduardo Valenzuela, Prensa, 1 de mayo 2006,
Seccidén Sociedad, Pag. 20

20



CAPITULO 2 LA INDUSTRIA Wirsions

reflejado en querer aumentar tanto la seguridad personal como la de sus
domicilios. Es por esta razon que el producto que se ofrece tiene una gran

oportunidad en el mercado ya que es una herramienta para conseguirlo.’
b) Demografia y Clases Sociales

La poblaciéon ecuatoriana ha tenido un crecimiento acelerado entre 1970 y el
2001, en ese ultimo ano la poblacién del Ecuador fue de 12 millones de
habitantes, segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). En
Quito se registran 1.8 millones de habitantes, representando el 15.17% de la
poblacion total. Se estimé para ese afio una tasa de crecimiento anual de
2.42%

Segun datos obtenidos del INEC, en la ciudad de Quito el 74.54% de la
poblacién vive en el area urbana y el 25.46% en la rural.

En la provincia de Pichincha el 22% de las personas viven en un departamento,
lo que significa que existen 331.646 departamentos que en la actualidad se

encuentran ocupados.’

La composicion demografica representa una oportunidad para el plan de
negocios, al ser Quito la segunda ciudad mas poblada del Ecuador. También
es una oportunidad saber que existe una tendencia al alza en el sector
inmobiliario en un 12%, segun la camara de la construccién de Quito, en
especial la construcciéon de edificios. Por lo mencionado anteriormente existe
un gran numero de potenciales clientes para el producto que se quiere ofrecer.

1 Tomado del EL COMERCIO, “La delincuencia comun campea en seis calles”, Paull Rivas,
Prensa, 14 de Abril 2006, Seccién Quito, Pag. 15.

2 Tomado del

INEC, http:/mww.inec.gov.ec/interna.asp?inc=cs_grafico&idGrafico=1018&tipo=p&idProvincia=17
&idSeccion=&idCiudad=
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2.4.1.3 ASPECTO POLITICO LEGAL

a) Tramites Para Una Importacion

Para la realizacién de cualquier importacion en el Ecuador, segun el Servicio de
Informacion y Censo Agropecuario (SICA), se debe presentar ciertos
documentos obligatorios previos al embarque de la mercancia. Entre los de
vital importancia, se encuentra el Documento Unico de Importacién (DUI), la
Licencia de Importacion y la Declaracion Aduanera del Valor (DAV).

El DAV se lo debe llenar para mercaderia proveniente del comercio Andino,
pero es obligatorio para importaciones que se realicen desde cualquier parte
del mundo.

Basandose en el documento anteriormente mencionado, después de haber
entregado el DAV y la documentacion adjunta: pdliza, factura comercial,
documento de transporte, certificados / autorizaciones, si fueren necesarios, la
Aduana digitaliza toda la documentacion, para que ingrese al Sistema
Informatico de Servicio Aduanero. La digitalizacion y la comprobacién toman
aproximadamente dos dias habiles.

Segun el mismo documento mencionado ad supra, debido a demoras en el
aforo fisico, se calcula que el 70% de los contenedores que llegan al puerto de
Guayaquil, se demora mas de 15 dias habiles.

Uno de los problemas fundamentales en el Ecuador, es el alto porcentaje de
corrupcion en las Aduanas. El diario el Comercio publicé en sus paginas, la
posibilidad de poner en marcha un proyecto Aduanero coordinado por el
Consejo Nacional de Modernizacion (CONAM), el mismo que sugiere la
concesion global que va desde los datos de prueba, hasta el aforo documental
y fisico.
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Segun la directora del CONAM, los principales objetivos estan en implementar
un servicio Aduanero con tecnologia de ultima generacién. Como la
implementacion de escaneres y rayos X, para verificar la clase de mercaderia

de los contenedores.

La inseguridad que existe en la Aduana, representa una amenaza para el plan
de negocios, ya que el importador no tiene la seguridad que su mercaderia

llegue a su destino final, sin ninguna complicacién.

En general a lo mencionado anteriormente los tramites de importacion pueden
convertirse en un inconveniente, debido a sus altos niveles de corrupcion en las
aduanas, inseguridad en sus bodegas y una burocracia ineficiente, podria
representan una amenaza a futuro para el plan de negocios ya que la
mercaderia queda estancada en la aduana en un promedio de 15 dias lo que

causa una molestia para el importador.

b) Politicas De Pagos Con China

Las modalidades de pago que se utilizan en una negociacion con China, son la
carta de crédito y transferencias bancarias, que son los medios internacionales
de pago mas conocidos y utilizados. Esto depende del tipo de producto y su
costo, el importador debera elegir el medio, o una combinacion de ambas. Un
aspecto fundamental de la negociacion, es que ambas partes deberan ponerse
de acuerdo en las condiciones de pago. (CORPEI, 2003, 79)

En el mismo documento comenta, que es conocido que en China no se
acostumbra a dar ni pedir referencias personales, comerciales o bancarias y

esto puede causar inseguridad al realizar un negocio por primera vez.

1 Tomado del Diario EL COMERCIO, “El CONAM presenta el plan de concesién en las Adunas”,

Redacciones Quito y Guayaquil, Prensa, 11 de mayo 2006, Seccion Negocios: 9.
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Con lo mencionado anteriormente resulta una oportunidad hacer negocios con
la Republica Popular China, ya que existen facilidades para negocios
emprendedores al momento de tranzar un negocio, sin necesidad de

referencias bancarias.

c) Medios y Formas de Pago en China

Los medios de pago que se utilizan con estas empresas son:

» Western Union
» Transferencias Bancarias via SWIFT
» Cartas de Crédito

Los medios de pago dependen del monto de la transaccion. EI método mas
seguro para la importacién es la Carta de Crédito, pero su costo de
transferencia es alto.

La forma de pago con la que estas empresas manejan sus transacciones es el
30% antes de enviar la mercaderia y el 70% después del envio, comprobando
con los documentos de transporte.

Para el plan de negocios es una fortaleza saber que se cuenta con distintos
medios y formas de pago, y la seguridad de los mismos. El método menos
costoso y con una seguridad alta es la transferencia Bancaria via SWIFT, ya
que es un método seguro y su costo es relativamente bajo en comparacion a la
Carta de Crédito. El costo por transaccion es de $ 35 doblares en el

Produbanco.
Los medios de pago y el manejo de los mismos, son una oportunidad para la

realizacion del plan de negocios, ya que brindan facilidad y seguridad en las

transacciones.
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d) La Politica en el Ecuador

Luego de protestas y enfrentamientos entre el gobierno ecuatoriano y sus
ciudadanos, el 20 de Abril de 2005, el vicepresidente de la Republica el Dr.
Alfredo Palacios, asumié el poder de la presidencia tras la destitucion del
presidente Lucio Gutiérrez, por el parlamento del pais. (Gobiemo,:2005: 2)

Los constantes cambios de presidencia e inestabilidad politica, puede llegar a
ser una amenaza, debido a que puede fraccionar las relaciones

internacionales.

El 15 de Enero de 2007, el nuevo presidente electo Rafael Correa asume el
mando. Generando incertidumbre politica con la propuesta realizada, de
convocar al pueblo ecuatoriano a una Asamblea constituyente para mediante
esta dictar una nueva constitucién, lo cual para sus adversarios politicos
constituye una amenaza de disolver el congreso nacional. (El comercio, 01-02-
07, 3)

El 15 de abril de 2007 el presidente Rafael Correa se alz6 el domingo con una
gran victoria politica luego que los ecuatorianos aprobaron con una mayoria la
consulta popular para instalar una asamblea constituyente de plenos poderes.

El 80% de los ecuatorianos respaldaron a la pregunta realizada en la consulta
popular, la cual aprueba que se instale una Asamblea Constituyente con plenos
poderes, para que transforme el marco institucional del Estado, y elabore una
nueva Constitucion.

La incertidumbre por los cambios que el nuevo presidente electo podria

ocasionar, se traduce en una amenaza para el plan de negocios ya que no se

sabe como puede afectar en el entorno econdémico nacional.
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e) Constitucion de una Empresa

Es de suma importancia el aspecto juridico y legal en la creacién de un

negocio.

