UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

CARRERA:
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TESIS
Previa a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial con mencion en

Marketing

TEMA
Plan de marketing para posicionar la empresa SEGURLIM en el sector de

la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil.

AUTOR

José Homero Yanez Montalvo

DIRECTOR

Econ. Ana Correa

Abril, 2015



Agradecimiento

Agradezco por sobre todas las cosas a Dios por guiarme, bendecirme y darme la
oportunidad de culminar mi carrera universitaria de la mejor manera, nada de esto

hubiese sido posible sin las bendiciones del Creador.

A mi madre, que siempre estuvo para mi y me ha brindado su apoyo, carifio y
amor incondicional, a quien Dios le encargo la enorme tarea de ser padre y madre a la
vez para mi, y a mis familiares que han estado conmigo para brindarme un buen

consejo.

A mi enamorada, por escucharme, apoyarme y regalarme felices momentos,

quien a mas de ser mi enamorada se ha convertido en mi incondicional amiga.

A todos aquellas empresas y sus colaboradores que formaron parte de la muestra,
por la apertura brindada para desarrollar el presente trabajo de investigacion. A todos
mis amigos y compafieros de universidad por todas y cada una de las experiencias

compartidas, sin duda me llevo grandes recuerdos y valiosas ensefianzas de ellos.

Al Ing. Fabian Villacrés, director de la carrera, por todo el apoyo brindado
durante la etapa académica y su ferviente compromiso con el estudiantado; a la Econ.
Ana Correa, por el soporte y guia brindada durante el desarrollo del presente trabajo y a
todos los docentes de la Universidad Politécnica Salesiana por impartirme sus
conocimientos y trabajar constantemente para la formacion de una sociedad salesiana

mas conocedora, mas culta y ante todo mas justa.

José Yanez Montalvo



Dedicatoria

Quiero dedicar la finalizacion de esta etapa de mi vida junto con el presente trabajo de
tesis, con todo el amor del mundo, a mi mama; quien ha sido mi principal pilar en mi
diario vivir; a quién le debo el milagro de la vida; por ser quién esta siempre para mi

como mi amiga incondicional.

A mi primo Gustavo, por ser ese hermano mayor que no pude tener, que este

trabajo refleje todo el carifio, respeto y admiracién que guardo hacia él

A mi enamorada y todos mis amigos quienes siempre brindaron su motivacion
para que culmine mi carrera universitaria, este trabajo es la muestra de que todo es
posible en la vida y que el peor obstaculo que una persona puede tener es el miedo, el
que persevera alcanza y la culminacion de este trabajo expresa que alcancé una meta

trazada hace un poco mas de 5 afios.

José Yanez Montalvo



Declaratoria de responsabilidad

El presente trabajo de tesis titulado PLAN DE MARKETING PARA POSICIONAR
LA EMPRESA SEGURLIM EN EL SECTOR DE LA SEGURIDAD
INDUSTRIAL DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL ha sido desarrollado en base a
una investigacion exhaustiva, respetando todos los derechos de propiedad intelectual
cuyas fuentes son expuestas en la bibliografia; por tanto todos los conceptos, analisis,
gréficos, fotografias, conclusiones y recomendaciones del presente documento son de

exclusiva responsabilidad del autor.

Guayaquil, abril de 2015

Autor;

José Homero Yanez Montalvo

C.1. 0925731366



indice general

POITAOA. ... [
AGFAGECIIMIENTO ...ttt bbbt b ettt nb e I
D LTo [or= o] o - DRSO PR PR PRRRRPTR ii
Declaratoria de responsabilidad ..............cccooeiiiiiiiiiicce e iv
[LaTo [Tut=R o T=T <Y = IR v
INAICE AB TADIAS ........cveeeceseeee ettt viii
INAICE dB GIAFICOS ..ottt iX
INAICE & IUSEFACIONES ........vovceeceeeeeee ettt en e iX
INGICE 0B BNEXOS ..ottt en st en et X
RESUIMIBIN ...t bbbt bbbt s e s et e b et sbesbe s be e b e e st eneeneas Xi
ADSEFACT ..ottt Xiii
INEFOAUCCION ... ettt bbbt eereens 1
(@ o1 1 111 01 OO PTERSPTROPR 2
1. Antecedentes y planteamiento del problema...........cccooiiiiiiiiiiiiine 2
I R N 1 (s Tor=To [T 1 (L USSP 2

1.2 Planteamiento del Problema...........ccooieiiiiiiiee e 4

1.3 Formulacion del problema...........cccciveiiiiciece e 5

I N TV 1S () T T o S 5

ST O o] 1=] {10 TSSO UURTOPROSN 7
1.5.1 ODbjJetivo GENETAl .........ccoiiiiiiii i 7

1.5.2 ODbjetivos ESPECITICOS.......cciiiiiieiicecceece e 7

(@ o1 1 LU 1 [ 12T 8
P 1Y, =V oo T =T} oo TSSO 8
2.1 IMArCO TEOKICO ...cuveieieiieeie ettt ete ettt et e st sbesbesteenaesa et e tesaesresrenneereas 8

2 0 R |V =1 £ (o (o OSSO SRRSO 8

2.1.2 Clasificacion de Mercado..........ccceveeieiieieeiieseese e se e ee e 9

2.1.3  Segmentacion de Mercado ..........ccccvevueeieieeieeiie e 10

2.1.4 Proceso de segmentacion de Mercado...........ccourvreeeeieerieniesienesesieenenns 10

2.1.5 Criterios de SegmeNtaCiON ..........ccccovevveiiieiieie e 11

2.1.6 Determinacion del segmento de mercado ...........cvoveeeveerenienieneniesieennns 11

2.1.7  MEICa0 MELA......iiieiitieieiie ettt 11

0 08 T o 0o [ (o (o OSSPSR 12

2.1.9 Cascos de SeguIidad ..........cccveiriiiie i 12

2.1.10  Garfas PrOtECLOIAS. .....ccuevveriirieriieiieie ettt bbb 13



Vi

0 N R O 1 (- 1= PSSP 13
2.1.12  ENCAUCNAAOD .....oveeiieiieciie sttt 14
2.1.13  BOtas de CAUCNO.......ccoi it 15
2.1.14  BOtas Con puNta de ACEIO.........ccoueiuerieriirieriisie st 15
2.1.15  Mascarillas de proteccion y sus filtroS..........cccccevveveiieii v 16
2.1.16  UNIfOrMES OPEIALIVOS .......eiveiiieiieieieiie sttt 16
2.1.17  Clasificacion de 10S ProduUCLOS ..........ccccveriririninieiieniese e 17
0 N T O ] (- ¢ - VOSSPSR PRSI 17
2.1.19  DEMANUA ...cvveviiiiieie it 17
2.1.20  SatisfacCion de CHENE.........ccvveiiererese e 18
2.1.21  Planeacion eStrateQiCa.........cceevverreerieeieesieseeieesreesteeseeseesieeseesreessaenaens 18
A A V4 1~ o] o ST 19
2.1.23  MSION .ottt 19
2.1.24  ODbjetivos StratgiCoS .......coeieererieiienie e 19
2.1.25  Plan estratégico de marketing .........ccccceevvevveieiieie e 20
2.1.26  Elementos del plan de marketing ...........ccoooiviniiiiiieic e 20
2.1.27  FODA .o bbb 21
2.1.28  FUEIZAS € PO .....cuiiieieeeie ettt 21
2.2 MarCO Legal .......ocviiiieie et 23
2.2.1 Constitucion de la Republica del Ecuador ...........cccoovveiiniininennicnenns 23
2.2.2 Ley Orgéanica de Defensa del Consumidor ...........ccccceeveiveeveeicsieieenns 25
2.2.3 Instrumento Andino de Seguridad y Salud en el Trabajo ............c......... 26
2.2.4 COdigo del TrabajO......cceccveieeiiiieieeie e 27
2.2.5 Reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 086 “cascos de seguridad”29
2.2.6 Reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 216 “gafas protectoras y
mascaras especiales para la proteccion de trabajadores” .........cccocoevviiiiiiiennnen, 30
2.3 Marco CONCEPLUAL ........cviiieiie e 31
(O To 11 U] [0 F OSSO RS T 33
3. Marco metodoldgico, analisis de la demanda y analisis de la oferta............. 33
3.1 Marco MetodOIOQICO ........cviuiriiieiiieee e 33
3.1.1  Poblacion Y MUESLIA ........cceiieiieie et 33
3.1.2 CAICUIO de 18 MUESEIA.......eiveiveiereieeieeieie et eneas 33
3.1.3 Tipo de investigacion Y MEtOdOS ..........ccceevveiieiiiiiieecie e 34
3.1.4 Técnicas de INVEStIGACION ........ccceiriierieiie e 34
3.1.5  INSIIUMENTOS ...ttt 35
3.1.6 Interpretacion de 10s datos ObtenidoS..........cccoveveiveveierieierese e 35
3.1.7 Resultados de 1a eNCUESTA..........cooiriiiieiiiie e 47
3.2 Analisis de lademanda............cccooveiiiiiiie e 48
3.2.1  Sector industrial en el ECUAON .........cccoeiiiiiiiiiiieseee e 48
3.2.2  Ambito econdmico del sector industrial ............ccoevveveeveerreeerrceerrienennen. 49
3.2.3 Sector industrial 8N GUAYES.........cccueeiieiieiiiiecie e 50
3.2.4 Lasindustrias en Guayaquil..........ccccceiirininiiniiinineee e 51
3.2.5 Fuerza laboral del sector industrial de Guayaquil.............c.cccooevvviinennn. 52
3.2.6 Clientes potenciales de suministros de seguridad y uniformes operativos



vii

3.3 Analisis de la oferta actual de la competencia ..........cccooevvevviieiievecieseenns 54
3.3.1 Oferta de insumos de seguridad industrial en Guayaquil........................ 54

3.3.2 Oferta de uniformes operativos en Guayaquil ............ccccceevveveiiieinennnns 55

3.4 Anadlisis de la oferta de SEGURLIM .......cccocooiiiiiiiiiiiccesee e 56
3.4.1 Inicios de SEGURLIM.......ccciiiiiiiiiiiieese e 56

3.4.2 FODA de SEGURLIM.......cooiiiiiie et 57

3.4.3 Clientes actuales de SEGURLIM........cccocoiiiiniiiniiiinieee e 57

3.5 Presupuestos histdricos de SEGURLIM ...........cccccovviviiiiciienene e 58
3.5.1 Resultado de ventas de SEGURLIM afo 2014..........ccoccevereneniennnnnnnns 58

3.5.2 Resultado de compras de SEGURLIM afio 2014 ..........ccccovcvevinirnennnns 59

3.5.3 Resultado de utilidad de SEGURLIM afio 2014..........cccoovvviiriinnnnnnns 60

3.5.4 Resultado de cobros de SEGURLIM afio 2014 en dolares..........c.cc....... 62

3.5.5 Resultado de pagos de SEGURLIM afio 2014 en dolares ..........c........... 63

(O o 11 U] [0 1 SO 65
4. Plan estrategico de marketing para SEGURLIM ............c.ccoooiiiiveiiciiene 65
4.1 Objetivo del plan de marketing ..........ccooveieieiiiiniee e 66

4.2 Declaracion de mision Y VISION ..........cccoiieiiiii i 66
4,21 IMISION ..ottt ettt ene s 66

4,22 VISION .ottt bbbttt bbbt 66

4.3 Gestion admMiniStratiVa ..........cccceivieiiieieie e 67
4.3.1  AdMINIStracion aCtUal ...........ccccuvviiriiiiieie e 67

4.3.2  AAMINIStracion SUGEIAa ........cccereirirerieiie e 67

4.4 Gestion de MArketiNg ......cccvecveiieiiie i sre e 71
4.4.1 Ventaja competitiva (fidelizacion de clientes actuales) ..........c.coceeveenees 71

4.4.2 Estrategias para lograr el posicionamiento de mercado..............c.ccene... 74

4.4.3 Evaluacion y control del plan de marketing...........ccoceovreveinicneicinenns 89

4.5 GESLION FINANCIEIA ....cvvevieieie et e 91
4.5.1 Politica de pago @ PrOVEEAOIES........c.ceeveuieiirieeeiesieieiesie e e 92

4.5.2 Politica de cobro a Clientes..........ccooveeiiieniieieeee e 92

4.5.3 Politica de Crédit0.......cccooiiiieiiceciece e 92

4.5.4 Politica de €fECLIVO.....coeiviieieiiceseee e 93

4.6 ReSUItadoS BSPEIAUOS .......ocueiuiriiriirieiieiee e 94
4.6.1 Presupuesto de VENTAS .........cccccvveveiiiiieie et 94

4.6.2 Presupuesto de COMPIAS ......cceiuirierireeieieie ettt 95

4.6.3 Presupuesto de CODIOS.........ccuiiieiiiiecieeie et 96

4.6.4 PreSupuestO 08 PAJOS .....coiverririirieiireeieiiesie sttt sres e 97

4.6.5 Presupuesto de efeCtiVO........ccccveiiiiiiciiecec e 98

0] 0 [0] 113 To] o 1S SRRSO 100
R eToT] g T=T o F= T [ TSRS 101
BIDHOGIrafia .......ocviiice s 102

YN =) (oL TR 104



viii

Indice de tablas

Tabla 2.1. Proceso de segmentacion de Mercado..........covvvveveerveeerieriesesesesesresseaneas 10
Tabla 3.1. Datos obtenidos de la pregunta 1..........cccccceeeiieieiiieseese e 36
Tabla 3.2. Datos obtenidos de 1a pregunta 2 ..o 37
Tabla 3.3. Datos obtenidos de la pregunta 3 (SUMALOrIa)..........cceevvereerierieeieeiesieieeias 38
Tabla 3.4. Datos obtenidos de 1a pregunta 4 ... 39
Tabla 3.5. Datos obtenidos de la pregunta 5 .........ccccocvieieeiecie e 40
Tabla 3.6. Datos obtenidos de 1a pregunta 6 ..........ccooeiiieiirininieceee s 41
Tabla 3.7. Datos obtenidos de 1a pregunta 7 ..........cccecveeeieeie s seece e 42
Tabla 3.8. Datos obtenidos de la pregunta 8 ... 43
Tabla 3.9. Datos obtenidos de 1a pregunta 9..........cccccveieiieie e 44
Tabla 3.10. Datos obtenidos de la pregunta 10 (literal 1) .........ccoovviiiiiiiiiiiniiiiene 45
Tabla 3.11. Datos obtenidos de la pregunta 10 (literal 2) .........c.ccoevviviiiiiicicieceee 46
Tabla 3.12. Empresas por sector econémico de la provincia del Guayas....................... 50
Tabla 3.13. Ventas totales de las sociedades con fines de lucro asentadas en Guayaquil
......................................................................................................................................... 52
Tabla 3.14. Personal ocupado de sociedades con fines de lucro asentadas en Guayaquil
......................................................................................................................................... 52
Tabla 3.15. Potenciales clientes de suministros de seguridad industrial ........................ 53
Tabla 3.16. Potenciales clientes de uniformes Operativos ............cccceovrerenencnienenininns 53
Tabla 3.17. Distribucién mensual de ventas de SEGURLIM afio 2014 (en délares) ..... 59

Tabla 3.18. Distribucion mensual de compras de SEGURLIM afio 2014 (en dolares) .. 60
Tabla 3.19. Distribucion mensual de utilidad bruta de la linea de suministros de

seguridad de SEGURLIM afio 2014 (en dOIares) .......ccccoveerereinensiee e 61
Tabla 3.20. Distribucién mensual de utilidad bruta de la linea de uniformes operativos
de SEGURLIM afio 2014 (€N AOIAIES) .....cveeiverieieierieieesie et 62
Tabla 3.21. Distribucion mensual de cobros de SEGURLIM afio 2014............cccccevnene 63
Tabla 3.22. Distribucion mensual de pagos de SEGURLIM afio 2014 ...........cccccceneeee. 63
Tabla 4.1. Presupuesto de ventas de SEGURLIM (en dolares) ..........ccccoevevvevciveiieennnne 95
Tabla 4.2. Presupuesto de compras de SEGURLIM (en dolares).........cccccoevrereennennnn. 95
Tabla 4.3. Presupuesto de cobros de SEGURLIM del afio 1 (en dolares)..........c..c........ 96
Tabla 4.4. Presupuesto de cobros de SEGURLIM (en dOlares).......c.ccccvvervevieneeniennen. 96
Tabla 4.5. Presupuesto de pagos de SEGURLIM del afio 1 (en ddlares) ...........c.cc.c...... 97
Tabla 4.6. Presupuesto de pagos de SEGURLIM (en dOlares) .........ccceeeveverervinsnannns 97

Tabla 4.7. Presupuesto de efectivo de SEGURLIM (en dolares) ........c.cccevvevveieeireennnns 99