La ventaja de la creacion de una sociedad anénima, es su responsabilidad
limitada, lo que significa que sus propietarios no son responsables de la deuda
de la empresa. Si la empresa entra en bancarrota, nadie puede exigir a sus
accionistas, que con su dinero cubran las deudas de la empresa. A diferencia
de la Asociacion, en la que ocurre todo lo contrario. (Brealey, 2004: 3)

Otra ventaja de las Sociedades An6nimas es que se puede emitir acciones
para lograr capital adicional, a diferencia de las Asociaciones, que solo
dependen del capital de sus socios comerciales. (Brealey, 2004: 4)

Una de las desventajas de las Sociedades Andnimas son los altos costos
legales, y también sufren inconvenientes desde el punto de vista de los
impuestos. Las Sociedades Andnimas son entidades legales individuales y
pagan impuestos individuales. (Brealey, 2004: 4)

Para el plan de negocios se conformara una Sociedad Andnima, ya que
representa una oportunidad, debido a que se puede obtener financiacion

externa para proyectos futuros.

f) Relaciones Comerciales China — Ecuador

Las relaciones comerciales entre Ecuador y China comienzan a partir de 1980.
Ecuador abrié su Embajada en Beijing en 1981 y lo mismo hizo China en Quito,
en Junio de 1980. Los lazos entre China y Ecuador produjeron una apertura al
comercio y un incremento de la vinculaciéon con el exterior de cada uno de

estos paises, segun un documento del Ministerio de Relaciones Exteriores.

26



CAPITULO 2 LA INDUSTRIA

En el mismo documento, sefala que las relaciones entre los dos paises se han
dado con normalidad, los dos paises son economias complementarias, ya que
poseen distintos productos de exportacion, facilitando las relaciones
comerciales.

A partir del ingreso de China a la Organizaciéon Mundial de Comercio (OMC), ha
elevado su ranking mundial de comercio. En el 2001 se convirtié en el miembro
numero 143 de la OMC, dando por terminado un largo proceso de negociacion,
que dur6 15 afos. El beneficio principal del ingreso de China a la OMC, son los
compromisos importantes que cada miembro debe cumplir, entre ellos la
eliminacion de cerca de 400 obstaculos arancelarios, asi como compromisos
de transparencia. Esto es de suma importancia y una oportunidad para el
Ecuador, ya que facilita el comercio entre los dos paises y elimina las trabas
existentes (CORPEI, 2003: 40)

Durante las relaciones que han tenido los dos paises, China ha realizado
asistencia econémica y tecnologica al Ecuador, asi como de préstamos y
donaciones para programas de desarrollo social. (Liu Zifa, 2004: 4)

Las relaciones comerciales entre China y Ecuador, es una oportunidad para
este plan de negocios, ya que con lo mencionado anteriormente, se reducen

las trabas comerciales, lo cual facilita las negociaciones.

g) Tratado de Libre Comercio

“Un Tratado de Libre Comercio (TLC), es un acuerdo mediante el cual dos o
mas paises establecen reglas y normas para el libre intercambio de productos,

servicios e inversiones™

En la actualidad las negociaciones del TLC entre Ecuador y Estados Unidos se

encuentran suspendidas, en la revista Criterios, informa que entre las razones

" http://www.tle.gov ec/tle_andino/index shtml#TOP
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por las cuales Estados Unidos decidié abortar las negociaciones, se debi6 a la
reforma a la ley de Hidrocarburos que se realizdé en el gobierno de Alfredo
Palacio.

La reforma a la ley de Hidrocarburos cred inseguridad a los inversionistas
extranjeros, debido a que existe un cambio en las reglas de juego, lo cual

ahuyenta a la inversién extranjera. (Revista Criterios)

Una eventual firma del TLC, representaria una amenaza para el plan de
Nnegocio, ya que se podria importar productos de seguridad con alta tecnologia,
sin tener que pagar ningun tipo de arancel. Esto podria ocasionar que exista
mayor competencia en el mercado.

2.4.1.4 ASPECTO TECNOLOGICO

En Ecuador se cuenta con FUNDACYT (Fundacion para la Ciencia y
Tecnologia) que es una institucion privada sin fines de lucro, cuyo objetivo
principal es promover el fortalecimiento de las actividades cientificas y
tecnolégicas en el Pais. Actua como el ente técnico, ejecutivo y promotor del
Sistema Nacional de Ciencia y Tecnologia en coordinacién con |la Secretaria
Nacional de Ciencia y Tecnologia (SENACYT). Esta entidad promueve todos
los avances cientificos y tecnoloégicos que posee el Ecuador para exportar
tecnologia al mundo.

Los principales centros de investigacion se encuentran en las escuelas
politécnicas y universidades, sin embargo la mayoria de éstas tienen una
limitada actividad en lo que se refiere a Investigacién. Por otra parte las
limitaciones financieras y el reducido tamafio del mercado del sector privado,
hacen que no esté en capacidad de convertirse en el impulsor principal de la

ciencia y tecnologia en el Ecuador. (Suarez,:3)
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A continuacion se muestra el gasto de tecnologia que en América Latina se
realiza, siendo Ecuador el pais que menos invierte y con el menor numero de

investigaciones. Brasil es el pais que mas invierte en este rubro.

Cuadro 2.7
GASTO EN CIENCIA Y TECNOLOGIA EN
AMERICA LATINA
lnve_rsuén % del Numero de
R SngTies PIB Investigaciones
de délares
Brasil 13.564 1.04 77822
Cuba NA 0.62 6057
| Chile 896 0.6 6382
Argentina 908 0.39 34796
Bolivia 120 . 026 1200
'Colombia 606 U2 7410
Venezuela 463 0.22 5580
Peru 140 01 NA
Uruguay 58 0.1 3029 3
Ecuador | 15 | 007 | 2261

Fuente: Senacyt

Realizado por: Los Autores

En conclusién con lo mencionado anteriormente, es una oportunidad para el
plan de negocios, ya que el Ecuador al no ser un productor de tecnologia, no
se encontraria con una competencia nacional, sélo con importaciones del

mismo producto.

2.4.2 MICROENTORNO

Realizado el Macroentorno, se procede a lo que sera una de las partes mas
importantes del estudio de este plan de negocios, el microentorno. Para este
andlisis se van a utilizar las cinco fuerzas de Porter, poderoso instrumento para
diagnosticar las principales presiones competitivas de un mercado y evaluar las
fortalezas e importancia de cada una de ellas. (Thompson, 2004: 82).
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A continuacion se detallan las cinco fuerzas de Porter:

Rivalidades Existentes

Poder negociador de los Proveedores
Poder negociador de los Clientes
Amenaza de nuevos Competidores

YV V. V V V

Productos Sustitutos

2.4.2.1 ;COMO SE ENCUENTRA LA IDUSTRIA?

La industria de seguridad en el Ecuador es muy amplia, existiendo un alto
indice de delincuencia, hay muchas empresas que brindan servicios y
productos de todo tipo para la seguridad. Entre las empresas de seguridad que
se encontraron, mediante una investigacion de los autores son: Servicios de
guardiania privada, alarmas satelitales, empresas que se dedican a la venta de
circuitos cerrados de TV, y un sin numero de productos y servicios para la
seguridad.

Para el producto del plan de negocios existen pocos competidores directos, ya
que la mayoria de éstos utilizan tecnologia con cable, mientras que el producto
que se va a ofrecer es inalambrico, lo que sera la diferenciacidon entre la

competencia.
2.4.2.2 RIVALIDADES EXISTENTES

La mas poderosa de las cinco fuerzas competitivas, es la que consiste en
lograr un posicionamiento en el mercado y la preferencia del comprador por el
producto que se ofrece, es por eso que se debe estudiar a profundidad la
industria y la competencia. (Thompson, 2004: 83).

El grado de rivalidad viene determinado por: el numero y el tamafo de los

competidores, la diferenciacion de los productos, el exceso de capacidad y las
barreras de salida. (Cuervo, 2001)
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Entre los competidores directos del plan de negocios, se encuentran las

siguientes empresas:

Y

Wackenhut
Systemtech
CGB

Integra Security
TRUE
ACUATRONIC

7V WV V

Y

La mayoria de los competidores son representantes de empresas
internacionales, como es el caso de SystemTech en Quito, que posee la marca
Siera, proveniente desde China y tiene la representacion exclusiva para el
Ecuador. Esto les brinda calidad y confianza. SystemTech es uno de los
competidores mas fuertes, por las fortalezas mencionadas anteriormente y su
tiempo de permanencia en el mercado.

Wackenhut es otra de las empresas bien posicionadas en el mercado, debido a
sus 38 anos en el Ecuador, brindando guardiania privada, traspaso de bienes y
ventas de camaras de seguridad. Siendo el ultimo producto mencionado el que
menor acogida tiene, debido a los altos precios de sus productos y de la
instalacién de sus camaras de seguridad por cable.

Para el plan de negocios representa una amenaza ya que existen competidores
posicionados en el mercado, con productos similares, los mismos que son
reconocidos por sus anos de servicio y ademas que constan con la experiencia

de las necesidades de sus clientes.
2.4.2.3 PODER NEGOCIADOR DE LOS CLIENTES
El poder negociador de los clientes se refiere a la capacidad que tienen los

clientes para influir en las decisiones de una empresa. El poder de negociacion
depende de: el numero y el tamafio de los clientes, de lo importante que el

31



CAPITULO 2 LA INDUSTRIA Wirsiess

cliente sea para la empresa, la informacion que tiene el cliente acerca de la
empresa. (Cuervo, 2001).