Indice de graficos

Gréafico 3.1. Perspectiva de las empresas industriales de la dotacion de insumos de

seguridad a SUS COlADOTAAOIES.........cceiieiie et 36
Gréfico 3.2. Determinante de compra de suministros e insumos de seguridad .............. 37
Grafico 3.3. Distribucion de trabajadores por actividad ..o 38
Gréfico 3.4. Frecuencia de dotacion de insumos de seguridad industrial....................... 39
Grafico 3.5. Frecuencia de dotacion de uniformes al personal operativo....................... 40
Gréfico 3.6. Experiencia comercial con SEGURLIM .........ccccccovviiiiiciiecicc e 41
Gréfico 3.7. Satisfaccion de la experiencia comercial con SEGURLIM........................ 42
Gréfico 3.8. Satisfaccion con los proveedores de insumos de seguridad........................ 43
Grafico 3.9. Satisfaccion con los proveedores de uniformes operativos ..............cccc...... 44
Gréafico 3.10. Intencion de cambio de los actuales proveedores de suministros de
SEgUIIAad INAUSTIIAL .........oiiiieice e 45
Gréafico 3.11. Intencion de cambio de los actuales proveedores de uniformes operativos
......................................................................................................................................... 46

indice de ilustraciones

[ustracion 2.1. Casco de SEQUIIAAU. ..........cuiirrieiieiees e 13
[lustracion 2.2. Gafas ProtECLOraS........cccucueieeiieiieiie e et ste et sre e 13
[TUSEFACION 2.3 OFEJEIAS ....cuviueetiieeeiesiesie ettt sttt et sttt bbb 14
[ustracion 2.4. ENCAUCNAAO ........cccviiiiiiice s 14
[ustracion 2.5. Botas A CAUCNO .........coueieiiiiiieieiesieieee e 15
llustracidn 2.6. Botas con puNta a8 ACEIO ......ccuveveiveeiieeie e ettt 15
[ustracion 2.7. Mascarilla de proteCCion ...........coceoereerieneieise e 16
llustracidn 2.8. Uniforme operativo con cinta reflectiva ..........c.cocceeveieiiiiccc e, 16
lustracion 4.1. Andlisis del entorno de marketing ..........ccoceveeireiiieiienese e 65

llustracidn 4.2. Registro de usuario en el portal de la Superintendencia de Compafiias 68
llustracion 4.3. Registro de usuario en el portal de la Superintendencia de Compafiias 69

llustracidn 4.4. Inicio de tramite de registro de compania..........c.cccceveveivieieeiecic s 69
llustracion 4.5. Organigrama sugerido para el inicio de operaciones de SEGURLIM... 70
llustracidn 4.6. Customer relationship management............cccveveveeieeresieve e 73
llustracion 4.7. Productos de oferta de SEGURLIM ..........ccccovvviiiicieiccce e 75
llustracion 4.8. Precios de venta de SEGURLIM ........cccocoiiiiiininiiiincene s 75
llustracion 4.9. Ubicacion geografica de SEGURLIM ... 77
lustracién 4.10. Proceso sugerido para SEGURLIM...........cccccceovveiiiie i 78
llustracion 4.11. Logotipo de SEGURLIM .........ccooiiiiiiiieeee s 79
llustracidn 4.12. Papeleria sugerida de SEGURLIM ............cccooiiiiiiiiieiic e 80
llustracion 4.13. Boligrafos publicitarios de SEGURLIM............ccccovvvviiiiiienecicseens 81
llustracidn 4.14. Llaveros publicitarios de SEGURLIM ..........c.cccoovviiiiiiiievecieceee 81
llustracion 4.15. Jarros publicitarios de SEGURLIM...........cccocviiieiiviie i 82
llustracién 4.16. Gorras publicitarias de SEGURLIM.............cccovveiiiieiiii i 82

llustracion 4.17. Agendas publicitarias de SEGURLIM...........cccoovviviiniie i 83


file:///N:/J_YANEZ_TESIS/TESIS_J.%20YANEZ.docx%23_Toc416812203
file:///N:/J_YANEZ_TESIS/TESIS_J.%20YANEZ.docx%23_Toc416812203

llustracion 4.18. Pagina de Facebook de SEGURLIM .........ccccoeiiiiiiii i 84
lustracion 4.19. Pégina de Twitter de SEGURLIM ..ot 85
llustracion 4.20. Uniformes corporativos de SEGURLIM para caballeros .................... 86
llustracion 4.21. Uniformes corporativos de SEGURLIM para damas ..........c.ccceevrueneee 86
llustracion 4.22. Personal de telemarketing ..........ccocevveieiieiicic s 87

Indice de anexos

ANEXO 1. RTE INEN 086.......ccuiiiiiiiiiiiisiesieeieieiesie st sae e ssesseaneas 105
ANEXO 2. RTE INEN 216.....ciiiiiiiiiieiiesiesieseeeeie et nneas 109
ANEXO 3. Informe de la SENPLADES de julio de 2014..........cccooeiiieneniiiiinieins 114
ANEXO 4. Operaciones en las instalaciones de SEGURLIM..........c.cccccooviviiiieieennenn, 115
ANEXO 5. Registro Unico de Contribuyente de SEGURLIM ........ccccccooeveueverrnnnnne. 116

ANEXO 6. ValidaCion de& ENCUBSTAS .....cooeeeeee et 118



Xi

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Plan de marketing para posicionar la empresa SEGURLIM en el sector
de la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil

Autor: José Yéanez Montalvo jyanezsegqurlim@gmail.com
Director: Econ. Ana Correa acorrea@ups.edu.ec
Resumen

El hombre desde sus inicios buscé realizar sus actividades laborales minimizando el
riesgo que dicha actividad implicaba, para lo cual decidi6 emplear suministros de
seguridad acorde a las exigencias de su actividad, con el pasar de los afios las
instituciones gubernamentales se alinearon a esta necesidad e implementaron politicas
para que los empleadores de actividades riesgosas brinden a sus colaboradores todas las

medidas de seguridad posibles.

Por otra parte, el comercio es una actividad que mueve gran cantidad de capitales
alrededor del mundo, y hoy en dia constituye la principal manera de generar dinero, por
esta razon existe una gran cantidad de empresas netamente comerciales que han tenido

incluso alcance fuera de las fronteras de su pais de origen.

Estos dos aspectos mencionados en los parrafos anteriores se aplican de igual
manera en el Ecuador, en donde las autoridades gubernamentales han otorgado especial
atencion a las condiciones de seguridad en las que se efectGan las actividades

industriales, y ha implementado controles para las empresas industriales.
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Dado estos controles, las empresas industriales han incrementado su demanda de
suministros de seguridad incluyendo los uniformes de su personal operativo, por esta
razon la oferta de estos suministros también ha crecido y nuevas empresas se han creado

para atender esta demanda.

SEGURLIM ubicada en la ciudad de Guayaquil es una empresa comercial que se
cred para atender esta demanda de las empresas industriales, sin embargo al ser una
institucion nueva necesita definir estrategias de marketing que le permita captar la

atencion del mercado y poder posicionarse en el mismo.

En los capitulos desarrollados de este trabajo de investigacion se podra analizar
las variables inmersas en el entorno de la seguridad industrial, la demanda de las
empresas industriales, las estrategias que SEGURLIM debera implementar para lograr
una mayor participacion de mercado y la cuantificacion de los resultados esperados por
SEGURLIM al implementar las estrategias de marketing planteadas.

Palabras claves

Marketing, plan de marketing, estrategias de marketing, posicionamiento, seguridad

industrial, suministros de seguridad, uniformes operativos, Guayaquil, Segurlim.
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Abstract

Since the beginning, men have always searched the way to do labor activities reducing
their risks, for which men have decided to use security supplies according their labor
demands. As years pass by, governmental institutions have sided to this necessity and
implemented policies in order to enforce employers of high-risk jobs to provide to their

staff all the possible security measures.

On the other hand, trading is a business activity that moves capital all around the
world and nowadays it is the main way to generate money. Because of this, there is a
large number of purely-commercial companies that have reached markets even outside

their national borders.

These aspects, referred in the previous paragraphs, apply in the same way to
Ecuador, where governmental authorities have paid special attention to security
conditions in which industrial activities are executed and have implemented regulations

for industrial companies.
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With these regulations, industrial companies have increased their security
supplies demand, including operational staff uniforms. For this reason, supplies offer

has also increased and new companies have been created to respond to this demand.

SEGURLIM, located in the city of Guayaquil, is a commercial company that was
created to attend the demands from industrial companies. However, being a brand new
institution, it needs to define marketing strategies, which will allow it to get the market’s

attention and to position itself on it.

In the developed chapters of this research work you will analyze variables deep
that are part of the industrial security environment, demands from industrial companies,
strategies that SEGURLIM will need to implement in order to achieve a larger market
participation and the quantification of the after implementation of the proposed

strategies.

Keywords

Marketing, marketing plan, marketing strategies, positioning, industrial security, safety
supplies, operational uniforms, Guayaquil, Segurlim.



Introduccion

La seguridad industrial durante los Gltimos tiempos ha sido un tema que ha ganado
fuerza en el ambito de los controles ejecutados por parte de las autoridades de
regulacion del gobierno ecuatoriano, siendo asi que todas aquellas empresas de
naturaleza industrial se han visto en la obligacion de adquirir todos los implementos de
seguridad necesarios para que sus colaboradores realicen sus operaciones en condiciones

seguras y con esto poder superar los controles establecidos mencionados anteriormente.

Existen personas que han palpado esta tendencia dentro del marco de la
seguridad industrial y han decidido emprender negocios con el objeto de atender la
demanda generada, sin embargo al ser nuevas unidades comerciales al iniciar no tienen
un posicionamiento de mercado que permita equilibrar su inversion, por lo cual se
propone un plan de marketing para dar solucion a la problematica presentada; y en
donde el primer paso para emprender un estudio que defina si la solucion planteada es

idonea, es comprender todos los conceptos tedricos que enmarcan el mercado objetivo.

Aplicando técnicas estadisticas de investigacion de mercados efectivas se podra
determinar el tamafio de la muestra que a tomar para los correspondientes analisis de

mercado que permitan obtener informacion relevante para objeto del estudio planteado.

Luego de haber obtenido la informacidn necesaria se podra proponer un plan de
marketing alineado con el objetivo principal de esta investigacion, el cual incluird
estrategias de marketing que estén a la vanguardia de los mercados mas exigentes que
hoy en dia se presentan para todas las lineas de negocios.



Capitulo 1
1. Antecedentes y planteamiento del problema
1.1 Antecedentes

En el Ecuador se vive una nueva época en donde la politica publica estd ganando
terreno, y en donde el actual gobierno asume la responsabilidad de ejecutar un plan de
buen vivir, en donde se desarrolla un modelo que prioriza tanto lo politico como lo
econdémico mismo que pretende que el ser humano posea un papel muy importante
salvaguardando su bienestar y obteniendo buenas relaciones en su entorno social

cultural.

Con esta estructura se direccionan todos los esfuerzos del gobierno para vigilar y
controlar que todas las funciones que aporten a una excelente calidad de vida de las
personas se ejecuten de manera igualitaria y ayuden al crecimiento y desarrollo
sostenido que se pretende generar hoy en dia en el Ecuador.

De esta coordinacion parten todos los cambios que se estdn dando en el pais,
dejando atras las viejas estructuras e implementando nuevas estrategias que incluyen

sectores antes rezagados o no controlados y que ahora han tomado otro enfoque.

En este sentido el 10 de noviembre del 2011 se aprobo el Reglamento del Seguro
General de Riesgos del Trabajo , el cual protege al afiliado y al empleador mediante
programas de prevencién de los riesgos derivados del trabajo (INSTITUTO
ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL, 2011), este documento configura las
directrices a las que se deben acoger tanto el empleado como el empleador; el
documento antes mencionado sefiala, capitulo por capitulo, los lineamientos a
considerarse dependiendo el acontecimiento que se pueda evaluar como riesgo laboral
por medio de una gestion de mejoras en las jornadas laborales con desempefios
eficientes; teniendo en cuenta que el estado prioriza el cuidado del entorno en donde se

efectla la labor de los individuos.



Las empresas deben estar sujetas a lo mencionado por el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social en su Reglamento del Seguro General de Riesgos del Trabajo
cumpliendo las normas dictadas en materia de seguridad y salud en el trabajo y medidas
de prevencion de riesgo establecidas en la Constitucion de la Replblica, Leyes de
Seguridad Social y Cdédigo del Trabajo; este ultimo menciona que una de las
obligaciones del empleador es proporcionar oportunamente a los trabajadores los

instrumentos necesarios para la ejecucion del trabajo.

Para la verificacion del cumplimiento de la normativa mencionada en parrafos
anteriores se ha implementado la ejecucion de auditorias cuyo objeto, planificacion y
detalles de ejecucion se establecen en el Reglamento Para el Sistema de Auditoria de

Riesgos del Trabajo

Por esta razon hoy en dia las empresas tanto comerciales como industriales, se
preocupan por cumplir las exigencias establecidas y buscan cumplir normas de calidad
que conllevan desde el control de la minima ejecucién hasta el mejoramiento de sus

procesos a gran escala.

En Guayaquil el sector industrial también se suma a este impetu de cumplir con
las exigencias antes mencionadas, con la finalidad de regular y establecer mecanismo
gue mejoren el entorno ocupacional y a su vez establezcan actividades que direccionen

y ejecuten la gestidn y control de sus procesos industriales.

En este entorno nace la empresa comercial SEGURLIM dedicada a la actividad
de compra y venta de productos e implementos para la proteccion del individuo y de los
espacios donde desempefia sus labores diarias ofreciendo en sus inicios, a empresas
dedicadas a la fabricacion, comercializacion y exportacion que por sus actividades
necesitan implementar ciertos mecanismo y productos para salvaguardar la integridad
del trabajador en su entorno; productos de marcas reconocidas capaces de brindar
confianza al usuario; y hoy en dia en la basqueda de estrategias que permitan consolidar

Su marca propia.



1.2 Planteamiento del Problema

La empresa SEGURLIM cuya actividad consiste en distribuir productos para la
seguridad industrial, necesita proyectarse al mercado con mayor fuerza, porque es una
empresa joven y su perspectiva de crecimiento va aumentando dia a dia, pero esto no
deja de ser un impacto poco favorable, porque al no realizar estrategias de
posicionamiento que le permitan establecer mayor participacion en el entorno en donde
se desarrolla, hay una tendencia a bajar sus ventas por no ser muy reconocida, y a no

aprovechar todo el potencial que pueda tener.

Es necesario que la empresa SEGURLIM, solidifique bien sus bases y que se
constituya como estructura y esté a la par de las deméas empresas competitivas que estan
en el medio, para esto se necesitara de un plan de marketing que le permita tener su
mision, vision y sus objetivos bien claros a alcanzar, esto serd la carta de presentacion

en el entorno en donde ya se esta desempefiando.

Actualmente el mercado estd demandando mucha implementacion que le permita
salvaguardar la integridad fisica de los colaboradores de las empresas y es ahi donde
llega a brindar sus servicios SEGURLIM, para mantenerse en el medio y tener un
crecimiento sostenido en donde el cliente reconozca como primera opcion a la empresa,
se necesita una planificacion que le dé una buena administracion y distribucion de sus

recursos.

SEGURLIM al no contar con una estructura ni una planificacion empresarial,
puede estar perdiendo participacion en el mercado y mas aun cuando recién esta
comenzando a dar sus pasos, para esto se necesita evaluar todas sus ventajas y

desventajas para obtener un mejor resultado con la planificacion.

El incremento de ventas y a la vez de clientes dependera de la planificacion, hoy
en dia es muy importante que las empresas tengan bien claro a donde quieren llegar en
un futuro y también es importante que los clientes sepan qué empresas hay en el
mercado y qué estan haciendo, solo con una buena comunicacion que este genere servira
para el desarrollo de SEGURLIM.



1.3 Formulacion del problema

¢Podra un plan de marketing desarrollar estrategias eficientes que logren el

posicionamiento de SEGURLIM en el mercado de la seguridad industrial guayaquilefia?

1.4 Justificacién

El hombre, desde sus inicios, siempre ha buscado la manera de ejercer sus actividades
dentro de un marco que le permita estar seguro y que el riesgo de sufrir algin tipo de
accidente o lesion sea tendiente a cero; en la actualidad dicha preocupacion no ha
variado, mas bien se han incrementado las expectativas por cumplir todos los
parametros de seguridad en que se debe ejecutar alguna obra o desarrollar alguna
actividad laboral, siendo el gobierno el principal encargado de establecer regulaciones,

para todas areas de trabajo, que buscan minimizar el riesgo de trabajo.

Segun datos del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) desde marzo a
noviembre de 2014; 15093 empresas ecuatorianas a nivel nacional han realizado
autoauditorias sobre el manejo y funcionamiento de los sistemas de seguridad industrial
(Ecuadorinmediato.com, 2014); cifra que segun expertos de riesgos de trabajo es muy
baja, pero que se espera crezca con el control necesario de las regulaciones impuestas;
asi como se espera se disminuyan los accidentes ocurridos por falencias técnicas y cosas

puntuales como la dotacion de equipos de proteccion personal.

Dadas estas regulaciones, las organizaciones interesadas en cumplirlas deben
empezar por dotar a sus operarios los materiales e insumos necesarios para desarrollar
las actividades laborales dentro de un marco de seguridad dispuesto por los organismos

de control, lo que se traduce en una demanda de insumos de seguridad.



Por otro lado se entiende que el comercio es tan antiguo como la sociedad, ya
que el hombre desde sus inicios busco la manera de satisfacer sus necesidades y lo logro
mediante el intercambio de bienes. Hoy esa esencia se mantiene y sigue siendo el

comercio una de las principales actividades que mueve capitales alrededor del mundo.