En una entrevista realizada por los autores a la sefora Ingrid Maldonado,
gerente de Systemtech, ésta coment6é que debido al alto crecimiento del sector
inmobiliario y un aumento considerable de la preocupacion ciudadana por
incrementar su seguridad personal como la de sus bienes, el poder de
negociacion de los clientes se ha visto disminuido.

El poder de negociacion de los clientes sobre el producto del plan de negocios
es mediano, lo que representa una oportunidad para el negocio ya que los
clientes no pueden influir en la determinacion del precio, debido a que su
consumo no es al por mayor, ni existen agrupaciones claramente organizadas,
sin embargo pueden buscar otra alternativa para aumentar su seguridad.

2.4.2.4 PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

Se refiere a la capacidad que los proveedores tienen para influir en las
decisiones de una empresa. El poder de negociacion de los proveedores
depende del numero y el tamafio de los mismos, la importancia que tenga el
proveedor para la empresa, la posibilidad de integracion vertical hacia delante,
la diferenciacion de los productos y la existencia de productos sustitutos.
(Cuervo, 2001)

El poder de los proveedores que enfrenta el plan de negocios es relativamente
bajo, lo que representa una oportunidad para el mismo, ya que existen 30
empresas vendedores de camaras de seguridad inalambricas en el mercado
Chino, para el caso de este plan de negocios se ha decidido trabajar con tres
empresas que segun los autores son las mas respetadas en camaras de

seguridad.
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Considerando que son empresas que cuentan con productos de buena calidad
precios bajos y el servicio que ofrecen es eficiente, previniendo que si en algun
momento una de las empresas se encuentre en algun problema de proveer las
camaras de seguridad, se pueda inmediatamente utilizar los servicios de las
otras empresas y asi evitar tener problemas de abastecimiento del kit de
camaras de seguridad.

Las empresas proveedoras son:

» LIAN YI DA ELECTRONICS, SHEN ZHEN, es el principal proveedor,
esta fabrica fue fundada en Hong Kong en 1982 con otro nombre, luego
se formaron dos fabricas, Lianyida Electronic, dedicada a la venta de
sistemas de seguridad y camaras inalambricas, por otro lado su segunda
fabrica es Cables Electronic, dedicada a producir cables para
computadoras, éste es su principal fuente de negocio. Esta fabrica tiene
controles de calidad estrictos y poseen el certificado de calidad
ISO9001 (Version 2000).

» DONGGUAN WULONG ELECTRONICS CO., LTD, es uno de los
proveedores secundarios del plan de negocios. Esta manufacturera fue
establecida en el 2004 y es especializada en el disefio y la produccion
de productos de transmisién inalambrica de 2.4 GHz.

» SHANGHAI FULLBAND TECHNOLOGIES CO., LTD., esta empresa
manufacturera, fue establecida en Marzo de 2003, y es subsidiaria de
Fubang (Holding) Limited, se enfocan al disefio, fabricacion de servicio
técnico de software y hardware, multimedia digital y comunicacion
inalambrica. Esta manufacturera también sera uno de los proveedores

secundarios del plan de negocios.
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2.4.2.5 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos sustitutos son aquellos que siendo técnicamente diferentes, se
los puede utilizar para realizar la misma funcién que el producto que se ofrece.
La amenaza de la sustitucion depende de: el grado de sustitucion, los precios
relativos y el grado de diferenciacion de los productos. (Menguzzato, 1991)

El principal producto sustituto del plan de negocios, es la seguridad privada. En
el Ecuador se pueden encontrar mas de 2000 empresas de guardiania.

En una investigacion realizada por los autores, se pudo comprobar que los
precios de la seguridad privada oscilan entre los $ 700 délares y $ 1500 dolares
mensuales. La cual incluye desde guardiania a partir de las 6 de la tarde hasta
las 7 de la mafana del siguiente dia y guardiania de tiempo completo, con
cambios de guardias en turnos de 12 horas.

El producto del plan de negocios sera utilizado como complemento a la
seguridad privada, lo que representaria una oportunidad que el edificio tenga
previamente un contrato con una empresa de seguridad, ya que el kit de
camaras de seguridad inalambricas sirve para aumentar la seguridad en los
edificios de la ciudad de Quito, sin importar que el edificio tenga seguridad
privada o esté vigilada por el conserje o portero.

2.4.2.6 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Existen empresas que desean entrar en un determinado sector, si éste resulta

atractivo y en él son faciles de vencer las llamadas barreras de entrada.
Son barreras de entrada las economias de escala, productos diferenciados,

ventajas del primer entrante, el acceso a los canales de distribucién y las
necesidades de capital. (Cuervo, 2001)
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Debido al fenbmeno de la globalizacién y la Internet, resulta facil realizar
negocios en cualquier parte del mundo, por lo que pueden ingresar pequenos
competidores y emprendedores a competir con productos similares, lo que
puede ser una gran amenaza para el plan de negocios.

2.4.3 Barreras de entrada

Son barreras de entrada las economias de escala, productos diferenciados,
ventajas del primer entrante, el acceso a los canales de distribucién y las
necesidades de capital. (Cuervo, 2001)

a) Economias de Escala

Al momento no existe en la industria economias de escala que representen una
barrera de entrada, ni se encuentra un gran numero de camaras de seguridad
instaladas en los Edificios de la cuidad de Quito, por lo que la venta de

camaras de seguridad en edificios no ha sido explotada en su totalidad.

b) Diferenciacion del Producto

Las camaras de seguridad que existen en la actualidad, no ofrecen una
diferenciacion significativa a la de su competencia, ya que todos sus equipos
trabajan mediante el funcionamiento de cables, |lo que no representa una

barrera de entrada.

c) Requisitos de Capital
Para la ejecucion del plan de negocios, se requiere invertir en los kit de
camaras de seguridad. Los precios del kit de camaras de seguridad dependen

del numero de camaras que deseen adquirir los edificios, que pueden ir desde

una camara hasta cuatro.
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Se considera que es una barrera de entrada, ya que se debe importar gran
cantidad para que disminuya los costos de importacion, mediante el uso de
economias de escala.

d) Acceso alos canales de Distribucion

No se considera que exista una barrera de entrada, ya que los productos se los
distribuird de forma directa a los edificios de la ciudad de Quito.

e) Politicas de Gobierno
Para las empresas que se dedican a la guardiania privada y manejan ciertas
herramientas como armamento, necesitan ciertos permisos y requisitos legales,
las cueles representan una barrera de entrada.
Al dedicarse el plan de negocios a la importacion y comercializacion de
camaras, no existe una traba al ingresar al mercado y no representa una
barrera de entrada.

2.4.4 Barreras de Salida
Son los factores econémicos, estratégicos y emocionales que evitan que una
empresa deje la industria. Si las barreras de salida son altas, la empresa queda
atrapada en una industria en la que su demanda general es estatica o
decreciente
Entre las principales barreras comunes, se encuentran las siguientes:

a) Activos poco Realizables

El kit de camaras de seguridad inalambricas es un producto, que no solo se lo
puede vender en los edificios de la ciudad de Quito, ya que puede ser vendido
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a casas, locales comerciales, por lo que se considera que no tiene barrera de
salida altas.

b) Compromisos Contractuales a Largo Plazo con los
Clientes

Los compromisos contractuales que se realizan con los clientes, tienen una
duracion de un afo, aunque no son contratos estrictos que sean dificiles de
cancelar, por lo que no se considera que sea una barrera de salida para el
negocio.

c) Interrelaciones Estratégicas

Existen en la actualidad muchas empresas que tienen interrelaciones
estratégicas para poder manejar una marca especifica. Se consideraria una
barrera de salida si se decidiera seguir la misma estrategia, lo que no resultaria

conveniente ya que eso llevaria a trabajar con una sola marca.

d) Regulaciones Laborales

Al ser un negocio que no necesita un alto porcentaje de personal en sus
oficinas, no resulta una barrera de salida para el negocio, debido a que el
personal que no resulte indispensable para el negocio, se lo puede contratar
por horas.

e) Restricciones Gubernamentales

Para el plan de negocios no existe una barrera de salida, ya que no se halla
ningun tipo de restriccion para liquidar una empresa que se dedique a la venta
de camaras de seguridad. Es por esto que en una eventual liquidacion se debe
cumplir con los requisitos legales establecidos por la ley de |a superintendencia

de compaiiias.
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CAPITULO 3
INVESTIGACION DE MERCADOS
3.1 INTRODUCCION
La presente investigacion pretende mostrar las oportunidades existentes en el
mercado para el plan de negocios para la importacion del Kit de camaras de
seguridad inalambricas desde la republica popular de China, para los edificios de
la ciudad de Quito.
Mediante la utilizacion de varias metodologias y elementos necesarios para poder
cumplir con los objetivos, se determinara el mercado potencial, al segmento de
mercado al que se dirigira el producto, las necesidades especificas y entre otras,
para determinar |la aceptacién del producto en el mercado.
3.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
3.2.1 Objetivo General
Medir los niveles de interés de los administradores y propietarios de edificios, para
la implantacién de un Kit de camaras de seguridad inalambricas para los edificios
de la ciudad de Quito.