SEGURLIM, empresa ubicada en la ciudad de Guayaquil, dedicada a la compra-
venta de insumos de seguridad industrial y a la confeccion de uniformes operativos, en
pleno proceso de crecimiento pero con pocos afios en el mercado visualiza, en la
implementacién de las regulaciones antes mencionadas, una oportunidad de negocio que
le permita concretar su crecimiento, consolidarse en el mercado y a la vez posicionarse
en el Top of Mind! de las empresas industriales, brindando con su oferta mas que un
suministro para salvaguardar y prevalecer la seguridad del individuo, un servicio de

calidad.

Considerando los puntos antes propuestos, se vuelve prioritario buscar la manera
de desarrollar un Plan de Marketing efectivo, que pueda a mas de conectar la demanda y
oferta antes descritas, colocar a SEGURLIM entre los principales proveedores de
accesorios para la seguridad industrial. Plan de Marketing que servird a SEGURLIM,
como principal beneficiario de este trabajo, como su punto de partida para el

crecimiento deseado.

1 Posicionamiento en la mente del consumidor



1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Desarrollar un plan estratégico de marketing para posicionar la empresa SEGURLIM en

el sector de la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil

1.5.2 Objetivos Especificos

e Realizar un andlisis actual de la empresa SEGURLIM que permita evaluar su
desempefio histdrico en el mercado.

e Definir el segmento de mercado a donde se va a dirigir.

e Establecer estrategias de Marketing para la fidelizacion de clientes actuales y la
captacion de clientes potenciales.

e Crear un posicionamiento de mercado para la empresa SEGURLIM.



Capitulo 2
2. Marco Tedrico
2.1 Marco Teorico
2.1.1 Mercado

El mercado se puede definir como el espacio geogréfico donde se comercializan los
bienes que se estudia, y para determinarlo de manera eficiente se deberd analizar
factores fisicos, demogréaficos, politicos y culturales; asi como los métodos de
negociacion, ya que si no se conoce al cliente es muy poco probable que se lo pueda
persuadir a adquirir el bien puesto en venta. (Lopez-Pinto Ruiz , Mas Machuca , &
Viscarri Colomer, 2008).

Al momento de analizar el mercado se debe establecer claras diferencias entre el
mercado actual y el mercado potencial. El actual o real es el que en un determinado
momento del tiempo demanda cierta cantidad de productos, mientras que mercado
potencial es el nimero maximo de consumidores al que se puede destinar la oferta
comercial; sino se realiza una clara diferenciacion entre estos dos tipos de mercado se
correra el riesgo de definir las estrategias de mercadeo de manera errénea y con ello

teniendo a la vista el no cumplimiento de las metas propuestas.

Identificar de manera objetiva el mercado al que se direcciona la oferta de la
empresa en estudio es clave para alcanzar las metas planteadas a través de las estrategias
que se propondran. Para el caso del presente trabajo en el siguiente capitulo se
mencionaran los individuos que integran el mercado actual, y en la propuesta de plan de
marketing para estos y para todos aquellos actores que forman parte del mercado

potencial que se desea captar.



2.1.2 Clasificacién de Mercado

Segun Ana Belén Casado & Ricardo Sellers en su libro Direccion de Marketing (2006)

el mercado puede clasificarse desde cuatro perspectivas distintas, que son:

a. Tipo de Comprador
e Particulares: El comprador adquiere los productos para su consumo.
e Empresas: Adquieren los bienes o servicios para incorporarlos a sus
procesos productivos.
e Organismos Publicos: Adquieren productos para el desarrollo de
actividades de la administracion publica.
e Otras Instituciones: Como asociaciones profesionales, culturales,
benéficas o deportivas.
b. Productos Ofertados
No existe una clasificacion Unica; pero segun las caracteristicas intrinsecas se
puede mencionar: productos alimenticios, materia prima, productos
manufacturados, servicios, ideas, etc.
c. Numero de Competidores
e Monopolio: Un solo oferente, las barreras de entrada son muchas.
e Oligopolio: Pocos oferentes, considerables barreras de entrada.
e Competencia Monopolistica: Muchos oferentes con productos
diferenciados, pocas barreras de entrada.
e Competencia perfecta: Numero de vendedores elevado, pero el
producto de intercambio es homogéneo.
d. Intensidad de la Ofertay la Demanda
Esta intensidad da lugar a dos situaciones posibles de dominio:
e Mercado dominado por vendedores: Demanda mayor a la oferta.

e Mercado dominado por compradores: Oferta mayor a la demanda.
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2.1.3 Segmentacion de Mercado

La segmentacion es la identificacion de un grupo de consumidores que presumiblemente
se comportan de un modo similar ante un producto o servicio (Dvoskin, 2004), por lo
que realizar esta segmentacion serd necesario para definir el grupo objetivo que se desea
captar; de tal modo que permita realizar evaluaciones de los distintos sectores y escoger
el segmento idéneo para los bienes en estudio; esta segmentacion conlleva un proceso

objetivo a través de una secuencia de pasos.

2.1.4 Proceso de segmentacion de mercado

Tabla 2.1. Proceso de segmentacidén de mercado
1. Investigacion preliminar del mercado a segmentar

e Definicion del mercado.
e Exploracidon y eleccidn de los criterios de segmentacion.
o Disefio del estudio de segmentacion.

2. ldentificacion de los segmentos

e Division del mercado en segmentos.
e Caracterizacion de los segmentos.
e Validacion de los segmentos resultantes.

3. Seleccion de los segmentos resultantes

e Evaluacién de los segmentos.
e Eleccion de los segmentos objetivos de la empresa.

4. Formulacion de la estrategia

e Disefio de la estrategia de marketing adaptada a cada segmento seleccionado.
e Puesta en practica del plan de marketing disefiado para cada segmento.

Fuente: Esteban Talaya, A., Garcia de Madariaga Miranda, J., Narros Gonzalez, M. J.,
Olarte Pascual, C., Reinares Lara, E., & Saco Vasquez, M. (2008). Principios de
Marketing. Madrid: ESIC Editorial.
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2.1.5 Criterios de Segmentacion

Dependiendo de los criterios, se puede clasificar a la poblacién de acuerdo a sus

caracteristicas para homogenizar la segmentacion. Estas caracteristicas pueden ser:

« Demogréficas: edad, sexo, estado civil, ciclo de vida familiar, entre otros.

» SocioeconOmicas: educacion, nivel de ingresos y ocupacion.

» Geograficas: las formas de consumo y comportamiento de los clientes dependen
de la nacién, region, clima o habitat.

» Psicogréaficas: Estas definen rasgos personales y psicolégicos de los

consumidores en sus reacciones frente a los estimulos del marketing.

2.1.6 Determinacion del segmento de mercado

Para el presente trabajo de investigacion el mercado de insumos de seguridad industrial
en el Ecuador constituye el mercado relevante y en donde, considerando los aspectos
mencionados en el punto anterior, la base de la segmentacion sera la geogréfica, seguida

de la psicografica y la socioecondémica.
2.1.7 Mercado meta

Mercado meta 0 mercado objetivo es el conjunto de potenciales compradores hacia los que
se direccionaran todos los esfuerzos del marketing y los de la empresa para captar su
atencion y que estos decidan adquirir los bienes o servicios ofertados por el suplidor; para
establecer un mercado meta es necesario tener una segmentacién de mercado eficaz que
asegure el uso eficiente de los recursos empleados. (Lopez-Pinto Ruiz , Mas Machuca , &
Viscarri Colomer, 2008).

Una vez realizada la segmentacion pertinente, se establece que el mercado meta
estara conformado por las empresas de naturaleza industrial asentadas en la ciudad de
Guayaquil, ya que son estas organizaciones, las que con las normativas impulsadas por los
organismos de control de seguridad y salud ocupacional, se ven en la necesidad de adquirir
insumos de seguridad para dotar a sus colaboradores y a la vez salvaguardar su integridad

asi como la rentabilidad financiera de la empresa.
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2.1.8 Producto

Producto es “Cualquier cosa que se pueda ofrecer en un mercado para su atencion,
adquisicion, uso o consumo Yy que pudiera satisfacer un deseo o una necesidad” (Kotler &
Amstrong, 2003), pero esta definicion no solamente abarca al producto como un bien
tangible, sino que también se aplica para servicios, personas, eventos, lugares,

organizaciones o ideas, teniendo asi un concepto ampliado de Producto.

Esta investigacion tiene por objeto desarrollar una propuesta de plan de marketing para
que permita posicionar los productos de SEGURLIM, teniendo claramente en cuenta que lo
Unico que se oferta a los clientes, no es el producto en si, sino el servicio que se brinda a los

mismos; entre los bienes que oferta SEGURLIM destacan:

e Cascos de seguridad.

e (Gafas protectoras.

e Orejeras.

e Encauchados.

e Botas de Caucho.

e Botas con punta de acero.

e Mascarillas de proteccion y sus filtros.

e Uniformes operativos.

En los apartados venideros del presente capitulo se describird de manera méas detallada
las caracteristicas, usos y demas generalidades de cada uno de los suministros de
seguridad industrial que oferta SEGURLIM, teniendo en cuenta que las aplicaciones
diferenciadas, dimensiones, o tallas dependeran exclusivamente del requerimiento que

cada cliente pudiera demandar.
2.1.9 Cascos de seguridad

Casco fabricado de polietileno moldeado de alta densidad disefiado para proveer
proteccién, balance y confort y proteger de pequefios objetos que puedan caer,

golpeando la parte superior del casco. (Ver ilustracion 2.1)
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llustracidn 2.1. Casco de seguridad

Tomada de la web

2.1.10 Gafas protectoras

Lentes disefiados para proveer proteccion ocular contra altos impactos; desarrollados de
forma ergondmica para que se adapten a la cara de quien las usa y no entorpezca el uso

de otros suministros de seguridad como cascos o mascarillas. (Ver ilustracion 2.2)

llustracion 2.2. Gafas protectoras

\ 7N

S
/7

Tomada de la web

2.1.11 Orejeras

Artefacto para la proteccion auditiva de los ruidos que se pudieren ocasionar por la
ejecucién de algun trabajo; desarrolladas de manera ergondémica para su ajuste al oido

humano en combinacidn con otros suministros de seguridad. (Ver ilustracion 2.3)



14

llustracion 2.3 Orejeras

.

‘/ ‘

Tomada de la web

2.1.12 Encauchado

Es una ruana® o poncho elaborado con caucho con el objeto de cumplir un fin impermeable
de modo que proteja al individuo que lo utiliza de las aguas lluvias que caen sobre la region
en el desarrollo de sus actividades. (Ver ilustracion 2.4)

llustracién 2.4. Encauchado

Tomada de la web

2 Prenda de vestir que cubre brazos, hombros y pecho del individuo.
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2.1.13 Botas de caucho

Calzado que cubre a mas del pie tres cuartos de la ante pierna, es elaborado a base de
caucho y su funcién es proteger de la humedad Yy alguna maleza del campo. (Ver

ilustracién 2.5)

llustracién 2.5. Botas de caucho

Tomada de la web

2.1.14 Botas con punta de acero

Calzado elaborado a base de cuero que contiene en su parte delantera (punta) una lamina
de acero con el objeto de proteger los dedos de los pies de algun objeto que pudiere caer
durante alguna actividad laboral o un accidente. (Ver ilustracion 2.6)

llustracion 2.6. Botas con punta de acero

Tomada de la web
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2.1.15 Mascarillas de proteccion y sus filtros

Artefacto disefiado para la proteccion respiratoria de diferentes agentes toxicos como
gases, polvo, vapores organicos, neblinas, entre otros. Sus accesorios filtrantes

dependerén del elemento del que se desea proteger al usuario. (Ver ilustracion 2.7)

llustracion 2.7. Mascarilla de proteccion

Tomada de la web
2.1.16 Uniformes operativos

Vestimenta que cubre la mayor parte del cuerpo disefiada de manera que cubra y proteja
al trabajador de cualquier peligro que se pudiera suscitar en el desarrollo de las tareas

operativas propias de sus funciones. (Ver ilustracion 2.8)

llustracion 2.8. Uniforme operativo con cinta reflectiva

Tomada de la web
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2.1.17 Clasificacién de los Productos

Bajo los criterios mas comdnmente utilizados, se pueden clasificar segun:

e Naturaleza del producto
e Destino final o uso
e Motivo de compra

e Tipo de comprador

Para el presente estudio los suministros de seguridad industrial, pueden clasificarse
segun la naturaleza del producto como un bien tangible o material duradero, asi mismo
si se lo clasifica segun su uso la aplicacion idénea es como un suministro de operacion,
donde el tipo de comprador son las empresas preocupadas por la salud y seguridad

ocupacional de sus colaboradores.

2.1.18 Oferta

Se puede definir la oferta como el total de lo que ofrecen en un determinado periodo

todos los productores u ofertantes de un producto especifico.

Teniendo que la cantidad ofrecida es la cantidad de un bien en particular que una
empresa estaria dispuesta y seria capaz de ofrecer en venta a un precio particular en un

periodo determinado (Boyd & Jewell, 1997)

En Ecuador esta oferta de suministros de seguridad estd conformada en su
mayoria por productos importados en donde los oferentes del consumidor final
(empresas) son netamente intermediarios entre el importador y el comprador, mientras
que para el caso de los uniformes operativos es la manufactura local la que predomina
sobre la vestimenta de importacion, y donde el nexo con la demanda se da a travées de

los mismos intermediarios de los demas suministros.

2.1.19 Demanda

La demanda total del mercado de un producto es el volumen total que compraria un

grupo determinado de consumidores, en un area geografica fija, en un tiempo definido,
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en un entorno, y bajo unos programas de marketing previstos. (Lopez-Pinto Ruiz, Mas
Machuca, & Viscarri Colomer, 2008)

Para el mercado de suministros de seguridad industrial esta demanda se ha visto
en constante crecimiento, ya que desde hace aproximadamente tres afios atras las
industrias se han visto en la necesidad de adquirir todos estos materiales que brinden a
sus colaboradores la oportunidad de minimizar los riesgos de trabajo y a la vez cumplir
con los controles que se efectlan en base a una normativa establecida para la salud y
seguridad ocupacional.

2.1.20 Satisfaccion de cliente

Se pueden mencionar dos tipos de definicion de satisfaccion de cliente; aquella que
enfatiza la satisfaccion como resultado y la que visualiza la satisfacciobn como un
proceso. La definicidn orientada al resultado, define la satisfaccion como el resultado de
una experiencia de consumo incluyendo en esta el estado cognitivo del comprador;
mientras que aquella orientada al proceso presta mayor atencién a los procesos de
precepcion, evaluacién y psicologicos que se combinan para generar satisfaccion. (Seto
Pamies, 2004)

Dentro del plan de marketing que se propondréa en los capitulos posteriores se
establecera de manera clara y objetiva que a mas de los bienes que se pretenden colocar
en el mercado, el concepto de calidad de servicio debe estar arraigado a cada una de las
acciones inherentes a la oferta de mercado, calidad traducida en cada atencion, asesoria
0 cotizacion que sea solicitada por los potenciales clientes.

2.1.21 Planeacion estratégica

Es el proceso mediante el cual quienes toman decisiones en una organizacion obtienen,
procesan y analizan informacion tanto interna como externa para evaluar situaciones
actuales de la compafiia con el propoésito de anticipar y decidir el direccionamiento de la
organizacion hacia el futuro (Amaya Amaya, 2007) Dentro de esta planeacion preguntas
como: ¢Ddnde estamos hoy? ¢Hacia donde queremos llegar? (A donde debemos ir?

¢Como estamos llegando a la meta? deberan ser resueltas.
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2.1.22 Vision

Es un conjunto de ideas generales, que proporcionan el marco de referencia de lo que
una organizacion es y quiere ser en el futuro; esta vision debe ser definida por la ctpula
organizacional de manera amplia e inspiradora nunca en términos numéricos; de modo

que sefiale de manera clara el rumbo o direccion de la misma (Amaya Amaya, 2007).

Definir de manera objetiva donde se quiere llegar, a través de la vision de la
empresa, es un punto primordial a considerar dentro del plan de marketing, ya que si no
se conoce a donde se quiere llegar no se pude saber el camino que se debe tomar.

2.1.23 Misidén

Es la razon de ser de la organizacion que define lo que hace la misma, comprende una
formulacién de sus propdsitos que la distinguen de otras organizaciones en cuanto a la
operatividad de sus funciones, productos, mercados y recursos humanos que lideran el
cumplimiento de dichos propdsitos (Amaya Amaya, 2007). Tener definida de manera
clara la mision de un negocio, es punto clave para el funcionamiento correcto de la
organizacion, ya que la mision es la principal directriz de todas las operaciones de la

empresa.

Esta mision traduce el papel que desempefia la institucion como actor social
fundamental dentro de un determinado entorno, por esto rige de manera enfatica las
acciones que se ejecutan como medidas para cumplir tanto los objetivos propuestos
como las metas de rentabilidad deseadas. Por esta razon se dice que es la misién la que
se encarga de delimitar el accionar de una determinada institucion en funcion a los

recursos disponibles y en base los objetivos deseados.
2.1.24 Objetivos estratégicos

Se entiende por objetivo toda meta o fin a la que una compafiia desea llegar, objetivo es
sinénimo de destino, y es lo que impulsa a un individuo a tomar decisiones que permitan
alcanzar dichas metas, no obstante un objetivo definido sin fundamento en un

diagnostico no puede llamarse objetivo estratégico, un objetivo estratégico permite que
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las partes interesadas comprendan su papel tanto en el presente como en el futuro de la

organizacion, ya que suelen ser comprensibles, desafiantes, jerarquizados y congruentes.