3.2.2 Objetivos Especificos

— Analizar el macro-entorno para identificar las oportunidades y amenazas,

que podrian beneficiar o afectar a la empresa.
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— Determinar caracteristicas de la competencia, proveedores y clientes del
sector.

— Realizar una investigacién de mercados para determinar la viabilidad del
plan de negocios.

- Conocer el segmento al que va a incursionar la empresa.

— Determinar los factores claves de compra de los potenciales clientes.

- Conocer el precio de mercado de las camaras de seguridad.

— Elaborar un plan de mercadeo donde se incluyan todas las variables del
marketing-mix, que permitiran llegar a los clientes potenciales.

- Desarrollar estrategias especificas para alcanzar una ventaja competitiva
frente a los competidores de |la industria.

— Realizar un analisis financiero que permita conocer qué efecto tendran las

decisiones tomadas en la rentabilidad del plan de negocios.

3.3 HERRAMIETAS DE MERCADO

La investigacion de mercado se inicid con una serie de entrevistas profundas,
necesarias para obtener mas informacién del negocio de seguridad. Luego de
conseguir una vision mas amplia del mismo, se realizaron grupos focales de
habitantes de edificios, lo que sirvid como guia para elaborar de mejor forma las

encuestas, las cuales fueron contestadas por los administradores de los edificios.

Primero se entrevisto a personas que se encuentran en el negocio de seguridad
varios afos, como son gerentes de empresas de seguridad privada y seguridad
electronica. En la realizacién de las entrevistas se obtuvo valiosa informacién,

sobre la implementacion de camaras de seguridad inalambricas.

Se concluyd que el negocio de camaras de seguridad inalambricas no es muy

utilizado en el pais, algunas empresas las comercializan solo bajo pedido y su uso
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es especialmente para oficinas. Los expertos comentaron que el negocio de
seguridad tiene perspectivas muy buenas para el futuro, ya que todos concuerdan

que cada vez existe mayor demanda de este tipo de productos.

En segundo lugar, se realizaron grupos focales, los cuales sirvieron para obtener
mayor conocimiento de las necesidades de los habitantes de edificios, asi como

de la opinién de ellos hacia el kit de camaras de seguridad inalambricas.

Por ultimo se realizaron encuestas a los administradores de los edificios. La
informacién que se obtuvo fue muy valiosa. Se pudo obtener cierta informacion

que no se pudo conseguir con las entrevistas a expertos y los grupos focales.

3.4 METODOLOGIA

3.4.1 Poblacion Destinataria

Al no existir datos sobre el numero de edificios que existen en la ciudad de Quito,
los autores decidieron contar los edificios que se encontraban en los sectores de

la Gonzales Suarez, El Bosque y Quito Tenis.

Se decidié enfocarse en los sectores anteriormente mencionados, ya que después
de entrevistas con los expertos en el negocio de seguridad se concluyd que los
edificios residenciales son los mas interesados en adquirir este tipo de productos,
ya que son personas con un alto nivel de educacion, asi como también de un alto

nivel econémico.
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3.4.1.1 Poblacién

o Edificios
Sector Gonzales Suérez
Sector El Bosque
Sector Quito Tenis
Total

3.4.1.2 Muestra Edificios

(4) x (580) x (0.5)(0.5)
(0.05)A2 + (4) x (0.5) x (0.5)

=
]

237 Encuestas

=3
]

95.5 % Confiabilidad
5% Error

¢ Reparto proporcional

N Gonzéiles = n x N Gonzales
N

N Bosque = n_x N Bosque
N

N Quito Tenis = n_x N Quito Tenis
N

Total

207 Edificios
142 Edificios
231 Edificios
580 Edificios

84 encuestas

59 encuestas

94 encuestas

237 Encuestas
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3.5 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Al ser la seguridad un tema tan delicado, la principal dificultad se encontré que en
ciertos edificios, era que los Administradores se mostraron recelosos al contestar
todas las preguntas de la encuesta, ya que sentian desconfianza en el
encuestador. Otro problema surgié en el momento de realizar las encuestas fue el
no siempre encontrar a los Administradores en los Edificios, ya que salian o no
vivian en los mismos, motivo por el cual algunas encuestas se realizaron via

telefoénica.

3.6 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

El siguiente paso que se realizd, fue la tabulacién de las encuestas realizadas a
los edificios en los 3 diferentes sectores, para determinar cuales son los edificios
que desean adquirir el kit de camaras de seguridad. Luego se procedid a la
elaboracion del informe final de la investigacion de mercados en base a las 237

encuestas realizadas a los potenciales clientes.

3.6.1 Resultados del Grupo Focal

El grupo focal estuvo compuesto por un grupo de diez personas, integrado por
administradores y habitantes de los distintos edificios de la ciudad de Quito. A

continuacion se detallan los resultados del grupo focal:

e Existe un alto grado de preocupacién por la seguridad personal y la de sus
bienes. En su mayoria los miembros del grupo alguna vez fueron asaltados
o fueron victimas de robos a sus viviendas y/o sus vehiculos dentro del
edificio.
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e La mayoria de los edificios cuentan solamente con guardiania y pocos

cuentan con un estricto ingreso a los departamentos.

e Todos los miembros del grupo focal concordaron en que la seguridad de
sus edificios no es la suficiente y en su gran mayoria estuvieron de acuerdo
que un sistema de seguridad mediante camaras podria asegurar la

integridad de dichos edificios.

e La mayoria de los presentes desconoce un lugar donde puedan comprar
camaras de seguridad, solamente una persona dijo conocer a Wackenhut,

como un lugar donde se pueda adquirir este tipo de productos.

e Todos los presentes conocen la tecnologia inalambrica y opinan que es a lo
que se va a llegar en un futuro y es la nueva tendencia actual. Todos
estuvieron de acuerdo en que definitivamente si comprarian articulos con

tecnologia inalambrica.

e Todos los presentes coincidieron en no conocer 0 no haber visto camaras
de seguridad inalambricas, y concordaron que seria una herramienta muy

util en su edificio y en algunos casos definitivamente si comprarian.

e lLuego de presentar fotos del producto que WIRELESS SECURITY
ofrecera, las opiniones fueron positivas ya que todos estan de acuerdo que
los cables son molestosos y pueden ser cortados, todos quedaron
impresionados con el producto y opinaron que es un producto novedoso y
seria una gran herramienta para la seguridad tanto en edificios como en

viviendas, mencionaron los entrevistados.

43



@

CAPITULO 3 INVESTIGACION DE MERCADOS Wicstess

e El precio que los miembros del grupo estuvieron dispuestos a pagar estuvo

en un rango de 500 a 1,000 ddlares.

En conclusion con lo mencionado anteriormente, el kit de camaras de seguridad
sera una herramienta que no solo sirve para vigilancia y seguridad sino también
para mejorar el nivel de vida de las personas ya que pueden ser utilizadas en la

entrada de parqueaderos para agilizar la entrada de vehiculos.

3.6.2 Resultados de las Encuestas

Grafico 3.1

PREGUNTA 1

¢Ha sido asaltado este edificio alguna vez?

Si
31%

oS aNo

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Se puede observa que el 31% de los edificios de los encuestados, ha asaltado

alguna vez, mientras que el 69% nunca lo ha sido.
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Grafico 3.2

PREGUNTA 2

JQué sistema de seguridad tiene su edificio?
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0 1 —_— e = —
Solo Alarma  Solo Guardiania  Camaras y Camaras, Guadania y Ninguna
Alarmas Alarmas y Alarmas
Guardiania

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

El 59% de los administradores encuestados posee Guardiania privada y un
sistema de Alarmas, seguido por un 24% que solo tiene Guardiania Privada. El
12% cuenta con camaras de seguridad, guardiania Privada y Alarmas. Un 3% solo
cuentan con un sistema de Alarmas. Finalmente, el 1% posee camaras de
seguridad y alarmas y con el mismo porcentaje, hay edificios que no tienen ningun
tipo de seguridad.
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Grafico 3.3

PREGUNTA 3

¢E proveedor que le brinda seguridad, le ofrece algun tipo de servicio adicional?

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores

0O Si @ No

Si
70%

El 70% de las empresas de seguridad, brindan servicio adicional a los edificios.

Mientras el 30% no brinda ningun servicio adicional.

Grafico 3.4
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57%

Monitoreo
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3

PREGUNTA 4

31%

Meantenimento Llamadas de control

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores

4%

Garantia

Qué serviclos adicionales le ofrece su proveedor de seguridad?

0%

Otro
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Entre el servicio adicional que ofrecen la empresas de seguridad esta con el 57%
el Monitoreo. Seguido con un 31% con las llamadas de control, Con un 8% el
mantenimiento a los equipos, un 4% garantiza los equipo y por ultimo 0% otro tipo

de servicio.