Definir los objetivos estratégicos en el plan de marketing a desarrollar es un
punto clave también, puesto que no se pueden definir por mera suposicion, sino que
deberan estar sustentados de manera congruente con lo que presenta el entorno del

mercado Yy las limitantes y oportunidades que presenta Segurlim.
2.1.25 Plan estratégico de marketing

Es el documento que contiene el conjunto de acciones comerciales desarrolladas por la
organizacion con el fin de conseguir los objetivos determinados en el mercado. Para
cumplir con esta funcion es necesario desarrollar un proceso de obtencién de
informacidn previa y posterior a la toma de decisiones (Fernandez Nogales, 2004). La
informacion previa es necesaria para direccionar las acciones de manera acertada y la
posterior sirve como base para evaluar el desarrollo del plan y poder tomar acciones

correctivas de ser necesario.

Este definira cada accidn a tomar en base a los objetivos estratégicos planteados,
una vez analizado el entorno y las variables inherentes a la oferta y demanda del
mercado relevante todas estas acciones estaran encaminadas a posicionar a SEGURLIM

como una empresa que brinda suministros de seguridad industrial con calidad y calidez.

2.1.26 Elementos del plan de marketing
Un plan de marketing efectivo debe contener lo siguiente:

e Andlisis de la situacion.

e Determinacion de objetivos estratégicos.
e Elaboracion y seleccion de estrategias.

e Plan de accién.

e Establecimiento de presupuesto.

e Métodos de control.
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2.1.27 FODA

Es un mecanismo de analisis que conjuga las iniciales de los cuatro conceptos que

intervienen en su aplicacion; estas son:

e F de fortalezas
e O de oportunidades
e D de debilidades

e A de amenazas

Este mecanismo es también llamado DAFO o SWOT por sus siglas en inglés (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) es una herramienta para determinar todos aquellos
factores que pueden favorecer (fortalezas y oportunidades) o desfavorecer (debilidades y

amenazas) el cumplimiento de los objetivos propuestos.

2.1.28 Fuerzas de Porter

Michael Porter plantea en su esquema la existencia de cinco fuerzas que actdan sobre
una organizacién. (Dvoskin, 2004). Estas fuerzas se desenvuelven principalmente en dos
ejes; el primero vinculado al sector econémico en que la empresa desarrolla sus
actividades, en este se analiza la estructura de la empresa, las barreras de ingreso al
negocio, los promedios de rentabilidad y el segundo estudia el poder de negociacion

tanto de clientes como de proveedores frente a la empresa.
a) Rivalidad entre los competidores existentes

Este punto se concentra en analizar a las empresas que compiten directamente en una
misma industria o mercado, ofreciendo la misma clase de producto. Un correcto estudio
de esta rivalidad permitira identificar oportunidades para desarrollar nuevas estrategias o
ventajas competitivas frente a los actuales competidores que permitan posicionar el

negocio donde se desea.

Para el caso de SEGURLIM, en el capitulo siguiente se identificaran aquellas

empresas que actualmente se desenvuelven en el mismo mercado que este negocio.
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b) Amenaza de nuevos competidores

Esta competencia busca identificar aquellos potenciales negocios nuevos que pudieran
intentar ingresar al mercado y tomar participacion del mismo; se debe enfocar también
el andlisis en todas las barreras que existen, si estas seran minimas es fécil que estos
nuevos actores puedan acaparar participacion de este mercado; por otro lado si estas son
consideradas fuertes el ingreso de estos nuevos negocios tendra una posibilidad minima.
SEGURLIM es un negocio nuevo, por lo que para el mercado de insumos de seguridad

y de uniformes serd visto como un competidor nuevo que ingresa a competir.

c) Amenaza de productos o servicios sustitutos

Este andlisis propone identificar aquellos negocios o empresas que oferten productos
similares o considerados sustitutos al producto original, para esto también es necesario
comprender el comportamiento del consumidor y los factores que influyen en los
mismos en el proceso de decision de compra. Dentro del mercado que se analiza para el
presente estudio se identifica claramente que los sustitutos de los suministros de
seguridad serian aquellos que presenten un menor tiempo de duracion y una menor

calidad para el caso de los uniformes operativos.

d) Poder de negociacion de los proveedores

Estudia la capacidad de negociacién que poseen los proveedores de una organizacion,
mientras la cantidad de proveedores sea reducida su poder de negociacién sera elevado y
viceversa. Es clave para una organizacion que el poder de negociacién de sus
proveedores sea limitado, pues esto ayudara a cumplir sus estrategias tal cual las plantea

y guardar la salud financiera de la misma.

Al ser nuevo el negocio en estudio, el poder de negociacion de sus proveedores es

alto, situacion que se buscara cambiar de manera paralela a su crecimiento.
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e) Poder de negociacion de los clientes

Identifica la capacidad de negociacion que tienen los clientes de una empresa, si esta
demanda es reducida su poder de negociacion serd elevado, por el contrario si los
compradores son muchos su poder de negociacion es limitado. EI mercado de este
estudio supone una gran cantidad de clientes, presumiblemente con bajo poder de
negociacion, sin embargo un negocio nuevo para lograr entrar al mercado debe

sucumbir ante el poder de negociacion que la oferta tenga.

2.2 Marco Legal
2.2.1 Constitucion de la Republica del Ecuador

Después de una clara promesa de campafia de expedir una nueva Constitucion del
entonces candidato y ahora presidente de la republica Econ. Rafael Correa; en el
Registro Oficial 449 del 20 de octubre de 2008 se publicd la Carta Magna que al
momento rige para el Ecuador, dividida en 9 titulos, distribuida en 40 capitulos, esta
conformada por 444 articulos, de entre los cuales, para objeto del presente estudio, es

valido referenciar el contenido de los siguientes:
a) Articulo 32

La Carta Magna que rige el Ecuador, establece en su articulo nimero 32 que el Estado
garantiza el derecho a la salud, mismo que se vincula al ejercicio de otros derechos

como el trabajo, la seguridad social, ambientes sanos y los que sustenten el buen vivir.
b) Articulo 34

Este articulo establece que la seguridad social se regira por los principios de solidaridad,
universalidad, equidad, eficiencia, suficiencia, transparencia, participacién, entre otros;
para atender las necesidades tanto individuales como colectivas. Principios que sobre

todo deberan estar presentes en todas las operaciones de organizaciones industriales.
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c) Articulo 52

Este articulo define que las personas usuarias y los consumidores poseen el libre
derecho a disponer de bienes y servicios de Optima calidad y a elegirlos con libertad, de
igual manera a obtener informacion precisa no engafiosa. De igual modo se propone que
la ley fijara los mecanismos de control de calidad y los correspondientes procedimientos

de defensa de los consumidores.
d) Articulo 326

En este articulo se establece que el derecho al trabajo se sustenta en varios principios,

entre los que constan:

e Toda persona tendré derecho a desarrollar sus labores en un ambiente
adecuado y propicio, que garantice su salud, integridad y seguridad.

e Toda persona rehabilitada después de un accidente de trabajo, tendra
derecho a ser reintegrada al trabajo y a mantener la relacion laboral,

de acuerdo con la ley. (...)

e) Articulo 332

En el articulo 332 de la Carta Magna se detalla que el Estado garantizara el respeto a los
derechos reproductivos de las personas trabajadoras, lo que incluye la eliminacion de
acciones que se puedan considerar como riesgos laborales que afecten la salud, asi como

la dotacion de insumos que protejan al trabajador de riesgos analogos.
f) Articulo 369

Este articulo define como obligatorio al seguro universal, mismo que cubrird las
contingencias de enfermedad, maternidad, paternidad y riesgos de trabajo entre otros;
ademas establece que este seguro obligatorio se extendera a toda la poblacion urbana y

rural.
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2.2.2 Ley Organica de Defensa del Consumidor

Esta ley, expedida en el afio 2002, establece los derechos que posee toda persona natural
0 juridica que adquiera o consuma un bien o servicio, asi como las obligaciones de todo
proveedor para garantizar estos derechos de los consumidores; para efectos del presente

estudio, es de vital importancia hacer énfasis en los articulos siguientes:
a) Articulo9

En este articulo se dispone que todo bien que vaya a ser comercializado deberd mostrar
informacion de precio, peso y medida acorde a la naturaleza del bien; teniendo clara
consideracién que el precio que muestre el producto ya deberd contener los montos
adicionales correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal modo que el usuario

visualice el valor total que debera cancelar por dicho articulo.
b) Articulo 10

Fija que la informacion que detalle la etiqueta del articulo de enajenacion, debera estar
escrita en idioma castellano y que el precio debera estar expresado en término de la

moneda en circulacion.
c) Articulos 17y 18

En estos se dispone la obligacion de todo proveedor de proporcionar informacién veraz,
clara y completa de los bienes de venta, permitiendo que el usuario pueda realizar una
eleccion adecuada; asi como la obligacidn de entregar al consumidor el bien o servicio
conforme a las condiciones pactadas, sin variacion de precio, calidad o tarifa de

reposicion.
d) Articulo 21

La factura comercial que documente la transaccion realizada debe ser entregada al
consumidor conforme a las disposiciones fijadas en el ordenamiento juridico tributario y

en caso de no entregarse el bien al momento de la transaccion debera extenderse un



26

comprobante adicional firmado por ambas partes en donde conste lugar y fecha de

entrega y demas condiciones como consecuencias de incumplimiento o posible retraso.
e) Articulo 55

Se consideran dentro de este articulo la prohibicion a toda practica abusiva de mercado y

entre otras cosas se priva al proveedor de ejecutar acciones tales como:

e Condicionar la venta de un articulo a la compra de otro

e Rehusar atender al consumidor aun contando con stock

e Enviar cualquier producto o prestar algin servicio al consumidor sin
este haberlo solicitado.

e Expender productos o prestar servicios que no cumplan con las
normas o reglamentos técnicos de calidad dictados por los organismos
inherentes.

e No fijar el plazo para el cumplimiento de sus obligaciones.

e El redondeo de tiempo para efectivizar el cobro de intereses, multas u
otras sanciones.

f) Articulo 64

Seré el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion el encargado de definir el listado de
bienes y servicios, tanto del sector publico como del privado, que deben someterse a
controles de calidad y al cumplimiento de normas técnicas.

2.2.3 Instrumento Andino de Seguridad y Salud en el Trabajo

En mayo de 2004, el consejo andino de ministros de relaciones exteriores decidio
aprobar el Instrumento Andino de Seguridad y Salud en el Trabajo valido para todos los
paises suscriptores del Acuerdo de Cartagena; mismo que tiene por objeto promover y
regular las acciones que se deben ejecutar en los centros de trabajo para minimizar o
erradicar los dafios a la salud del colaborador, mediante la puesta en marcha de medidas

de control y prevencion de riesgos del trabajo en cualquier rama de actividad.
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Siendo asi que los paises miembros deberan elaborar y poner en préctica
periddicamente politicas nacionales para el mejoramiento de las condiciones de
seguridad y salud en el trabajo; asi como desarrollar tecnologias de informacion y
sistemas de gestion en materia de seguridad y salud; la elaboracion de estas politicas
nacionales gubernamentales estara a cargo de los organismos competentes en cada pais.

El documento en mencion también define las obligaciones de los empleadores,
asi como los derechos y obligaciones de los trabajadores en materia de seguridad
ocupacional; de los trabajadores objeto de proteccidn especial y las correspondientes
sanciones por incumplir alguna normativa establecida en el instrumento. De igual modo
se crea el Comité Andino de Autoridades en Seguridad y Salud en el Trabajo (CAASST)

como ente coadyuvador de la aplicacion del instrumento.
2.2.4 Cdbdigo del Trabajo

Con la finalidad de mantener actualizada la legislacion laboral ecuatoriana, la comision
de legislacion y codificacion del entonces honorable Congreso Nacional, en el 2005

decidié expedir la codificacion del Codigo de trabajo
g) Articulo 38

Establece que los riesgos provenientes del trabajo son de responsabilidad del empleador
y si por causas de estos el trabajador sufre algin dafio, estara en la obligacion de
indemnizarlo, siempre que dicha indemnizacion no sea asumida por el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.
h) Articulos del 347 al 358

En estos capitulos se establece que los riesgos de trabajo son todas las eventualidades a
las que esta sujeto el trabajador por ocasion o por consecuencia de su actividad, dentro
de las que se consideran las enfermedades profesionales y los accidentes. De igual
manera se establece que el Estado y todas las instituciones puablicas estaran en la

obligacion de indemnizar a los servidores publicos por los riesgos inherentes a las
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funciones propias del cargo, aun cuando se produjera algun accidente durante del
cumplimiento de comisiones de servicio, siempre y cuando las mismas sean legalmente
verificadas y comprobadas; exceptudndose de esta condicion los agentes de servicio
militar y demas de fuerzas armadas; encontrando en esta disposicion inherente al
servicio publico una oportunidad de negocio para SEGURLIM, en la que con estrategias
solidas de marketing se puede apuntar no solamente al mercado industrial privado sino

también al sector pablico.

De manera puntal se establece también que el empleador esta exento de asumir
responsabilidad cuando el accidente hubiere sido provocado intencionalmente por la
victima, o se produjera por el ejercicio de alguna actividad que no guarde relacion con el

ejercicio de la profesion o trabajo.
i) Articulos del 410 al 439

En estos articulos se establece entre otras cosas la obligacion de los trabajadores de
acatar las medidas de prevencion establecidas en los reglamentos facilitados por el
empleador, la prohibicién de fumar, asi también se establece los preceptos que deberan

verificar los inspectores de trabajo tales como:

a) Los locales de trabajo deberan contar con iluminacion y ventilacion suficientes,
y se conservaran en estado de constante limpieza.

b) El control de las condiciones de humedad y atmosféricas de las salas de trabajo.

c) Se ejercera control de la afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
y de la provision de ficha de salud.

d) Que se provea a los trabajadores de mascarillas y mas implementos defensivos, y
se instalen ventiladores u otros aparatos mecanicos propios para prevenir las
enfermedades que pudieran ocasionar las emanaciones del polvo y otras
impurezas

e) Se les provea de una faja abdominal a los trabajadores que presten servicios
permanentes que requieran de esfuerzo fisico muscular habitual y que puedan

provocar hernia abdominal en quienes los realizan.
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Asi también se establece que el transporte manual no puede sobrepasar las 175 libras
de peso; y que aquellos trabajadores como picapedreros, esmeriladores, fotograbadores,
soldadores entre otros, que estén expuestos a perder la vista por su naturaleza de trabajo
deberan usar medio preventivos; en el &mbito de la construccion también se fija que
aquellos andamios de mas de tres metros de altura deberdn contar de un pasamano de

defensa de noventa centimetros o mas de altura a cada lado.

2.2.5 Reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 086 “cascos de

seguridad”

El Instituto de Normalizacién Ecuatoriano (INEN) establece que ciertos articulos que se
comercialicen en el territorio nacional deberan cumplir con ciertas regulaciones

establecidas en sus reglamentos técnicos segun aplicables segun el determinado articulo.

Para el caso de los cascos de seguridad, el INEN establece que estos deberan
cumplir con lo establecido en el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE 086, mismo que
a su vez establece que estos insumos deberan cumplir con estipulado en la Norma

Técnica Ecuatoriana NTE INEN 0146; misma que entre otras cosas dispone:

e Todo casco deberd consistir de una concha de proteccion (cascara) y una
suspension que reduzca la fuerza del impacto, que asegure la retencion del casco
sobre la cabeza del usuario.

e Los componentes (cascara, tirantes de suspension, tafilete, banda de sudor,
barbiquejo) del casco de seguridad deberan cumplir con los lineamientos
ergonémicos que establece la norma.

e La forma que deberdn cumplir estos cascos, determina las medidas de la altura
del uso del casco, distancia vertical externa, distancia vertical interna, espacio
interno vertical y distancia horizontal.

e El peso de los cascos no podra ser mayor a 450 g.

e La resistencia a los diferentes posibles riesgos de trabajo como impacto,
penetracion, agua fria o hirviente, soluciones corrosivas, soluciones acidas,

aislamiento eléctrico, temperaturas altas.
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De igual manera esta norma establece los requisitos de rotulado que deben cumplir los

cascos, en cuyo etiquetaje se debera mostrar:

e NuUmero de esta Norma Técnica Ecuatoriana. (NTE 0146)

e Nombre del fabricante o marca comercial.

e Afioy trimestre de fabricacion.

e Procedencia (pais de origen).

e Tipo del casco segun la designacion del fabricante.

e Tamafio o rango de tamafio al que el casco es ajustable expresado en centimetros
(cm). VER ANEXO 1

2.2.6 Reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 216 <“gafas
protectoras y mascaras especiales para la proteccion de

trabajadores”

De igual modo el INEN establece los requisitos minimos que deben cumplir las gafas
protectoras y las mascarillas para los trabajadores que se comercialicen en territorio
ecuatoriano; este reglamento no menciona una norma técnica ecuatoriana sino mas bien
se acoge a reglas internacionales y establece que se debe cumplir con lo estipulado en
las normas ISO 4849 e 1SO 4856 vigentes.

Por cuestiones de derecho de autor no se puede ampliar la informacién contenida
en las normas 1SO 4849 Protectores personales de ojos e ISO 4856 Proteccidn personal

de ojos.

Ademas en este reglamento se establece que las gafas protectoras y mascaras
especiales para la proteccion de trabajadores deben estar solidamente construidos con
materiales adecuados y no deben tener revestimiento metalico o piezas metalicas,
excepto los tornillos y bisagras. Los protectores oculares deben estar libres de defectos

evidentes.
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Asi mismo se establece que las gafas protectoras y mascaras especiales para la
proteccion de trabajadores deben estar libres de salientes, bordes cortantes u otros

elementos que pudieran causar malestar.

Ademas, los materiales utilizados deben ser seleccionados de manera que se

evite cualquier irritacion de la piel.
2.3 Marco conceptual

e Accidente de trabajo: Todo suceso repentino que sobrevenga por causa 0 con
ocasion del trabajo y que produzca en el trabajador una lesion organica,
perturbacién funcional, invalidez o muerte.

e Benchmarking: Es un proceso sistematico de evaluacion de productos, servicios
y procedimientos de las organizaciones reconocidas como los competidores méas
duros.

e Enfermedad profesional: Enfermedad contraida como resultado de la
exposicion a factores de riesgo inherentes a la actividad laboral.

e Equipos de proteccion personal: Equipos destinados a ser utilizados por el
trabajador para que lo protejan de los riesgos laborales.

e Incidente laboral: Suceso acaecido® en el curso del trabajo, en el que el
afectado no sufre lesiones corporales o estas solos requieren cuidados de
primeros auxilios.

e Marketing: Segun Peter Drucker, es el conjunto de estrategias para conocer y
comprender al cliente y desarrollar productos adaptados a sus necesidades y se
vendan por si mismos; traduce que la finalidad del marketing es convertir en
superflua® la venta.

e Medidas de prevencion: Medidas que se adoptan con el fin de evitar o
disminuir los riesgos derivados de trabajo y proteger la salud de los trabajadores

3 Sinénimo de producido o sucedido

4 Innecesaria
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Merchandising: Conjunto de acciones que estimulan la compra en un punto de
venta determinado con el objeto de aumentar la rentabilidad de dicho punto.
Producto Interno Bruto (PIB): Es una magnitud macroeconémica que expresa
en valor monetario de la produccion de bienes y servicios de demanda final de
un pais durante un periodo determinado de tiempo.

Riesgo laboral: Es la probabilidad de la exposicion a un factor peligroso en el
trabajo cause enfermedad o lesion.

Salud Ocupacional: Rama de la salud publica que tiene por objeto mantener el
bienestar fisico, mental y social de los trabajadores en todas las ocupaciones.
West Texas Intermediate (WTI): Es una corriente de crudo producido en
Texas y el sur de Oklahoma que sirve como referencia para fijar el precio de

otras corrientes de crudo.
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Capitulo 3
3. Marco metodoldgico, analisis de la demanda y analisis de la oferta
3.1 Marco metodoldgico
3.1.1 Poblacion y muestra

Se considera poblacién a cualquier conjunto de elementos que tienen caracteristicas
comunes, por su parte, muestra es el subconjunto de individuos representativos de una
poblacién. (Juez Martel & Diez Vegas, 1997)

Para el presente trabajo de investigacion, el namero de la poblacion estard dado
por el total de empresas industriales que se asientan en la ciudad de Guayaquil, que a
julio de 2014 ascendian a 2366 (SENPLADES, 2014); ya que la presente es una
investigacion de campo, se procede a determinar el tamafio de la muestra estadistica,
para posterior a ello explorar el espacio muestral y recolectar los datos requeridos del

namero de individuos que arroje la formula del tamafio de la muestra.
3.1.2 Célculo de la muestra
En donde:

n = El tamafio de la muestra
N = Tamafio de la poblacion => 2366
p = Proporcion poblacional ajustada => 0.5
o = Desviacion estandar de la poblacion =>q=1-p =>0.5
Z = Valor obtenido de los intervalo de confianza, en relacion al 95%, equivale a 1.96
e = Limite aceptable de error es el 0,05
B No?Z?
(N —1e?2+ 0272

n

~ (2366)(0,52)(1,96%)
= (2366 — 1)0,052 + (0,52)(1,962)
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_ 2272,3064

"= "68729

n = 3306173
n = 331

3.1.3 Tipo de investigacion y metodos

Esta investigacion fue de caracter descriptivo cuantitativo ya que buscaba determinar la
potencial demanda de insumos de seguridad de las empresas industriales en la ciudad de
Guayaquil, su frecuencia de compra, analizar su aceptacién a sus actuales proveedores y
encontrar la brecha de mercado que con estrategias efectivas de marketing pueda ser

captada por la empresa SEGURLIM.

El método analitico es aquel que consiste en la desmembracién de un todo en
partes o elementos para observar las causas, naturaleza y efectos (Ruiz Limén, 2005);
en donde se considera el analisis como un “examen” de un suceso particular que busca
conocer la naturaleza del fendbmeno en estudio; por tanto es el que mejor se puede
ajustar a la presente investigacion. La aplicacion de este método contribuye a explicar,
comparar, entender y determinar la potencial demanda del mercado meta y las opciones

de que la oferta en estudio pueda acrecentar su participacion de dicho mercado.
3.1.4 Técnicas de investigacion

Apegado a la naturaleza descriptiva del trabajo en ejecucién, las encuestas a las
empresas industriales serén la principal técnica de investigacion, haciendo de estas las
fuentes primarias de informacion, la entrevista libre se aplicara de manera indirecta a los
encuestados, logrando de esta manera que el individuo pueda proporcionar informacién
relevante adicional a la planteada en el cuestionario inherente al tema de investigacion;
de igual manera se buscd obtener informacién de personal que labore en empresas
consideradas competencias con el afan de identificar puntos clave al momento de

promocionar la oferta de insumos seguridad industrial.
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“Con el manejo adecuado de la entrevista es posible obtener un gran volumen de
informacidn por parte del entrevistado, ya que se desarrolla con gran fluidez. Al mismo
tiempo, exige del entrevistado un mayor esfuerzo y una gran practica profesional, sobre

todo si el sujeto entrevistado es un individuo muy preparado profesional y
culturalmente” (Acevedo Ibafiez & Lopez Martin, 1988)

3.1.5 Instrumentos

El principal instrumento que se utilizo para a acceder a la informacion deseada fue el
cuestionario de preguntas de la encuesta mostrada en los anexos de este trabajo, este
cuestionario tuvo por objetivo determinar la demanda y frecuencia de compra de los
bienes en estudio dentro del segmento de mercado especificado, cabe mencionar que
dicho formulario de preguntas fue debidamente revisado, corregido y aprobado por
catedraticos expertos en materia estadistica de la Universidad Politécnica Salesiana sede

Guayaquil.
3.1.6 Interpretacion de los datos obtenidos

El analisis estadistico tiene por objeto brindar al interesado informacion relevante capaz
de ser utilizada como base para la toma de decisiones, minimizar la probabilidad de
error en la informacion obtenida depende de un correcto estudio estadistico, el cual

inicia con una acertada determinacién del tamafio de la muestra a indagar.

Después de haber obtenido el tamafio de la muestra, y haber definido el tipo de
muestreo para identificar a los individuos que se aplicara las técnicas de investigacion
definidas, se realiz6 una encuesta (VER ANEXO 6) al personal encargado del area de
compras de 331 empresas industriales asentadas en la ciudad de Guayaquil; de entre las
cuales algunas ya son clientes actuales de SEGURLIM; de estas encuestas, una vez

tabuladas, se pudo obtener la siguiente informacion:
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e Pregunta 1.- ;La dotacion de insumos de seguridad industrial a su personal

operativo, en su empresa se considera un gasto o una inversion?

Esta pregunta se realizd con el afan de determinar la perspectiva que las empresas
poseen referente a la dotacion de suministros de seguridad, estableciendo como opciones
un “gasto” o una “inversion. La perspectiva que se encontrd se puede apreciar en el

gréafico 3.1

Tabla 3.1. Datos obtenidos de la pregunta 1

Opciones frecuencia %
Gasto 30 9,06%
Inversion 301  90,94%
> 331 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.1. Perspectiva de las empresas industriales de la
dotacion de insumos de seguridad a sus colaboradores

m Gasto

M Inversion

Elaborado por el autor

El 91% de los encuestados indica que para ellos la dotacion de insumos de seguridad

industrial representa una inversion mientras que el 9% restante lo considera un gasto.
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e Pregunta 2.- Al escoger los suministros de seguridad para sus colaboradores

¢usted prioriza calidad o costo?

Esta pregunta se formul6 para identificar la intencion de compra de los consumidores, Si

la determinacion de sus proveedores dependia de la calidad o del costo.

Tabla 3.2. Datos obtenidos de la pregunta 2

Opciones frecuencia %
Calidad 56  16,92%
Costo 275  83,08%

> 331 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.2. Determinante de compra de suministros e insumos de seguridad

m Calidad

m Costo

Elaborado por el autor

En base a esta pregunta se pudo determinar que el 83% de la muestra prioriza el costo de
los insumos de seguridad y uniformes operativos, ante el 17% que prioriza la calidad; lo
que permite afirmar que la demanda de este tipo de insumos al igual que los demas
bienes de consumo es sensible al precio; esta informacion serd de gran utilidad al

momento de definir las estrategias de marketing en el prximo capitulo de este trabajo.
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e Pregunta 3.- ;Cuantos trabajadores laboran en su organizacion segun su

ocupacion?

Esta pregunta tiene por objeto determinar el porcentaje de trabajadores por actividad
sectorial dentro de una organizacion, una vez identificado el porcentaje de personal
operativo, este servira también como herramienta esencial para poder definir una

estrategia de marketing que considere la oferta.

Tabla 3.3. Datos obtenidos de la pregunta 3 (sumatoria)

Total personal frecuencia %
Administrativo 14231  40,91%
Operativo 17312 49,77%
Otros 3242 9,32%

3 34785 100,00%

Elaborada por el autor

Graéfico 3.3. Distribucion de trabajadores por actividad

m Administrativo
H Operativo

m Otros

Elaborado por el autor

En el grafico 3.3 se puede apreciar que dentro de las empresas industriales el personal
operativo representa el 50% del talento humano de la organizacion, mientras que el
personal administrativo esta integrado por el 41%; y que el 9% restante lo conforma
personal que tiene a su cargo otro tipo de actividades como las de limpieza, seguridad,

mensajeria entre otras actividades varias.
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e Pregunta 4.- ;Cuantas veces en promedio al afio usted dota a su personal

operativo de suministros de seguridad industrial?

Para la pregunta nimero 4 se pididé a los encuestados que contesten en funcion del
tiempo promedio considerando todos los implementos de seguridad que otorgan a su
personal operativo; con esta pregunta se intenta medir la frecuencia de compra de

insumos de seguridad dentro de las empresas de naturaleza industrial.

Tabla 3.4. Datos obtenidos de la pregunta 4

Frecuencia de compra frecuencia %
Cada mes 90  27,19%
Cada 3 meses 110  33,23%
Cada 6 meses 131 39,58%
Cada afo 0 0,00%
Otro 0 0,00%
Y 331 100,00%

Elaborada por el autor

Graéfico 3.4. Frecuencia de dotacion de insumos de seguridad industrial

m Cada mes
m Cada 3 meses
m Cada 6 meses
m Cada afio

m Otro

Elaborado por el autor

La informacion presentada en el grafico 3.4 muestra que el 40% de las empresas dota a
su personal operativo de insumos de seguridad cada 6 meses; el 33% lo hace cada 3
meses y el 27% cada mes, por lo que se adoptaran promociones como instrumentos de

marketing para lograr los objetivos planteados en esta tesis.
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e Pregunta 5.- ;Cuantas veces en promedio al afio usted dota a su personal

operativo de uniformes?

Dotar al personal de uniforme de trabajo es una obligacion del empleador, esta pregunta
tiene la intencion de indagar cuan frecuente es esta dotacion entre el personal operativo
que labora en empresas industriales. De igual manera en esta pregunta se solicito a los
encuestados que, si tenian mas de una clase de personal operativo, conteste en funcion

del promedio de dotacidn de uniformes a cada clase correspondiente.

Tabla 3.5. Datos obtenidos de la pregunta 5

Frecuencia de compra frecuencia %
Cada 6 meses 0 0,00%
Cada afo 304  91,84%
Cada 2 afos 27 8,16%
Cada 3 afos 0 0,00%
Otro 0 0,00%
Y 331 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.5. Frecuencia de dotacion de uniformes al personal operativo

m Cada 6 meses
m Cada afio

m Cada 2 afios
m Cada 3 afios

m Otro

Elaborado por el autor

El grafico 3.5 demuestra que la mayoria de empresas industriales (92%), dota a su

personal operativo cada afio de uniformes; y que existe un 8% que lo hace cada 2 afios.
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e Pregunta 6.- ;Su empresa ha adquirido insumos de seguridad o uniformes
comercializados por SEGURLIM?

La pregunta numero 6 fue formulada como nexo para la pregunta nimero 7; pues a
todos aquellos encuestados que habian tenido experiencia comercial con SEGURLIM se
les fue formulada la pregunta 7; mientras que a quienes no habian tenido esta

experiencia, se continu6 la encuesta con la pregunta 8.

Tabla 3.6. Datos obtenidos de la pregunta 6

Opciones frecuencia %
Si 12 3,63%
No 319 96,37%
Y 331 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.6. Experiencia comercial con SEGURLIM

mSi

mNo

Elaborado por el autor

Como se puede apreciar el grafico 3.6 para la elaboracién de las encuestas, el 4% de la
muestra corresponde a empresas que mantienen o han mantenido relaciones comerciales
con SEGURLIM y el 96% restante no mantiene ain no ha tenido acercamiento

comercial con esta empresa.
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e Pregunta 7.- ¢(Cuan satisfecho estd usted con la oferta comercial de
SEGURLIM?

Los datos obtenidos de la pregunta 7 fueron obtenidos gracias a las 12 empresas que

contestaron que si habian tenido experiencia comercial con SEGURLIM.

Tabla 3.7. Datos obtenidos de la pregunta 7

Opciones frecuencia %
Totalmente satisfecho 12 100,00%
Medianamente satisfecho 0 0,00%
Poco satisfecho 0 0,00%
Insatisfecho 0 0,00%

> 12 100,00%

Elaborada por el autor

Graéfico 3.7. Satisfaccién de la experiencia comercial con SEGURLIM

m Totalmente satisfecho
m Medianamente
satisfecho

m Poco satisfecho

m Insatisfecho

Elaborado por el autor

En el grafico 3.7 se puede apreciar que el 100% de los encuestados que tuvieron
experiencia comercial con SEGURLIM declar6 estar totalmente satisfecho con su
oferta. Esta informacion sirve, al autor de este trabajo, como punto de referencia para
conocer que el servicio que brinda esta oferta es muy bien apreciado entre sus

consumidores actuales.
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e Pregunta 8.- ; Cuan satisfecho esta usted con sus actuales proveedores de

insumos de seguridad industrial?

La pregunta nimero 8 fue formulada con la intencién de determinar el porcentaje de
empresas que no mantienen nexo con SEGURLIM se encuentran satisfechos con sus
proveedores de insumos de seguridad industrial con el objetivo de ir definiendo la

brecha de mercado a la que debera apuntar las estrategias de marketing a proponer.

Tabla 3.8. Datos obtenidos de la pregunta 8

Opciones frecuencia %
Totalmente satisfecho 80 25,08%
Medianamente satisfecho 154  48,28%
Poco satisfecho 85 26,65%
Insatisfecho 0 0,00%

> 319 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.8. Satisfaccion con los proveedores de insumos de seguridad

m Totalmente satisfecho
m Medianamente
satisfecho

m Poco satisfecho

m Insatisfecho

Elaborado por el autor

En este literal se tomd la opinion de 319 empresas (que fueron las que respondieron en
la pregunta 6 que no tenian experiencia comercial con SEGURLIM) de estas empresas
el 48% indico6 estar medianamente satisfecho con la oferta de suministros, el 27% poco

satisfecho, mientras que el 25% menciona estar totalmente satisfecho.
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e Pregunta 9.- ;Cuan satisfecho esta usted con sus actuales proveedores

uniformes operativos?

De igual manera el literal 9 fue formulado entre quienes no han tenido relacion

comercial con SEGURLIM (319 empresas de la muestra).

Tabla 3.9. Datos obtenidos de la pregunta 9

Opciones frecuencia %
Totalmente satisfecho 142 4451%
Medianamente satisfecho 125  39,18%
Poco satisfecho 52 16,30%
Insatisfecho 0 0,00%

> 319 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.9. Satisfaccion con los proveedores de uniformes operativos

m Totalmente satisfecho
m Medianamente
satisfecho

m Poco satisfecho

m Insatisfecho

Elaborado por el autor

En el grafico 3.9 se aprecia que el 45% de los encuestados se encuentra totalmente
satisfecho con sus proveedores de uniformes operativos, el 39% se encuentra
medianamente satisfecho y el 16% restante se encuentra poco satisfecho; esta
informacion servird para identificar la brecha de mercado de los uniformes operativos

para empresas industriales.
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e Pregunta 10.- ;Estaria usted dispuesto a cambiar su actual proveedor de

Insumos de seguridad y uniformes operativos?