Grafico 3.5

PREGUNTA§

Califique la seguridad del edifico del 1 al 5, siendo 1 muy inseguro

y 5 muy seguro
150
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1 Muy lhseguro 2 Inseguro 3 Intermedio 4 Seguro 5 Muy Seguro

0O Encuestados 1 9 66 122 K.
@ Porcentajes 0.42% 3.80% 27.85% 51.48% 16.46%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

El 52% de los Administradores consideran que el edificio es Seguro. El 28%
considera que el edificio tiene una seguridad Intermedia. El 16% considera que su
edificio es Muy Seguro. Un 4% considera que el edificio es Inseguro. Por ultimo

solo un edificio fue considerado Muy Inseguro.
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Grafico 3.6

PREGUNTA 6

¢ Que le falta al edificio para que sea seguro?

15%
Camaras de
7% Seguridad
78%

4%

'@ Monitoreo m Camaras de Seguridad O Guardiania O Sensores

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

El 78% de los administradores de edificios considera que para que sea mas
seguro el Edificio se debe tener Camaras de Seguridad. Seguido con un 15% el
Monitoreo, con un 7% la implementacion de Sensores y por ultimo con un 4%

Guardiania Privada.
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Grafico 3.7

Pregunta 7

¢ Doénde deberian estar ubicadas las camaras de seguridad?

otro
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OEntrada ®@Parqueadero OEntraday Parqueadero Ootro

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores

De los 185 administradores que consideraban tener camaras de seguridad para

qgue sea mas seguro el Edificio, el 50% consideré que deberian estar ubicadas en

la Entrada y Parqueadero y un 36% solo en el parqueadero, con un 11% solo en la

entrada del Edificio y el 1% considerd que deberia estar en otro lugar.
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Grafico 3.8

PREGUNTA 8

Conoce usted empresas que vendan camaras de seguridad?

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Las empresas que venden camaras de seguridad mas conocida por los
encuestados es Wackenhut, seguida por CGB y TRUE.

Grafico 3.9
Servicio, Calidad e Imagen
de Wackenhut
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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De los encuestados la mayoria consideré que el servicio, la calidad y la imagen

que tenia Wackenhut eran muy buenos.

Grafico 3.10
Precio de los Porductos Wackenhut
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

Sobre los precios de los productos que vende Wackenhut, los encuestados en su

mayoria consideraron que son muy caros.

Grafico 3.11
Servicio, Calidad e Imagen
de CGB
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Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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Sobre el servicio de la empresa CGB, los encuestados consideraron que el

servicio era excelente, muy bueno y bueno. En la calidad en su mayoria considero

que era muy buena.

Grafico 3.12
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Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores

Sobre los precios de la empresa BCG, los encuestados consideraron que los

precios de los productos eran caros.

Grafico 3.13
Servicio, Calidad e Imagen
de TRUE
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Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado: Los Autores
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La percepcién que tuvieron los encuestados sobre la empresa TRUE fue que sus
servicios son muy Buenos y Buenos, su calidad es Buena y regular. Su imagen es

repartida en Muy buena, buena y regular.

Grafico 3.14
Precio de los Porductos TRUE
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Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado: Los Autores

Sobre los precios de la empresa TRUE, los encuestados consideraron que los
precios de los productos eran indiferentes y caros.
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Grafico 3.15

PREGUNTA 10

sCompraria camaras de seguridad con tecnologia inalambrica?

Definitivamente No T 6%

Probablemente No l 7] 14%

Probablemente Si |

] 50%

Definitivamente SI| ] 30%
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Fuente: investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores

El 50% de los encuestados contestd que Probablemente Si comprarian camaras
de seguridad inalambricas. Seguido por un 30% que definitivamente Si
comprarian. Un 14% probablemente No compraria y por ultimo un 6%

Definitivamente no compraria camaras de seguridad con tecnologia inalambricas.

Grafico 3.16

PREGUNTA 11

¢Quién toma las decisiones finales respecto al presupuesto del edificio?

Duefios
21% Presidente

70%

Habitantes
11%

O Presidente B Habitantes O DueﬁosJ

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado: Los Autores
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El 70% de los encuestados respondieron que las decisiones sobre el presupuesto
del edifico las toma el presidente. Seguido por un 21%, por los Duefos y por

ultimo con un 11%, los Habitantes.

3.7 EXTRAPOLACION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

Obtenidos los resultados en la investigacion de mercados, los autores optaron por
realizar una extrapolacién de los resultados, que quiere decir que se ampliara el
mercado a todos los edificios de la ciudad de Quito y no solo los tres sectores
estudiados. Esto se sustenta mediante entrevistas a expertos en el negocio de
seguridad, publicaciones en los diarios de la Ciudad de Quito, reportajes en los
canales de television y grupos focales realizados por los autores a administradores
y habitantes de edificios de otros sectores no estudiados. En los cuales se
encontré en la ciudad de Quito y en el pais, un aumento de |la inseguridad de los
ciudadanos y un gran interés en adquirir sistemas de seguridad para proteger su

integridad fisica como la de sus bienes

El kit de camaras de seguridad inalambricas es un producto que por su precio y
distribucidn, puede llegar a tener una gran aceptacién en el mercado de Guayaquil
tanto como en el de Quito, debido a las caracteristicas antes mencionadas.

3.8 OPORTUNIDADES DEL NEGOCIO

Los factores que se mencionaran a continuacién son los que harian posible la

comercializacion del kit de camaras de seguridad:

e El mercado para la seguridad es muy amplio y no esta siendo explotado en

su totalidad.
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Existe una gran demanda por productos de seguridad.

La nueva tendencia para el futuro, es el uso de tecnologia inalémbrica.

El 50% de las personas piensa que Quito no es una ciudad segura para
vivir, un 27,3% respondié que mas o menos y un 15,9% respondié que

Quito si es seguro para vivir.

La desventaja de los productos que ofrece la competencia es que la sefal
de las camaras es trasmitido a un portal que no se puede mover, a
diferencia del producto de WIRELESS SECURITY, el cual es portatil.

Entre mas alto es el nivel de educacion, las personas estan mas dispuestas

a adquirir un sistema de seguridad con mas tecnologia.

El mercado de seguridad tiene un crecimiento anual positivo.

Se puede ingresar a nuevos mercados, como la ciudad de Guayaquil, ya
gue sus habitantes tienen las mismas caracteristicas que en la ciudad de

Quito.

Solo el 12% de los encuestados cuenta con un sistema de seguridad

completo de alarmas, cdmaras y guardiania privada.
56% de los edificios cuentan con guardiania privada y alarmas, y carecen

de un sistema de camaras de seguridad para que el edificio sea

considerado muy seguro.
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e E| 78% consideran que les hace falta un sistema de camaras de seguridad
para que sea mas seguro el edificio, de ese 78% el 27% contestd que

definitivamente si compraria camaras de seguridad inalambricas.

e De los 237 encuestados un 78% consideran que les hace falta un sistema
de camaras de seguridad para que sea mas seguro el edificio, de ese 78%
el 50% contestaron que deberian estar ubicadas en la Entrada y el
Parqueadero. De ese 50%, el 21% se encuentra en el sector Quito Tenis, el
19% en el sector Gozales Suarez y el 10% en el sector El Bosque.

e De los 237 encuestados un 78% consideran que le hace falta un sistema de
camaras de seguridad para que sea mas seguro el edificio, de ese 78% el
36% contestaron que deberian estar ubicadas solo en el Parqueadero. De
ese 36% el 17% se encuentra en el sector Quito Tenis, el 14% en el sector

El Bosque vy el 7% en el sector Goézales Suarez.
quey

e De los 237 encuestados un 78% consideran que le hace falta un sistema de
camaras de seguridad para que sea mas seguro el edificio, de ese 78% el
11% contestaron que deberian estar ubicadas solo en la entrada. De ese
11% el 5% se encuentra en el sector Gozales Suarez, el 3% en el sector

Quito Tenis y el 3% en el sector El Bosque.

e Las empresas que vende camaras de seguridad no estan muy bien
posicionadas en el mercado, ya que de 237 encuestas realizadas solo 36
personas dieron nombres de empresas que venden este tipo de producto y

entre ellas la mas conocida fue Wackenhut.
e Del 15% que contestaron conocer alguna empresa que vende camaras de

seguridad, el 7% se encuentran en el sector Quito Tenis, el 5% en el sector

Gonzales y el 3% se encontraba en el sector El Bosque.
y q
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e Del 30% encuestados que definitivamente esta dispuesto a comprar el kit
de camaras de seguridad, el 11% se encuentran en el sector El Bosque, el
10% en el sector Quito Tenis y el 9% en el sector La Gonzales Suérez.

¢ EI 30% de los encuestados definitivamente esta dispuesto a comprar el kit
de camaras de seguridad y de ese 30% solo el 13% ha sido asaltado
alguna vez. Lo que hace notar que las personas tienen un mayor sentido
por la prevencion.

e EI70% de los encuestados respondié que las decisiones finales respecto al
presupuesto del edificio las toma el presidente, por lo cual es a esta a quien
se dirigird persona que se realizara la demostracion del kit de camaras de

seguridad.

¢ De los 237 encuestados el 70% respondié que las decisiones finales sobre
el presupuesto del edificio las toma el presidente, de ese 70% el 30% se
encuentran en el sector el Quito Tenis, el 23% en el sector Gonzales

Suarez y el 18% en el sector E| Bosque.

e Entre el principal servicio adicional que brindan las empresas es el
monitoreo con un 57%. El mantenimiento es un servicio que solo el 8% de
las empresas ofrecen, servicio al que WIRELESS SECURITY le dara
mucha importancia.

e De las 237 encuestas solo el 12% de los edificios tienen camaras de
seguridad, alarma y guardiania privada, de los cuales el 6% se encuentran
en el sector Gonzales Suarez, el 4% se encuentran en el sector Quito Tenis
y el 2% se encontraban en el sector El Bosque.
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De los 237 encuestados el 59% contestaron que tenia guardiania privada y
alarma, del 59% un 21% afirmaron que estarian definitivamente dispuestos
a comprar el kit de camaras de seguridad. Y de ese 21% un 9% ha sido

asaltado alguna vez.

De los 237 encuestados solo el 4% de las empresas entregan garantia en

SuUS equipos.
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CAPITULO IV

LA EMPRESA

4.1 INTRODUCCION

Se determind que el nombre mas apropiado para el plan de negocio es
WIRELESS SECURITY, ya que es un nombre que representa elegancia,
seguridad inalambrica por su nombre en inglés, es facil de recordar y explica la

razén de ser de la empresa.

4.2 MISION

» Ser una empresa reconocida por la alta tecnologia y la calidad de su Kit
de camaras de seguridad inalambrica, orientados a brindar el mejor
servicio y asesoramiento para garantizar la integridad fisica de las

personas y de sus bienes.

4.3 VISION

> Ser importadores de tecnologia de punta en lo que se refiere a
seguridad, y en un plazo no mayor a 5 afios, cubrir la ciudad de Quito y
Guayaquil en su totalidad con nuestros productos, brindando calidad y

buen servicio para poder obtener el respaldo de nuestros clientes.

4.4 VALORES

A\

Honradez como principal cimiento

Relaciones Interpersonales basadas en el respeto.
El cliente es lo primero.

La calidad del producto y servicio debe ser optima.

Y V V VY

La comunicacién debe ser fluida y veras.
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» La confianza es la base de las relaciones humanas.
» La competencia es un estimulo para el crecimiento organizacional.
> Un cliente satisfecho es rentabilidad perpetua para la empresa.

4.5 OBJETIVOS GENERALES

Lograr que WIRELESS SECURITY sea reconocida por todos los clientes en la
ciudad de Quito, al cabo de un afio.

4.6 OBJETIVOS POR AREA

4.6.1 Departamento Financiero y Contable

Recuperar la inversion inicial en dos afios.

4.6.2 Departamento de Comercio Exterior

Disminuir el tiempo de entrega de la mercaderia en menos de los 15 dias

normales, en un plazo no mayor de 6 meses.

4.6.3 Departamento de Ventas

Aumentar las ventas en el sequndo afio en un porcentaje del 20% con respecto

a la del aino anterior.
4.6.4 Departamento Técnico
Capacitar al personal de ventas en |o perteneciente a los aspectos técnicos de

las instalaciones de las camaras de seguridad, y viceversa en un plazo no

mayor a un afo, para mejorar €l servicio y las ventas.
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4.7 ESTRATEGIAS

La empresa concentrard sus esfuerzos en la diferenciacién del producto asi

como en el servicio que se prestara después de la adquisicion del mismo.

Las estrategias a seguirse son las siguientes: penetraciéon en el mercado y
desarrollo del servicio

4.7.1 ;Quiénes son los clientes?

Son todos los administradores de los edificios de la ciudad de Quito, a quienes
se tomé en cuenta para la realizaciéon de la investigacion de mercados. Los
sectores que se estudiaron para la investigacion de acuerdo al poder
econoémico y numero de edificios fueron: Gonzales Suarez, Quito Tenis y el

Bosque.

4.7.2 ;Qué producto y servicio se ofrece?
Para el mercado de Quito basicamente se ofrecera un servicio diferenciado y
un producto de calidad a un bajo precio, lo cual marcara la diferencia a la hora
de competir.

4.7.3. ;Como se lo hara?

El negocio que se desea establecer al inicio, es la venta de camaras de

seguridad inalambricas para edificios en la ciudad de Quito.
A continuacién se presenta el Mapa de actividades, el cual muestra de una

forma grafica la ventaja competitiva, los factores fundamentales del éxito y sus

actividades de apoyo:
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Mapa de actividades

Cuadro 4.1
Mapa de Actividades

Servicio Post Garantia de

\7enta

Inalambrica

Poco personal y
Capacitado

Precios menores—

que los del
I mercado

Mantenimiento de
los equipos

o>
/N

Departamento de

Finanzas Ventas

Un afio

‘// /
J - ,//"
k- /'

Departamento de

Personal

Ventaja
Competitiva

Diferenciacién y

Bajos Costos Proveedores
@ Proceso de
seleccién

a Bajo poder de
Atencién Negociacién

Personalizada

Fuente: Michael E. Porter y C. Ronald Christensen

Realizado por: Los Autores

A continuacién se presenta el diagrama de la cadena de valor de Thompson —

Strickland, que identifica las diferentes actividades, funciones y procesos que

mantendra la empresa para generar un valor agregado a los clientes.
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Clscho 4.2 DIAGRAMA DE CADENA DE VALOR DEL NEGOCIO

Logistica de Estrada

Abastecimiento: Kit de
Camaras de seguridad
inaldmbricas, las cuales
poseen un portal y hasta
cuatro camaras por portal

Recepcion: Importada por
Wireless Security, desde
Shenzen China.

Operaciones

Colocacion: Distribucion

de las camaras a
nuestros principales
clientes: Los
administradores de
edificios.

Montaje: Se lo dara a los
edificios y de mas

Logistica de Salida y
Distribucién

Procedimiento de pedidos:

Ventas directas a los
edificios, haciendo
demostracion.

Envio: Se lo realizara por
medio de vendedores
capacitados y técnicos para

Servicio al Cliente

Servicio de Post Venta:
Siempre se estara al tanto
del funcionamiento de los

equipos y se realizaran
llamadas telefénicas para
verificar.

que hagan la respectiva
instalacién

clientes de la ciudad de

Verificacion: Al arribo de | | QU

la mercaderia

Atencién: Se dara a

Al . . S todos los administradores
macanamiento: © | | de los Edificios de Quito.

almacenara en la bodega J
de la empresa.

Recursos Humanos: La venta del kit de camaras de seguridad inalambricas tendra un grupo de personas de ventas y
departamento técnico que estaran capacitados para responder todas las preguntas e inquietudes a los clientes.

Administracion General: Se contara con una base de datos de todos los posibles clientes de la ciudad de Quito.

Fuente: Fred David
Realizado por: Los Autores
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4.7.3.1 LOGISTICA DE ENTRADA

a) Abastecimiento
Las camaras inalambricas seran importadas desde Shenzen China, el gerente de
la empresa sera el encargado de hacer las gestiones de aduana necesarias para
el traslado de la mercaderia hacia las bodegas de la empresa.

b) Recepcion
Una vez que la empresa haya obtenido los kit de camaras de seguridad
inalambricas importadas desde China, éstas seran recibidas por el gerente general
quien se encargara de ordenar su debido control e ingreso al sistema de
inventarios del negocio y éstas a su vez seran debidamente embodegadas.

c) Verificacion
Con el objetivo de ofrecer un excelente producto a los clientes, es necesario
verificar la calidad de las camaras de seguridad asi como también la de los

recibidores.

La verificacion consistira en realizar una prueba a todas las camaras y recibidores
antes de ser vendidos.

d) Almacenamiento

Los kit de camaras de seguridad inalambricas que receptara la empresa, se

almacenara en un sitio que garantice su cuidado y seguridad. Ademas se
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mantendra un inventario para analizar la frecuencia de rotacién del producto, que

permita reducir el tiempo necesario para la entrega del mismo.

4.7.3.2 OPERACIONES

a) Operaciones de Servicio

Para prestar un mejor servicio al cliente, durante la distribucién del kit de camaras
de seguridad inalambricas, se realizaran las siguientes actividades que se

describen a continuacion:

b) Distribucion

La distribucion de los kit de camaras de seguridad inalambricas se realizara a los
edificios de la ciudad de Quito, contando con el Administrador de los edificios

como encargado y con quién se tendra que llegar a un acuerdo.

e La fuerza de ventas sera el principal canal de distribucion con el que cuente la
empresa, sin necesidad de vinculacion con sub-distribuidores, realizando a su

vez una funcién de soporte para los clientes si asi lo necesitasen.

e La empresa brindara a sus clientes un sistema de capacitacidn continua a
través de su fuerza de ventas, los mismos que no unicamente cumpliran las
funciones de agentes comerciales sino también ofreceran capacitacién técnica

continua en cada visita.