La pregunta 10 estuvo conformada por 2 literales el primero destinado a determinar la
intencion de cambio de los actuales proveedores de suministros de seguridad y el
segundo literal encaminado a determinar la intencion de cambio de los actuales
proveedores, pero de uniformes operativos para los trabajadores de las empresas

industriales de Guayaquil.

Tabla 3.10. Datos obtenidos de la pregunta 10 (literal 1)

Opciones frecuencia %
Si 239  74,92%
No 80  25,08%
Y 319 100,00%

Elaborada por el autor

Grafico 3.10. Intencién de cambio de los actuales proveedores de suministros de seguridad
industrial

uSi

mNo

Elaborado por el autor

En el gréafico 3.10 se aprecia que el 75% de los encuestados estaria dispuesto a cambiar
a sus actuales proveedores de suministros de seguridad industrial; mientras el restante
25% mencionod que no cambiaria a sus proveedores actuales. Este 75% se convertira en

el indicador de partida para identificar aquel segmento del mercado de insumos de
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seguridad que estaria dispuesto a abrir sus puertas ante una nueva oferta y hacia el cual
se debe enfocar estrategias determinadas de marketing que permitan a la oferta de
SEGURLIM convertirse en la primera opcioén de cambio para estos consumidores en

busqueda de nuevas opciones.

Tabla 3.11. Datos obtenidos de la pregunta 10 (literal 2)

Opciones frecuencia %
Si 118  37,46%
No 197 62,54%
Y 315 100,00%

Elaborada por el autor

Gréfico 3.11. Intencién de cambio de los actuales proveedores de uniformes operativos

uSi

mNo

Elaborado por el autor

Por su parte, para analizar la brecha de mercado de uniformes operativos que se podria
acaparar, se torna importante revisar la informacion que muestra el grafico 3.11 donde
se aprecia que el 63% de los encuestados menciond que no estaria dispuesto a cambiar a
su proveedor de uniformes, mientras que 37% indicé que si estaria dispuesto a
cambiarlo. Se tomara este 37% como indicador relevante para plantear estrategias de
marketing que permitan aumentar la participacion de mercado de uniformes operéaticos
de SEGURLIM. No obstante queda claro que el desarrollo de ventajas competitivas

permitird captar la demanda situada en el 63% del grafico en referencia.
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3.1.7 Resultados de la encuesta

Al sintetizar los datos obtenidos de la encuesta realizada a las 331 empresas de
naturaleza industrial se pudo obtener la informacion que a continuacion se describe; la
mayoria de las empresas (91%) considera la dotacion de insumos de seguridad,
incluyendo los uniformes de su personal operativo, como una inversion, esta perspectiva
de las empresas sirve de base para que SEGURLIM adopte estrategias de marketing; asi
también el 83% de los encuestados prioriza el costo sobre la calidad al momento de
elegir los suministros de seguridad que entrega a sus operarios, lo que exhorta a la
promocion de la oferta en estudio encontrar una combinacion de inversion a bajo costo.
También se pudo determinar que la composicion del personal dentro de las empresas
industriales esta determinada 50% por personal operativo, 41% por personal
administrativo y otros trabajadores acaparan el 9%; al 40% de este personal operativo
los empleadores los dotan en promedio cada mes de suministros de seguridad industrial,
33% lo hace en promedio cada tres meses y el 27% lo hace cada afio, para el caso de los
uniformes operativos el 92% de las empresas industriales dota a su personal cada seis
meses, por otra parte el 8% de las empresas restante lo hace en promedio cada afo; esta
frecuencia de compra también servira para que SEGURLIM pueda establecer sus

prondsticos de ventas en base a las estrategias planteadas.

En esta encuesta también se tomd datos de doce empresas a las que SEGURLIM
ha logrado hacer llegar su oferta comercial, de las cuales el 100% manifestd estar
totalmente satisfecho con su experiencia de compra, lo que orienta a SEGURLIM como
una empresa que brinda bienes y ofrece un servicio de calidad, ambos puntos son clave

para el crecimiento esperado que se plantea en este trabajo.

Como octava interrogante se planted a los encuestados ¢ cuan satisfechos estaban
con sus actuales proveedores de insumos de seguridad industrial? Con el objetivo de
identificar aquellos compradores que no estan enteramente satisfechos y visualizarlos
como un nicho de mercado al que se podria direccionar la oferta en estudio; el 48% de
los encuestados manifestd estar totalmente satisfecho, mientras que el 27% respondid

estar medianamente satisfecho y el 48% indico estar poco satisfecho, de igual modo en
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la pregunta nueve se intento realizar el mismo estudio para identificar la satisfaccion de
las empresas respecto a sus proveedores de uniformes operativos; para este caso el 45%
de los encuestados indico estar totalmente satisfecho, el 39% medianamente satisfecho y

el 16% restante poco satisfecho.

Como ultimo punto se intentd determinar la intencion de cambio de proveedor
actual y se obtuvo que de los encuestados el 75% estaria dispuesto a sustituir a sus
actuales proveedores de suministros de seguridad, y el 37% estaria dispuesto a cambiar a
su proveedor de uniformes operativos, estos indicadores son relevantes para adoptar
estrategias que permitan acceder a este nicho de mercado no satisfecho en la actualidad.

Toda la informacion presentada en los parrafos anteriores servira para delinear
las estrategias a adoptar a fin de cumplir el objetivo del presente estudio, de igual modo
estos datos obtenidos sirven para segmentar el mercado al que se enfocaran los
esfuerzos de marketing, en el cuarto capitulo de este trabajo se describira de manera mas
ampliada cada estrategia que se propone para la consecucion de las metas y los

resultados esperados.
3.2 Analisis de la demanda
3.2.1 Sector industrial en el Ecuador

Ecuador ha sido reconocido durante décadas como una nacion consumista incapaz de
producir sus propias manufacturas, sin embargo a partir del afio 2010 con la puesta en
marcha del cambio de la matriz productiva impulsada por el gobierno nacional
(Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2012) se han evidenciado muchos
avances en el sector comercial, manufacturero e industrial del pais, este Gltimo muy
incentivado por la oferta de beneficios que ha logrado conseguir gracias a los programas
de entidades gubernamentales, haciendo con esto que exista un nivel de crecimiento de
la produccion nacional reflejado a través del crecimiento del PIB (Comision Econémica
para América Latina y el Caribe CEPAL, 2014) y con ello que se reactive la economia

del pais.
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La industrializacion del pais es el marcado anhelo de las actuales autoridades de
la nacién y para esto las mismas han buscado diferentes opciones como la propuesta de
transferencia de tecnologias, mencionada por el vicepresidente de la republica Jorge
Glas luego de su visita a Belarus en diciembre de 2013; o como la iniciativa de instalar
plantas productoras de vehiculos y autopartes venida a menos luego de la visita de

ministros ecuatorianos a ejecutivos de China.

Por otro lado, el sector de la construccién es de suma importancia para la
economia mundial, y en Ecuador este panorama no difiere ya que existen 14,366
establecimientos econémicos dedicados a actividades relacionadas a la industria de la
construccién como fabricacion de cemento, cal y articulos de hormigén, extraccién de
madera y piezas de carpinteria, entre otras. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2010)

3.2.2 Ambito econémico del sector industrial

Como inclusivo y democratico calificé al crecimiento econémico el Sr. Richard
Espinoza, Ministro Coordinador de Produccion Empleo y Competitividad, durante el
informe a la nacién del presidente de la repUblica en mayo de 2014. En siete afios, desde
que el Ec. Rafael Correa asumié la presidencia no se puede negar que existan
trasformaciones gracias a medidas adoptadas en pro del cambio de la matriz productiva.
Cambio que entre otras cosas busca consolidar un pais productivo, y se puede decir que
se lo esté logrando, pues desde el 2007 al 2013 el promedio de crecimiento fue historico
y la variacion del PIB no petrolero pasd de 3.4% a un 5.1% (Ministerio de Industrias
Empleo y Competitividad, 2014).

Si bien es cierto el parque industrial del pais no es el mas sélido o eficaz, medidas
adoptadas en materias econdémica y de produccion ha permitido que en el mismo
periodo, entre el 2007 y 2013 el PIB industrial tenga un promedio de crecimiento de
4.5% lo que evidencia un aumento de produccién sostenido y por ende un mayor nivel
de ventas y nivel de ingresos, claro esta que la mayoria de esta produccion es destinada

al consumo interno y una pequefia parte a mercados internacionales, siendo la tarea de
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gobernantes y empresarios que buscan que la produccion local tenga mayor
participacion en mercados internacionales, cambiar esta combinacion de participacion
de mercado para con esto contribuir a mejorar el saldo de la balanza comercial y seguir
generando ingresos que fortalezcan la economia del sector y del pais, tal como se lo ha
logrado en el periodo de tiempo antes mencionado.

Y aungue para autoridades gubernamentales el 2015 sera un afio dificil (EI Comercio,
2015) por la tendencia a la baja del precio del barril del petroleo (WTI) se estima que
los incentivos al sector industrial se mantengan y se beneficie a este sector de manera
efectiva con programas de financiamiento como los recientemente logrados con el pais

asiatico China. (Ecuavisa, 2015).
3.2.3 Sector industrial en Guayas

Segun el dltimo censo econdémico realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos INEC en el 2010, en Guayas se asientan 135,365 empresas, de las cuales el
43.59% se dedican a actividades comerciales, el 39.60% a actividades de servicios, el
6.98% a actividades manufactureras y el 0.09% a la explotacion de minas y canteras;
estos dos ultimos sectores en conjunto agrupan 9,571 empresas en Guayas que pueden
ser consideradas como mercado objetivo también para objeto del presente trabajo de

investigacion.

Tabla 3.12. Empresas por sector econdmico de la provincia del Guayas

Sectores econémicos Casos % Acumulado %
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 13,182 9.74 9.74
Explotacion de Minas y Canteras 124 0.09 9.83
Industrias Manufactureras 9,447 6.98 16.81
Comercio 59,001 43.59 60.40
Servicios 53,611 39.60 100.00
Total 135,365 @ 100.00 100.00

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

En Guayas el panorama es similar para el resto del pais, marcado con un

incentivo por parte del sector publico y teniendo como valor agregado la ubicacion



o1

geografica del puerto Libertador Simdn Bolivar en la ciudad de Guayaquil, es una parte
de la economia que ha crecido gracias al gasto publico y la adopcion de medidas
restrictivas a las importaciones por parte de los entes publicos involucrados; medidas
restrictivas que hicieron eco principalmente con la Resolucién 116 del COMEX® de
noviembre de 2013 la cual exigia la presentacion de un certificado de reconocimiento
INEN por embarque para un grupo ampliado de mercaderias; no obstante esta misma
exigencia de cumplimiento de reglamentos técnicos también genero cierta incertidumbre
en la industria local, pues los requisitos detallados en las normas técnicas también son

exigibles para productos manufacturados localmente.
3.2.4 Las industrias en Guayaquil

Guayaquil, por ser cabecera cantonal de la provincia del Guayas, la ciudad mas poblada
del Ecuador con 2’350,915 habitantes y contar en su geografia con el puerto principal
del pais, es considerada un centro econémico de vital importancia para la economia de
la nacion, siendo asi que la SENPLADES® publicé un articulo en el que explica que
esta ciudad aporta aproximadamente con $3,187 millones, es decir con el 21.7% al PIB
real del pais (EL TELEGRAFO, 2014), para julio de 2014 un total de 2,366 empresas de
actividad industrial han escogido este punto neurélgico para sentar sus domicilios, ya
sea por tener cercania con su demanda o con algun centro de abastecimiento de materia
prima, y desde este punto han dirigido sus operaciones, de las que segun se puede
apreciar en la tabla 3.2 han venido aumentando en términos de délares reales con el

pasar de los afios; lo que hace presumir un significativo crecimiento del sector.

5 Comité de Comercio Exterior

® Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
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Tabla 3.13. Ventas totales de las sociedades con fines de lucro asentadas en Guayaquil

Sectores econémicos

Afio 2010 Afio 2011
Agricultura, ganaderia, silvicultura 1042,311.79  1.365,247.80
y pesca
Explotacion de Minas y Canteras 82,770.03 113,005.00
Industrias Manufactureras 5,428,272.20 = 6,370,824.45
Comercio 13,700,931.84 16,312,563.34
Servicios 7,313,247.69  8,978,435.46
Total 27,567,533.57 33,140,076.07

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Ventas totales (en dolares)

Afo 2012
1,497,006.67

192,194.85
6,847,178.327
17,466,272.22
10,264,156.08
36,266,808.16

3.2.5 Fuerza laboral del sector industrial de Guayaquil

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en Guayaquil los empleados

afiliados por empresas al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social en el 2012 ascendian

a 603,560 de los cuales el 67.11% corresponden a sociedades con fines de lucro y entre

los cuales 36,576 laboran en el sector de explotacion de minas y canteras e industrias

manufactureras, es decir el 6.06% del personal afiliado de la ciudad como se puede

apreciar en la Tabla 3.3.

Determinar la participacion de personal administrativo y operativo del sector en

estudio, ayudara a definir de manera méas objetiva la demanda de los articulos para los

que se propondra el plan de marketing, esta cuantificacion sera despejada en los

siguientes puntos del presente capitulo.

Tabla 3.14. Personal ocupado de sociedades con fines de lucro asentadas en Guayaquil

Sectores econémicos

Afio 2010

Agricultura, ganaderia, silvicultura'y 35,505
pesca

Explotaciéon de Minas y Canteras 963
Industrias Manufactureras 28,842
Comercio 107,008
Servicios 142,316
Total 314,634

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Afio 2011
40,512

1,386
33,301
120,725
171,831
367,755

Personal ocupado (afiliado)

Afio 2012
45,785

1,670
34,906
132,882
189,859
405,102
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3.2.6 Clientes potenciales de suministros de seguridad y uniformes

operativos

Con los datos obtenidos de las encuestas realizadas se procede a aplicar los porcentajes
arrojados de la muestra tomada y a aplicarlos al tamafio de la poblacion para identificar

el nimero de potenciales clientes.

En la tabla 3.4 se muestran el nimero de clientes a los que se podria destinar la
oferta de suministros de seguridad industrial, dato que se debera considerar al momento

de definir las estrategias de marketing.

Numero de empresas industriales en Guayaquil 2366
Empresas atendidas por SEGURLIM 12
Clientes NO atendidos por SEGURLIM 2354
Clientes dispuestos a cambiar sus proveedores actuales (75%) 1766

De igual manera en la tabla 3.5 se muestra el nimero de empresas industriales a
las que se podria destinar la oferta de uniformes operativos de SEGURLIM; esta
informacion es determinada aplicando los porcentajes obtenidos de las encuestas

realizadas, esta es netamente aproximada ya que la muestra supone un 5% de error.

Numero de empresas industriales en Guayaquil 2366
Empresas atendidas por SEGURLIM 12
Clientes NO atendidos por SEGURLIM 2354
Clientes dispuestos a cambiar sus proveedores actuales (37%b) 871

Cabe indicar que los potenciales clientes de uniformes se encuentran dentro del

mismo grupo de potenciales clientes de suministros de seguridad.
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3.3 Andlisis de la oferta actual de la competencia
3.3.1 Oferta de insumos de seguridad industrial en Guayaquil

Dado el exhaustivo cumplimiento de los controles establecidos por los organismos
competentes en materia de seguridad y salud ocupacional, la oferta de insumos ha
venido guardando una relacion directamente proporcional con el cumplimiento de los
controles antes mencionados, siendo asi que esta oferta ha crecido en los Gltimos siete
afios, conformada principalmente por insumos de importacion; por citar un ejemplo las
importaciones de cascos de seguridad, clasificados en la subpartida 6506100000,
aumentaron de 4 a 6 millones de dolares en el periodo comprendido de 2012 a 2014; lo
que representa un crecimiento de alrededor del 50% en un periodo de dos afios (COBUS
GROUP, 2014).

Gran parte del mercado ecuatoriano de bienes terminados esta compuesto por
articulos originarios de paises extranjeros y para el caso de los suministros de seguridad
industrial el panorama no varia, por esta razon en el parrafo anterior se hace referencia a

las importaciones de estos bienes.

Guayaquil, siendo la principal puerta de entrada a los articulos de comercio
exterior por contar en su geografia con el puerto Libertador Simoén Bolivar, constituye
una de las principales ciudades donde se oferta este tipo de articulos, ya que ademas
constituye el principal punto comercial del pais de donde se dirigen las operaciones de
miles de empresas industriales que se asientan no solo en Guayaquil sino en todo el

Ecuador.

En su mayoria en el mercado existen empresas medianas que actlan como
intermediaras entre las importadoras y las empresas consideradas consumidores finales,
no obstante también existen empresas importadoras que denotan su integracion vertical
hacia delante y crean negocios de menor complejidad estructural que ofrecen los
suministros directamente al consumidor. Para efectos de este estudio todos estos

negocios antes mencionados son considerados competencia de SEGURLIM.bi
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No obstante es conveniente identificar claramente aquellas grandes
organizaciones importadoras para analizar su oferta y las estrategias que les han
permitido consolidarse en el mercado; segun el Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador entre las principales empresas importadoras de suministros de seguridad se
encuentran (COBUS GROUP, 2014):

e 3m Ecuador C.A.

e Comercial Kywi S.A.

e Tonicomsa S.A.

e Ferreteria Espinoza S. A.

e Ecuasir Cia. Ltda.
3.3.2 Oferta de uniformes operativos en Guayaquil

El mercado de uniformes operativos en Ecuador, en su mayoria estd conformado por
confecciones nacionales; Quito, Ambato, Riobamba por su tradicién artesanal son las
principales plazas donde se asientan artesanos modistos que confeccionan este tipo de

articulos para las empresas industriales que se asientan en el pais.