66



CAPITULO 4 LA EMPRESA Wireless

c) Atencion al cliente

La atencidén al cliente sera cordial, y se explicara las especificaciones y las
funciones que tiene el producto para que asi el cliente no tenga dudas. La fuerza
de ventas, que va a ser el eje principal de la empresa, realizara visitas a los
administradores de los edificios previa cita. Los administradores pueden convocar
a los habitantes de los distintos departamentos para realizar la demostracion y asi

comprueben las caracteristicas del kit y puedan realizar una decision.

Luego de la adquisicion del kit de camaras de seguridad inaldmbricas, se realizara
la respectiva instalaciéon y se realizaré la una capacitacion a los administradores,

guardias y encargados de los edificios.

4.7.3.3 LOGISTICA DE SALIDA Y DISTRIBUCION

a) Procedimiento de pedidos

Los pedidos se realizan directamente entre el consumidor final que en este caso
son los administradores de los edificios y los vendedores de la empresa, los cuales
tienen que hacer la respectiva instalacion de acuerdo a las necesidades del

edificio.
Los vendedores remitiran los pedidos a la oficina central, donde el pedido sera

ingresado en el sistema y automaticamente enviado a bodega donde el encargado

preparara el pedido e inmediatamente sera despachado al cliente.
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4.7.3.4 SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente tiene como objetivo primordial, una comunicacién constante
con el cliente a fin de consultar su apreciacién del producto y servicio recibido.
Ademas se solicitara sugerencias a los administradores de los edificios para poder

mejorar los servicios y productos brindados.

A continuacion se mostrara un diagrama de actividades que la empresa llevara a

cabo:

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES

CUADRO 4.3
Diagrama de Actividades

ABASTECIMIENTO
Pedido de kits de camaras de seguridad inalambrica

PEDIDOS

RECEPCION

Camaras De Seguridad inalambricas

ENVIiO

VERIFICACION

INSTALACION
ALMACENAMIENTO

SERVICIO POST
VENTA

VISITAS A LOS EDIFICIOS

Fuente: Evaluacién de Proyectos
Elaborado por: Los Autores
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4.7.3.5 ACTIVIDADES DE APOYO

a) Recursos Humanos

Para conformar al personal que la empresa necesitara para realizar las funciones

se conformara la siguiente némina:

Gerente General.

Secretaria

Vendedores, que conozcan el producto y que fortalezcan una comunicacion
continua con el cliente, brindando alternativas.

Técnicos que conozcan el producto y sepan brindar un servicio técnico a los
vendedores

Contador

Bodeguero

Con el personal expuesto, la empresa desea implementar una contratacién que

permita optimizar las obligaciones laborales y mantener una relacion laboral

adecuada con el personal a ser contratado.

b) Administraciéon General

La empresa contara con un sistema contable, financiero, un sistema de inventarios

y una base de datos de los clientes, que permita a la empresa llevar un buen

registro de todos los movimientos que se realicen en el negocio.

Sistema Contable: La Contabilidad que realizara la empresa sera mensual
y al final del afo, en el cual se ejecutara un analisis contable general,

establecidas por la NEC.
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e Sistema Financiero: Se ejecutara semestraimente un andlisis financiero

con el fin de conocer la situacion en la que se encuentra la empresa.

o Sistema de Inventarios: Se utilizard un sistema computarizado, que

permitira registrar la frecuencia de rotacién de la mercaderia.

e Base de Datos: La empresa contara con una base de datos de todos los
clientes potenciales y todos los edificios que cuentan con el kit de camaras

de seguridad que ofrece la empresa.
La base de datos se actualizara trimestralmente, con el objetivo de que la
empresa pueda brindar un servicio de monitoreo a los clientes y un buen
servicio de post venta.
4.7.4 PROCESOS DE LA ORGANIZACION
4.7.4.1 Flujo de Pago de la Mercaderia
El pago de la mercaderia se lo realizarda mediante transferencias bancarias
internacionales, las cuales se realizaran con el Banco Produbanco, el cual posee
el mejor precio de transferencias internacionales en el mercado.
4.7.4.2 Flujo de Importacion
Para realizacion de la importacion del Kit de camaras de seguridad inalambricas

para la ciudad de Quito, existen obligaciones que se deben cumplir para poder

importar, éstas son explicadas a continuacién:
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Cuadro: 4.5
Flujo De Importacion

Fuente: Clase de Importaciones, Javier Druet

Realizado por: Los Autores

Embalaje y Carga Transporte Interior Formalidades Costes Transporte
Verificacion de De la (Desde la Aduaneras (Manipu Principal
camaras de mercaderia empresa hacia la » (Aforo y entrega »| laciony
seguridad en Aduana) de estibeo) (Via
origen documentacion) Maritima)
Costes (De Formalidades Transporte Recepcion y
desembarque y Aduaneras Interior Descarga de
Seguro Manipulacion) (Pago de tributos para (Hacia la > la
la desaduanizacion) empresa) mercaderia

4.8 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Es importante iniciar el diagnéstico estratégico identificando la estrategia que

seguirad el negocio y que se adapte al mismo. Para WIRELESS SECURITY, la

estrategia que se adoptara sera la de Insercion en el Mercado y el Desarrollo del

Servicio.

La Insercién en el mercado se lograra a través de la diferenciacién que se basa en

ofrecer al mercado un producto de alta tecnologia que facilite la supervision y

vigilancia de los guardias en los espacios de un edificio. WIRELESS SECURITY

cubriréd las demandas de los edificios de la ciudad de Quito, para posterior a ello

ampliarse a nuevos mercados con nuevos productos y tecnologia de punta.
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4.8.1 ESCALA ESTRATEGICA DE LA EMPRESA

Para obtener una Ventaja Competitiva frente a otras empresas, es necesario
desarrollar una escala estratégica con el objeto de identificar las nuevas destrezas
y capacidades que la empresa ira desarrollando. A continuacién se detallara la

escala estratégica:
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CUADRO 4.6

Escala Estratégica de la Empresa

ESCALA ESTRATEGICA DE LA EMPRESA

T NN T Oy = Ny

Meta:

- Tener un personal de ventas
calificado, que es ¢l eje

Meta:

- Presentar nuevos productos
al mercado se seguridad, en

Meta:

- Ingresar a la ciudad de
Quito, como una marca

Meta:

- Lograr que sea reconocida a nivel
nacional, por sus productos de buena

principal de la empresa, para la ciudad de Quito. reconocida. calidad y alta tecnologia
las ventas que se realicen a
los edificios de del a ciudad
de Quito. Capacidades Necesarias: Capacidades Necesarias:
- Conocimiento de la - Empresa legalmente
aceptacion del nuevo constituida.
producto.
- Personal calificado.
- Conocimiento de las nuevas
tecnologias Medidas a tomar:
- Obtener los requisitos
Medidas a tomar: legales para el
- Realizar una investigacion funcionamiento de la
de mercados. empresa.
- Ofrecer nuevos productos - Seleccion de personal
de camaras de seguridad - Campaiia publicitaria
- Inicio del funcionamiento
de la empresa
| | |
| | )l
2006 2006 2007 2008

Fuente: Malkides Constantinos, En la Estrategia esta el éxito, pg. 114

Realizado por: Los Autores
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4.8.2 FASE DE INSUMOS
Esta primera fase de diagndstico tiene como finalidad realizar un andlisis tanto de
la empresa como de la competencia, mediante este analisis se puede generar una

relacion entre ambas

4.8.2.1 Matriz de Evaluacion de Factores Internos

No |Factores determinantes del Exito Peso | Calificacion |Peso Ponderado
FORTALEZAS
1 | Producto con tecnologia de punta 0.08 3 0.24
2 | Servicio Personalizado 0.08 3 0.24
3 |Precios Competitivos 0.09 4 0.36
4 |Producto diferenciado 0.06 2 0.12
5 | Optimo servicio post - venta 0.07 3 0.21
6 |Personal capacitado 0.06 3 0.18
7 | Optimo sistema de distribucion 0.07 3 0.21
8 | Garantia de los equipos de un afio 0.06 4 0.24
9 |Bajo costo de instalacion e los equipos 0.07 3 0.21
DEBILIDADES
1 | Poco conocimiento de mercado 0.08 1 0.08
En un principio no hay variedad de
2 | productos 0.08 1 0.08
3 | Producto no conocido en el mercado 0.06 2 0.12
4 | No se posee una sélida imagen corporativa | 0.07 1 0.07
Limitado ndmero de camaras por cada

5 | portal 0.07 2 0.14

TOTAL PONDERADO 1.00 1 250

Para la realizacion de esta Matriz se tomaron en cuenta nueve fortalezas y cinco
debilidades de los factores determinantes del éxito. Se considera que el producto
con alta tecnologia, precios competitivos y un excelente servicio de venta y post
venta son las fortalezas con mayor peso. Por otro lado la inexperiencia en el
mercado y el no poseer una solida imagen corporativa por ser una empresa nueva

son las debilidades con mayor peso.
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La calificacion final esta por el promedio por lo cual es bastante aceptable, en una

industria en crecimiento.

4.8.2.2 Matriz de Evaluacion de Factores Externos

No |Factores determinantes del Exito Peso |Calificacion |Peso Ponderado
OPORTUNIDADES

1 | Nicho de mercado amplio 0.10 3 0.30
2 | Demanda creciente de seguridad 0.10 2 0.20
3 | Se puede diversificar con nuevos productos | 0.09 2 0.18
4 | Buenas relaciones comerciales con China 0.09 3 0.27
5 El area urbana de Quito se encuentra en

constante crecimiento 0.08 3 0.24
6 No existe ninguna marca de cdmaras de

seguridad posicionada en el mercado 0.08 3 0.24

AMENAZAS

4 | Potencialidad de posibles nuevos

competidores 0.10 3 0.30
2 |Inestabilidad politica y econémica del pais 0.08 1 0.08
3 |Nuevas tecnologias con tiempo de vida util

reducido 0.09 2 0.18
4 La personas no esta familiarizada con los

sistemas de seguridad 0.09 3 0.27

Las empresas de guardiania privada estan
$ | ampliando sus servicios y ofrecen camaras

de seguridad 0.10 2 0.20

TOTAL PONDERADO 1.00 2.46

Las oportunidades como son: nicho de mercado amplio y la creciente demanda de
seguridad, son las de mayor peso en la matriz estas pueden contrarrestar las
amenazas con un mayor peso, como es la potencialidad de posibles nuevos

competidores.

El total de la calificacién muestra que la empresa esta sobre el promedio, lo cual

significa que esta aprovechando las oportunidades y minimizando las amenazas.
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4.8.2.3 Matriz del Perfil Competitivo

WIRELESS
SUCURITY WAKENHUT CGB TRUE
Factores
criticos para el
éxito Peso C P.P C P.P C P.P C P.P
Servicio ‘
Personalizado 0.18 | 400 | 0.72 | 4.00 0.72 | 300 | 054 | 3.00 | 0.54
Competitividad 1

de Precios 0.18 | 4.00 | 0.72 | 2.00 0.36 2.00 0.36 | 2.00 | 0.36

Optimo sistema ;
de distribucién 0.14 | 3.00 | 0.42 4.00 0.56 3.00 0.42 3.00 | 0.42

Calidad del ‘
Producto 0.15 | 3.00 | 0.45 4.00 0.60 | 4.00 060 | 4.00 | 0.60

Participacion en
el mercado 0.10 | 1.00 | 0.10 | 3.00 0.30 2.00 0.20 | 2.00 | 0.20

Variedad del
Producto 0.13 | 2.00 | 0.26 | 3.00 0.39 3.00 0.39 | 3.00 | 0.39
, | :
|
Imagen
Corporativa 012 | 100 | 012 | 300 | 036 | 3.00 0.36 | 3.00 | 0.36
Total 1.00 2.79 | 3.29 2.87 2.87

C = Calificacion
P.P = Peso Ponderado

Entre los factores criticos del éxito, los que se considerd mas importantes para la
empresa son: el servicio personalizado y la competitividad de precios, seguido por
la calidad del producto y un Optimo sistema de distribucion. Como se puede
observar la calificacion de WIRELESS SECURITY es menor que la de sus
competidores, ya que la empresa es nueva en el mercado y no tiene una posiciéon

aceptable dentro de éste.

4.8.3 Fase de Ajuste o Adecuacion

En esta etapa del estudio, se pretende desprender un amplio conjunto de

estrategias que pueden ser empleadas por el negocio.
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4.8.3.1 Matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES

1.- Producto con tecnologia de punta
2.- Servicio Personalizado

3.- Precios Competitivos

4 - Producto diferenciado

5.- Optimo servicio post — venta

6.- Personal capacitado

7.- Optimo sistema de distribucion

8.- Garantia de los equipos de un afio

9.- Bajo costo de instalacién e los
equipos

1.- Poco conocimiento de
mercado

2.- En un principio no hay
variedad de productos

3.- Producto no conocido en el
mercado

4 .- No se posee una sélida
imagen corporativa

5. Limitado nimero de
camaras por cada portal

OPORTUNDADES

1.- Nicho de mercado
amplio

2.- Demanda creciente de
seguridad

3.- Se puede diversificar con
nuevos productos

4 - Buenas relaciones
comerciales con China

5.- El area urbana de Quito
se encuentra en constante
crecimiento

6.- No existe ninguna marca
de camaras de seguridad
posicionada en el mercado

ESTRATEGIA F-O

1.- Con el servicio personalizado se
puede lograr mucho en un nicho de
mercado amplio. F2, F4, O1

2.- Se puede importar productos de
primera con las buenas relaciones
que se tienen con China. F1, O4

3.- Estrategia de penetracién F1, F2,
F4, F8, O1,02
4 - Estrategia de diferenciacion de la

imagen para que conozcan nuestro
producto. F1, F2, F3, F4, O6

ESTRATEGIA D-O
1.- Traer a futuro mas variedad
de productos para satisfacer a
distintos tipos de necesidades.
D2, O1

2.- Fidelizar al cliente con
nuestra marca D4, O1
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AMENAZAS
1.- Potencialidad de
posibles nuevos
competidores

2.- Inestabilidad politica y
econdémica del pais

3.- Nuevas tecnologias con
tiempo de vida (til reducido
4 .- La gente no esta
familiarizada con los
sistemas de seguridad

5.- Las empresas de
guardiania privada estan
ampliando sus servicios y
ofrecen camaras de

seguridad

ESTRATEGIA F-A

1.- Estrategia de Desarrollo del
producto F1, A1

2.- Diseflar campania publicitaria
enfatizando en la alta tecnologia y
facil utilizaciéon F1, A4

3.- Crear el concepto de
complemento de la seguridad a las
camaras de seguridad F1, F6, A4

ESTRATEGUA D-A

1.- Penetrar en el mercado D1,
D4, A1, A5

4.8.3.2 Matriz Interna — Externa

Total Ponderado del EFI

Fuerte Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a 299 1.0a1.99
Alto
3.0a4.0 | 1l
Total Ponderado .
Media "Retener y
del EFE
2.0a2.99 v Mantener” Vi
Bajo
1.0a1.99 Vil Vil 1X

Como se muestra en la Matriz Interna Externa, la empresa esta situada en el

cuadrante cinco, que significa retener y mantener. Las estrategias que se van a

usar son: penetracion en el mercado y desarrollo del servicio. Los datos de la

matriz fueron el resultado de los totales ponderados de la matriz EFl y EFE.

78




CAPITULO 4 LA EMPRESA Wicsiess

4.8.3.3 Matriz de la Boston Consulting Group (BCG)

POSICION DE LA PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO EN LA INDUSTRIA

ALTA 1.0 MEDIA .50

ALTA 20 [ = = v v s e s s e e - ———————— e ——— ———— B e —— BA—JA —°9|
i |
| |
| |
| |
TASA DE I I
CRECIMIENTO | |
DE LA - | |
INDUSTRIA 7 [ o e o s s s s o s e s e e e e o v e e o o 4
I |
| |
| |
| |
| |
| |
BAJA -20 | |

EJE X - PARTICIPACION DE MERCADO DEL LIDER 0.60

EJE Y - CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA 0.30

La Matriz BCG, ubica a WIRELESS SECURITY en el cuadrante de las
interrogantes, ya que por ser una empresa que comienza, ocupa una parte relativa
del mercado, pero compiten en una industria de gran crecimiento. Las estrategias
que se usaran son las de penetracion en el mercado y desarrollo del servicio.

4.8.4 Fase de Decision

En esta fase se deben tomar decisiones de las estrategias que se deben seguir
para que permitan a la empresa crear una ventaja sobre la competencia.
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4.8.4.1 Matriz Cuantitativa de la Planificacion Estratégica

Penetracion | Desarrollo
de Mercado | del Servicio
Factores determinantes del Exito Peso | CA TCA | CA | TCA
OPORTUNIDADES
Nicho de mercado amplio 0.10 4 0.40 2 0.2
Demanda creciente de seguridad 0.10 4 0.40 3 0.3
Se puede diversificar con nuevos productos 0.09 3 0.27 3 0.27
Buenas relaciones comerciales con China 0.09 2 0.18 2 0.18
El area urbana de Quito se encuentra en constante
crecimiento 0.0<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>