En Guayaquil, en menor nimero, también existen estos lugares donde se
confeccionan uniformes para trabajos operativos, por lo general se tratan de talleres
asentados en las afueras de la ciudad, cuyo nexo con el consumidor lo consigue por
medio de un promotor que es quien oferta los uniformes a las empresas industriales y
solicita confeccionar los uniformes a los artesanos; por otra parte también existen
talleres con mayor organizacion estructural que poseen su propio personal de ventas que

es quien se encarga de promocionar los uniformes a las empresas consumidoras.

Por su parte el canton Durdn en la provincia del Guayas; por su cercania
geografica con la ciudad mas poblada del Ecuador también se convierte en un punto de
produccion de uniformes operativos para Guayaquil, en este lugar también existen
talleres de costura a los cuales recurren personas naturales o juridicas para contratar su

mano de obra para la elaboracién de uniformes.
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3.4 Andlisis de la oferta de SEGURLIM
3.4.1 Inicios de SEGURLIM

En el afio 2013, gracias a la apertura brindada por un distribuidor de una de las marcas
mas representativas de suministros de seguridad, el autor de esta tesis logra participar en
varias charlas informativas sobre insumos de seguridad industrial; sintiéndose motivado
por el mundo de la seguridad industrial y ocupacional. En agosto del mismo afio decide
obtener su Registro Unico de Contribuyente (RUC) con el nombre comercial
SEGURLIM para empezar a operar como comerciante de insumos de seguridad

industrial de una reconocida marca internacional de este tipo de bienes.

Con el pasar del tiempo esta empresa se da a conocer entre algunas empresas
inmersas en el mercado de la seguridad industrial, las cuales preguntaban sobre
uniformes operativos, demanda que al ser analizada como una tendencia entre los
clientes de SEGURLIM se torn6 otra oportunidad de negocio a la que el autor de este
trabajo decidié apostar convirtiéndose asi en oferente no solamente de insumos de
seguridad industrial sino de uniformes operativos, y en esta linea de la confeccion de
uniformes, SEGURLIM no descarta la posibilidad de incursionar en la linea de
uniformes para personal administrativo, inclusive proveer accesorios como carteras,
calzado para damas, cinturones y también calzado para los caballeros, expansion de

oferta que al momento se encuentra en estudio.

Como todo negocio, SEGURLIM, al iniciar su actividad su flujo de operaciones
fue reducido, razén por la que al momento Unicamente laboran dos personas en esta
empresa, el propietario del negocio y su asistente, en la actualidad al observar una
tendencia creciente de la demanda de instrumentos para la proteccion de personal
operativo de empresas industriales, es que el autor decide emprender este estudio para
establecer las estrategias que permitan a su empresa lograr mayor participacion de
mercado, y entre las acciones a ejecutar no se descarta la contratacién de nuevo

personal.
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3.4.2 FODA de SEGURLIM

Al ser una empresa relativamente nueva en el mercado es necesario, previo a proponer
estrategias de marketing, tener identificado plenamente el FODA mostrado a

continuacion:

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
v Precios competitivos gracias a bajo v Incremento de la demanda de insumos
nivel de costos fijos. de seguridad industrial por controles
v/ Tiempos cortos de operacion gracias a gubernamentales.
su simplificacién de procesos. v Gran porcentaje de demanda no
v Logro de Relaciones comerciales satisfecha plenamente.
estrechas
DEBILIDADES AMENAZAS
v" Empresa nueva como tal en el v Incremento desmesurado de la
mercado. produccién textil en Ecuador.
v’ Carencia de personeria juridica v’ Politicas restrictivas de importacién de
totalmente legalizada. insumos de seguridad en el pais.

v Bajo nivel de asesoramiento de calidad
y regulaciones del sector.

3.4.3 Clientes actuales de SEGURLIM

Con solo aproximadamente afio y medio en el mercado SEGRULIM como tal ha
logrado atender la demanda de insumos de seguridad industrial de un nimero finito de

empresas que entre otras destacan:

e Agroquality S.A.

e Camaronera Bonanza Caboc C.A.

e Camaronera Rio Nilo S.A. Rionilsa

e Coeltec Construcciones Eléctricas Y Tecnologias S.A.

e Constructora E Inmobiliaria Del Sol Insolconst S.A.

e Ecuatoriana De Sal Y Productos Quimicos C.A. Ecuasal

e Equisop S.A.
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e Industrial Molinera C.A.

e Mafrico S.A.

e Naturisa S.A.

e Omaconsa Automatizacion Y Control S.A.

e Trust Control International S.A.

Estos clientes, asentados en su totalidad en la ciudad de Guayaquil, son con quienes en
base a las estrategias ya implementadas, SEGURLIM ha logrado establecer nexos
comerciales. Cabe indicar que estas empresas han colocado su confianza en la oferta
SEGURLIM por la competitividad denotada en los precios de los articulos y sobre todo

por calidad de servicio ofrecido en la atencion.

Mantener como clientes a estas empresas antes mencionadas también supone un
esfuerzo de marketing, por lo que las estrategias que se sugeriran a mas de captar la

demanda de nuevos consumidores, la fidelizacion de los clientes actuales.
3.5 Presupuestos historicos de SEGURLIM

Para obtener datos estadisticos que sirvan de base para la toma de decisiones es siempre
conveniente revisar el historial de resultados de un plazo no menor a los 5 afios
inmediatos anteriores al actual, Sin embargo, este negocio (SEGURLIM) lleva en el
mercado alrededor de afio y medio, por tal es necesario revisar su Ultima ejecucion
presupuestal, para establecer un comparativo entre su situacion actual y la situacion
esperada luego de implementar las estrategias de marketing que se sugieren el capitulo
siguiente de este trabajo.

3.5.1 Resultado de ventas de SEGURLIM afio 2014

Como se indicé anteriormente SEGURLIM es una empresa nueva en el mercado, por lo
gue se analizard Unicamente su distribucion mensual de ventas del afio 2014 en la tabla

3.17 mostrada a continuacion:
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Insumos de Uniformes SUMAN

Seguridad Operativos
Enero $ 8.400,00 $ 3.600,00 $12.000,00
Febrero $ 4.800,00 $ 3.200,00 $ 8.000,00
Marzo $ 4.000,00 $ = $ 4.000,00
Abril $ 4.600,00 $ - $ 4.600,00
Mayo $ 2560,00 $ 640,00 $ 3.200,00
Junio $ 1720,00 $ 6.880,00 $ 8.600,00
Julio $ 2.070,00 $ 8.280,00 $ 10.350,00
Agosto $ 4.900,00 $ 2.100,00 $ 7.000,00
Septiembre $ 3.200,00 $ 4.800,00 $ 8.000,00
Octubre $ 2.660,00 $ 4.940,00 $ 7.600,00
Noviembre $ 3.450,00 $ 8.050,00 $ 11.500,00
Diciembre $ 3.510,00 $ 1.890,00 $ 5.400,00
Total Ventas 2014 $ 45.870,00 $ 44.370,00 $ 90.250,00
Participacion 50,83% 49,17% 100,00%

Como se muestra en la tabla 3.17 las ventas de SEGURLIM en el afio 2014 ascendieron
a $90.250,00 de las cuales el 50,83% correspondieron a suministros de seguridad
industrial, mientras que el 49,17% estuvo integrado por la oferta de uniformes

operativos.

Esta distribucion por mes presentada también servira para identificar aquellos
meses en que la demanda decrece y en los cuales se puede implementar medidas
promocién exclusivas a fin de minimizar el impacto negativo que un bajo nivel de

ingreso podria causar a las aspiraciones de crecimiento de la organizacion.
3.5.2 Resultado de compras de SEGURLIM afio 2014

Tal como se analizo la distribucion mensual de compras en la tabla anterior, es necesario
observar también la distribucion de compras de SEGURLIM para con esta informacion
netear el valor de ventas e identificar el margen de rentabilidad que obtuvo este negocio

en el afio 2014.
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Insumos de Uniformes SUMAN

Seguridad operativos
Enero $ 6.72000 $ 720,00 $ 7.440,00
Febrero $ 384000 $ 640,00 $ 4.480,00
Marzo $ 3.200,00 $ - $ 3.200,00
Abril $ 3.680,00 $ - $ 3.680,00
Mayo $ 204800 $ 12800 $ 2.176,00
Junio $ 1376,00 $ 137600 $ 2.752,00
Julio $ 165600 $ 1.656,00 $ 3.312,00
Agosto $ 3.920,00 $ 420,00 $ 4.340,00
Septiembre $ 256000 $ 960,00 $ 3.520,00
Octubre $ 212800 $ 988,00 $ 3.116,00
Noviembre $ 276000 $ 161000 $ 4.370,00
Diciembre $ 280800 $ 37800 $ 3.186,00
Total Compras 2014 $ 36.696,00 $ 8.876,00 $ 45.572,00
Participacion 82,52% 19,48% 100,00%

En la tabla 3.18 se muestra la distribucion mensual de compras efectuadas por
SEGURLIM en el afio 2014; claramente se puede apreciar que la participacion de
compras de los uniformes operativos es muy inferior a la de suministros de seguridad, lo
que a primera instancia hace presumir que la linea de los uniformes es mas rentable que
la de los suministros, no obstante esta hipotesis se despejara en el siguiente punto donde
se contrastara las ventas versus las compras para analizar la rentabilidad de cada una de
las lineas que oferta SEGURLIM.

3.5.3 Resultado de utilidad de SEGURLIM afo 2014

SEGURLIM es un negocio no obligado a llevar contabilidad, por ende, no se puede
mostrar un estado de resultados como tal, sino en su defecto se muestra un comparativo
entre las ventas y compras brutas; para con esto determinar el valor de la utilidad bruta

mensual y luego identificar el margen de rentabilidad por linea.
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Insumos de Seguridad

Ventas Compras Utilidad Bruta
Enero $ 840000 $ 6.72000 $ 1.680,00
Febrero $ 4.800,00 $ 3.840,00 $ 960,00
Marzo $ 4.00000 $ 3.20000 $ 800,00
Abril $ 460000 $ 3.68000 $ 920,00
Mayo $ 2560,00 $ 204800 $ 512,00
Junio $ 172000 $ 137600 $ 344,00
Julio $ 207000 $ 165600 $ 414,00
Agosto $ 490000 $ 392000 $ 980,00
Septiembre  $ 3.200,00 $ 2560,00 $ 640,00
Octubre $ 266000 $ 212800 $ 532,00
Noviembre $ 3.450,00 $ 2.760,00 $ 690,00
Diciembre $ 351000 $ 280800 $ 702,00
SUMAN $ 45.870,00 $36.696,00 $ 9.174,00

En la tabla 3.19 se puede apreciar la distribucion mensual de la utilidad bruta que genero
la venta de insumos de seguridad de SEGURLIM para el afio 2014, misma que ascendio
a $9.174,00; en donde las ventas sumaron $45.870,00 y las compras $36.696,00; se
observan puntos altos en los meses enero, febrero y agosto y puntos bajos en los meses
mayo, junio y julio. De igual modo también se puede comprender que el margen de
utilidad sobre las ventas asciende al 20% ($9.174,00 / $45.870,00). Para definir qué
linea representa mayor participacion en las utilidades de SEGURLIM, sera necesario

analizar la distribucion de utilidades que arroja la venta de uniformes operativos.

Este porcentaje de utilidad bruta que genera esta linea de venta también sirve de
base para la comparacion con la tasa interna de retorno que resultara luego de
presupuestar el correspondiente flujo de efectivo, en el cual se consolidara con la linea
de uniformes operativos y se considerara demas costos de operacidn, que presentara en

el siguiente capitulo de este trabajo.
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Uniformes Operativos

Ventas Compras  Utilidad Bruta
Enero $ 360000 $ 72000 $ 2.880,00
Febrero $ 3200000 $ 640,00 $ 2.560,00
Marzo $ - 9 - $ -
Abril $ -1 $ -1 $ -
Mayo $ 640,00 $ 12800 $ 512,00
Junio $ 6.880,00 $ 1.376,00 $ 5.504,00
Julio $ 828000 $ 1.65600 $ 6.624,00
Agosto $ 210000 $ 42000 $ 1.680,00
Septiembre $ 4.800,00 $ 960,00 $ 3.840,00
Octubre $ 494000 $ 988,00 $ 3.952,00
Noviembre $ 8.050,00 $ 1.610,00 $ 6.440,00
Diciembre ~$ 189000 $ 37800 $ 1.512,00
SUMAN $ 44.380,00 $ 8.876,00 $ 35.504,00

La tabla 3.20 muestra la distribucién mensual de la utilidad bruta que gener6 la venta de
uniformes operativos de SEGURLIM para el afio 2014, misma que en total fue de
$35.504,00 analizando en términos porcentuales se puede deducir que el margen de
utilidad sobre las ventas corresponde al 80% ($35.504,00 / $44.380,00). Esta
rentabilidad es superior a la que se determind con los datos mostrados en la tabla 3.8 de
la distribucion de utilidades de la linea de suministros de seguridad. La rentabilidad de
cada una de las lineas de venta de SEGURLIM debera ser analizada de manera mas
detallada previo a la formulacién de estrategias de marketing que permitan alcanzar los

objetivos planteados.
3.5.4 Resultado de cobros de SEGURLIM afno 2014 en délares

Por ser un negocio nuevo se debi6 establecer una politica de cobro atractiva a los
clientes, para que sea un factor de decision clave para el consumidor. Por esta razon se

decidio ofrecer, para ambas lineas de venta, crédito a 30 dias plazo.



Mes Cobro
Enero $ =
Febrero $ 12.000,00
Marzo $ 8.000,00
Abril $ 4.000,00
Mayo $ 4.600,00
Junio $ 3.200,00
Julio $ 8.600,00
Agosto $ 10.350,00
Septiembre $ 7.000,00
Octubre $ 8.000,00
Noviembre $ 7.600,00
Diciembre $ 11.500,00
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3.5.5 Resultado de pagos de SEGURLIM afio 2014 en dolares

Al no tener crédito directo con los proveedores, en el afio 2014 SEGURLIM debid
efectuar todas sus compras al contado, situacion que merece especial atencién al

momento de la utilizacion de los recursos financieros de la empresa.

Mes Pago
Enero $ 7.440,00
Febrero $ 4.480,00
Marzo $ 3.200,00
Abril $ 3.680,00
Mayo $ 2.176,00
Junio $ 2.752,00
Julio $ 3.312,00
Agosto $ 4.340,00
Septiembre $ 3.520,00
Octubre $ 3.116,00
Noviembre $ 4.370,00
Diciembre $ 3.186,00
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De igual manera por ser un negocio nuevo, SEGURLIM, no posee mucho poder de
negociacion con sus proveedores, por lo que todas sus compras del afio 2014 debid
efectuarlas al contado, esto se puede confirmar contrastando la informacion que se
muestra en la tabla 3.22 de distribucién mensual de pago a proveedores contra la tabla
3.18 de distribucion mensual de compras. Este bajo poder de negociacion con los
proveedores compromete el flujo de efectivo de SEGURLIM y hace que la utilizacién
de capital de trabajo sea mayor. Esta situacion es punto clave de analisis previo a la

adopcion de estrategias de mercado.
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Capitulo 4
4. Plan estratégico de marketing para SEGURLIM

Como ya se menciond en el segundo capitulo de este documento, un plan estratégico de
marketing contiene el conjunto de acciones comerciales desarrolladas por la
organizacion con el fin de conseguir los objetivos determinados en el mercado; y para
lograr estos objetivos es necesario también analizar los diferentes aspectos que
intervienen tanto en el macro como en el micro entorno, a partir de este analisis se
debera determinar la ventaja competitiva de la organizacién y basar sus acciones

intentando resaltar la misma.

lustracion 4.1. Andlisis del entorno de marketing
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Elaborado por el autor. Recuperado de: http://books.google.com.ec/books?id=
nPppUeF2gOMC&printsec=frontcover&source=gbs_ge summary_r&cad=0#v=on
epage&g&f=false

En la ilustracion 4.1 se puede apreciar que las fases de un plan estratégico de
marketing se dividen en: evaluacion, objetivos, disefio de la estrategia, aplicacion de la

estrategia y control de la misma. (Garcia Sanchez, 2008); no obstante el presente trabajo
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por ser de caracter académico, Unicamente la etapa de evaluacion y control se la
mencionara para que sea ejecutada una vez que las estrategias planteadas se pongan en

marcha.

Una vez comprendidos cada uno de los aspectos mencionados en los capitulos
anteriores se torna relevante formular un plan de marketing con estrategias claras que
ayude a cumplir los objetivos planteados en el mismo. En el presente capitulo se
desarrollaran todas y cada una de las propuestas encaminadas a incrementar la

participacion de mercado de SEGURLIM insumos de seguridad y uniformes operativos.
4.1 Objetivo del plan de marketing

Permitir el crecimiento de SEGURLIM como persona juridica y aumentar su
participacion de mercado de suministros de seguridad y uniformes operativos a través de
la implementacion de estrategias de marketing efectivas, por medio de la ejecucién de

acciones y procedimientos eficientes.
4.2 Declaracién de mision y vision
4.2.1 Mision

Brindar una solucidn integral a la demanda de mercado de suministros de seguridad y
uniformes operativos de las empresas de naturaleza industrial asentadas en la ciudad de
Guayaquil, proveyendo oferta de calidad, un precio justo y con calidez de servicio a

través de un trato exclusivo.
4.2.2 Vision

Ser uno de los principales proveedores de suministros de seguridad y uniformes
operativos de las empresas industriales de Guayaquil, agregando valor a las operaciones
de estas industrias, brindando confianza a los clientes a través de una eficiente y célida

atencion.
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4.3 Gestion administrativa
4.3.1 Administracion actual

Actualmente la oferta de este estudio es un negocio administrado por José Homero
Yéanez Montalvo, que ante SRI” figura como una persona natural no obligada a llevar
contabilidad segiin su RUC® (VER ANEXO 5) que realiza sus operaciones bajo el
nombre comercial SEGURLIM. Esta forma institucional ha provocado que en
ocasiones, un probable nexo comercial con algun cliente no se ejecute, debido a
politicas internas de las organizaciones consumidoras o talvez por meros prejuicios que
suponen una confianza reducida para este tipo de negocios considerados como

pequefios.

Dada su administracion actual como un negocio unipersonal, en épocas donde la
demanda crece, el mentor de este negocio muchas veces se ha visto en la obligacion de
redoblar esfuerzos y operar en horario extra laboral para cumplir con las fechas de
entrega y en algunas ocasiones, incluso, se ha visto en la necesidad de postergar estas
fechas de entrega a sus clientes, esto orienta a pensar que SEGURLIM necesita una
estructura de personal méas eficiente capaz de soportar cargas laborales en épocas de
incremento de demanda y a su vez que no impacte de manera negativa dentro de su

estructura de costos.
4.3.2 Administracion sugerida

El primer punto que se debe analizar es la forma institucional bajo la que opera
SEGURLIM, y es evidente que en este sentido se debera cambiar de persona natural no
obligada a llevar contabilidad a una persona juridica legalmente constituida, esto con el
objeto de minimizar la percepcion de riesgo que pudieran tener los compradores por

negociar con personas y no con empresas.

7 Servicio de Rentas Internas

8 Registro Unico de Contribuyente
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En la actualidad la Superintendencia de Compafiias ofrece a las organizaciones la
facilidad de constituir compafiia a través de su portal WEB; el primer paso para poder

acceder a este servicio es contar con un usuario en dicho portal.

llustracion 4.2. Registro de usuario en el portal de la Superintendencia de Compafiias
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Fuente:

Superintendencia

Compaifiias, afno 2015;

http://www.supercias.gob.ec/registroUsuario/

recuperado

Luego de obtener el respectivo usuario es necesario hacer log in® con el mismo
en el portal y dirigirse a la opcion de Solicitud de Constitucion de compafiias escoger el
nombre de la compafiia y completar los datos como identificacion, usuario, direccién
mail, provincia, ciudad, direccion y demas que el formulario electrénico del portal

solicite.

% Extranjerismo que significa iniciar sesién en un portal electrénico


http://www.supercias.gob.ec/registroUsuario/
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llustracion 4.3. Registro de usuario en el portal de la Superintendencia de Companiias

SOLICITUD DE CONSTITUCION DE COMPANIA

L i

Fuente: Superintendencia de  Compainiias, aio  2015; recuperado  de
http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/ MANUAL_USUAR
I0_CONSTITUCION_ELECTRONICA_USUARIO.pdf

Luego de estos pasos se registraran los accionistas, asi como el representante
legal y/o apoderado, de igual modo se indicara el objeto de la compafiia, los datos de
contacto y los datos del establecimiento desde donde se dirigiran las operaciones,
también el monto del capital suscrito, se adjuntaran los documentos requeridos y se
escogera la notaria donde se desea que se gestione el tramite y se procedera con el inicio

del mismo

llustracion 4.4. Inicio de tramite de registro de compafia

SOLICITUD DE CONSTITUCION DE COMPARIAS

Fuente:  Superintendencia de  Compafias, afio  2015; recuperado  de
http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/ MANUAL_USUAR
I0O_CONSTITUCION_ELECTRONICA_ USUARIO.pdf


http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/MANUAL_USUARIO_CONSTITUCION_ELECTRONICA_USUARIO.pdf
http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/MANUAL_USUARIO_CONSTITUCION_ELECTRONICA_USUARIO.pdf
http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/MANUAL_USUARIO_CONSTITUCION_ELECTRONICA_USUARIO.pdf
http://181.198.3.70/PortalCapacitacion/images/guias/cons_elec/MANUAL_USUARIO_CONSTITUCION_ELECTRONICA_USUARIO.pdf
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Para las organizaciones con personeria juridica legalmente constituidas, la
legislacion ecuatoriana establece que se forman con un minimo de dos personas, para el
caso de SEGURLIM, el duefio de este negocio desde mucho antes habia establecido que
su socio estratégico podria ser su progenitora, por el conocimiento que posee en calidad
de textiles y administracion de este tipo de negocios, por lo que la formacién de la
compafiia SEGURLIM se transforma en la oportunidad perfecta para que dicha alianza
se concrete, de igual manera para el primer afio de operaciones se torna necesario la
contratacion de una persona que se encargue de la parte operativa de la administracion
del negocio, con el pasar del tiempo y a medida que SEGURLIM vaya creciendo su
organigrama institucional lo hara también, por el momento se sugiere el organigrama

presentado en la ilustracién 4.5.

llustracién 4.5. Organigrama sugerido para el inicio de operaciones de SEGURLIM

Gerencia
General

Gerencia

Comercial y de
Marketing

Asistencia
Administrativa

Elaborado por el autor
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4.4 Gestion de marketing

Para la implementacion de técnicas de marketing, SEGURLIM debera conocer, a mas de
los aspectos estudiados en los capitulos anteriores, detalles de los puntos claves para
lograr una promocion, comercializacion y distribucion efectiva que permitan crear una

ventaja competitiva; entre estos puntos se destacan:

e Organizacién
e Estrategias de crecimiento
e El camino de la innovacion

e Valor agregado ofrecido
4.4.1 Ventaja competitiva (fidelizacion de clientes actuales)

SEGURLIM ha basado su ventaja competitiva en los atractivos costos de los articulos
que oferta a sus clientes, a mas de la calidad de servicio reflejado en su trato
diferenciado a sus clientes, este trato lograra la fidelidad de su clientes actuales, no

obstante se plantea explotar esta ventaja a través de acciones adicionales como:
e Atencion Personalizada

Cada persona que consulte por los productos de SEGURLIM debera ser atendida
considerando estos 5 principales valores de atencidn al cliente:

a) Proactividad
Esta es una actitud que debera estar presente en todo momento, sobre todo
cuando el cliente plantea un problema. Anticipar y resolver rapidamente los
problemas mejorard mucho la imagen de SEGURLIM ante los actuales y los

potenciales clientes.

b) Saber comunicar
La comunicacion es esencial, pues es la esencia que mantiene las relaciones y

las provee de confianza. Se debera atender lo que el cliente solicita y antes de
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ofrecer un determinado producto, establecer una empatia con ellos, teniendo

siempre en cuenta que cada cliente es diferente.

c) Tener actitud positiva
Se debe olvidar los problemas personales de quienes atiendan a los clientes y
mostrar una buena actitud. Muchas veces no tener una actitud positiva es la

causa de la perdida de ventas y clientes.

d) Entender a los clientes
Una cualidad de un buen vendedor es comprender exactamente lo que el
cliente necesita; para esto se deben formular al consumidor las preguntas
necesarias para poder ofrecerle el producto que mas alineado esté a su
demanda; esto con el objeto de atender las necesidades individuales y propias

de cada cliente.

e) Seguimiento a los clientes
Una vez que una venta se concreta, se debe entender que la relacion no ha
concluido alli; sino que se debera conocer si el cliente esta satisfecho con el
producto y con la atencidn recibida, por esto es necesario tomar contacto con
el mismo para que comparta con el vendedor la experiencia de compra, esta

tarea se la puede realizar via telefénica, mail, sms, etc.

e Servicio posventa

Este se alinea al quinto valor de la atencidn personalizada, de manera mas detallada se
establece que se tomard contacto con el cliente via telefonica para que exprese su
experiencia de compra, y sepa que la organizacion se preocupa por brindarle un buen
servicio; muchas veces el solo Illamar al cliente para saber como esta genera una

confianza y fidelizacién del consumidor hacia la organizacion.
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e Implementacion de CRM*°

La implementacion de un programa de administracion basada en la relacion con los
clientes (CRM) supone que la gestién comercial de la organizacién se fundamenta en la
satisfaccion del cliente a través de las buenas relaciones que se establezcan con el

mismo; basadas en la calidad, las ventas, el servicio y el soporte.

llustracion 4.6. Customer relationship management

Tomada de la WEB

De manera especifica, para lograr este tipo de administracion basada en la relacién con

los clientes, SEGURLIM deberé dirigir su accionar en base a los siguientes conceptos:

- Atencion personalizada al cliente.
- Trato justo al cliente.

- Entender lo que el cliente desea.

- Satisfaccion del cliente

10 Customer relationship management
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4.4.2 Estrategias para lograr el posicionamiento de mercado

En este punto se analizan cada uno de los componentes de la mezcla de marketing
(marketing mix) a fin de implementar estrategias efectivas que permitan lograr el

objetivo trazado.

e Estrategias de producto

Hoy en dia todos los mercados son mucho més exigentes, acentuando la tendencia de
que es el consumidor quien tiene el poder de decisidn, por esta razén todos los articulos
que oferta SEGURLIM deben cumplir con todas las reglamentaciones técnicas
aplicables segun el tipo de articulo, establecidas por el Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion; ya sea en cuestiones de calidad o etiquetado informativo.

Para el caso de los uniformes, el acabado que deben tener estos merecen especial
atencion por lo que el control de calidad de los mismos es y debera seguir siendo uno de

los mas rigurosos para este tipo de suministros.

El empaque en que se oferten los articulos también debera cumplir con altos
estandares de calidad a la vez de deberan cumplir su rol de marketing de manera
eficiente a tal punto que genere en el consumidor el impacto deseado. Para esto se
propone que los items de venta se entreguen al comprador en bolsas plasticas que

contengan el logo y el eslogan de la organizacion.

La estrategia planteada consiste en que estas caracteristicas de calidad deben ser
resaltadas por el vendedor para que la misma tenga en el consumidor el impacto
deseado, de igual modo se debe socializar al cliente el servicio de entrega a domicilio o
en el punto convenido y despachar el producto, dependiendo el tipo del mismo, en
bolsas o fundas que contengan el logo de la organizacion, esto logra que el cliente se
vaya familiarizando con el nombre de la compafiia y asi ir hacer que SEGURLIM se

afiance en el top of mind de los consumidores.
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llustracion 4.7. Productos de oferta de SEGURLIM

&

Tomada de la WEB
e Estrategias de precio

Este punto merece de cuidadosa atencion, pues al definir el precio de los articulos se
debe cuidar que los mismos se ajusten al mercado, estén acorde a los habitos de compra
y la competencia, que sean capaces de cubrir todos los costes en que se incurren y que
sean lo suficientemente atractivos y accesibles al mercado objetivo considerando que la

eleccion del proveedor es sensible al precio de oferta.

Entendiendo el impacto que podria tener un incremento en los precios de la
oferta de SEGURLIM, es recomendable que una vez que inicie sus operaciones como

persona juridica el nivel de precios no tenga cambio alguno a los actuales.

llustracion 4.8. Precios de venta de SEGURLIM

Articulo Precio de Venta
Cascos de seguridad $ 7.80
Gafas protectoras $ 2.20
Orejeras $20.00
Encauchados $15.00
Botas de caucho $10.00
Botas con punta de acero $32.00
Mascarillas de proteccion $11.50
Uniformes operativos $25.00

Fuente: El autor
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Una vez que SEGURLIM, con su nueva forma institucional, logre asentarse en el
mercado con sus actuales clientes y los que se espera atender, podra iniciar una revision
de precios con miras a incrementar los mismos, debido a la susceptibilidad de este
mercado al precio de los articulos, claro estd que este aumento debe ser progresivo de
modo que no afecte al crecimiento esperado de esta empresa, y que a su vez el mismo
guarde equilibrio con los costos que se deben cubrir en la organizacién y el indice de

rentabilidad que los accionistas desean.

De manera puntual, para esta variable en estudio se sugiere que la estrategia
considere los aspectos siguientes:

- Ofertar los bienes con un nivel de precios por debajo de los que ofrece la
competencia.

- Ofrecer descuentos especiales en los meses en los que la demanda decae
segun la linea de venta.

- Facilidades de pago (credito a 30 dias)

- Ofrecer un descuento del 3% por compras de contado

- Ofrecer un descuento adicional del 5% por compras superiores a los $10,000

Lo que se busca con estas ofertas es que el cliente perciba un ahorro, y decline su
intencion de compra por SEGURLIM, para que asi también estos clientes beneficiados
por los descuentos ofrecidos puedan dar testimonio de ahorro y generar un marketing de
boca a boca entre las demas empresas de naturaleza industrial, como integrantes de la
demanda del mercado en estudio.

e Estrategias de plaza

Actualmente SEGURLIM Unicamente cuenta con una oficina desde donde dirige sus
operaciones, en este lugar se toma contacto tanto con clientes como con proveedores ya
sea mediante via telefonica o via correo electronico, de igual manera es aqui donde

reposan los archivos fisicos inherentes a documentacion ya sea de ingresos o gastos que
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genere el negocio, el concepto de Just in Time!! se aplica también en esta unidad
econdémica, puesto que se solicita al proveedor Unicamente lo que el cliente de
SEGURLIM requiere, buscando con esto minimizar el costo que supone mantener un
inventario de articulos disponibles para la venta; no obstante esta oficina dispone de una
pequefia bodega en caso de que los articulos deban permanecer en ella por un tiempo no
superior a dos dias. Los consumidores no tienen acceso a esta oficina debido a que la
entrega de los bienes sujetos de enajenacion se realiza estrictamente en las instalaciones

del comprador; para el presente plan se recomienda mantener estas estrategias.

L
®

El proceso que ejecuta SEGURLIM para el desarrollo de sus operaciones
también debe analizarse para identificar aquellos puntos criticos que merecen cuidado
especial ya que una desatencion podria causar grandes perjuicios, al momento este
negocio desarrolla sus actividades incorporando ciertos conceptos bésicos de
administracion, pero es producente dejar establecido un proceso que delimite las

operaciones de la empresa.

11 Sistema de gestion Justo a tiempo, que supone la menor cantidad de inventario posible.
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lustracion 4.10. Proceso sugerido para SEGURLIM

—_——

Requerimiento al Cobro de anticipo al}
rden de compra del
proveedor o cliente (segun

cliente
artesano negociacion)

————————————————————————
& A

Recepcion de Entrega de anticipo

Control de calidad articulos por parte al proveedor (si
del proveedor aplica)

Entrega de pedido al
cliente

Elaborado por el autor

En la ilustracion 4.9 se puede apreciar el proceso de operaciones planteado para
la empresa SEGURLIM, misma que al ser de naturaleza meramente comercial no
involucra procesos productivos, sino Unicamente un proceso de operaciones que inicia
con la orden de compra del cliente, para luego hacer el requerimiento a los proveedores
ya sea de suministros de seguridad o uniformes, y cuando se reciban los mismos se
incorpora un proceso de control de calidad o revision de los articulos que de no

presentar novedades desemboca en la entrega de los items a los clientes de SEGURLIM.

e Estrategias de promocion

En este punto se describird todas las acciones que SEGURLIM debera ejecutar para
mantener sus clientes actuales y lograr captar la demanda de aquellos consumidores que

estarian dispuestos a cambiar a sus actuales proveedores.
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Logotipo

Usualmente también llamado logo, es una representacion grafica que
identifica a una empresa o producto; SEGURLIM ya tiene plenamente
definido su logotipo, este deberd mantenerse para asi continuar con el
impacto que ya ha causado entre los clientes actuales, se busca que esta
representacion se impregne en la mente de los consumidores y se pueda

asociar de manera clara con la empresa.

llustracion 4.11. Logotipo de SEGURLIM

Elaborado por el autor

Incluir este logo en toda la promocion que realice la empresa ayudara sin
duda a que la imagen de la organizacion se impregne en la mente del

consumidor.

Eslogan

El lema publicitario, o la frase identificativa de SEGRULIM es:
“Identidad corporativa segura!”

Esta se mantendra para que el consumidor pueda sentir que la oferta de esta
unidad de negocio busca mas alla de ofrecer sus productos, ayudar a agregar
valor a la organizacion a través de la calidad de sus productos y servicio de

asesoramiento que puede brindarles en temas de seguridad industrial.



80

c) Papeleria

Los insumos de oficina que se empleen en la presentacion de ofertas o demas
oficios deberan ser personalizados con el logotipo de la organizacion, esto
demuestra una identidad corporativa y que SEGURLIM se encuentra
comprometido con sus clientes en darles una atencion de calidad por medio

de un trato diferenciado.

lustracion 4.12. Papeleria sugerida de SEGURLIM

Elaborada por el autor

De igual manera se debera solicitar la elaboracion de sobres y carpetas con el
logo del negocio, esto crea un gran impacto en la forma en que percibe el
consumidor a la organizacion; para el caso en que se necesite entregar
informacion a un determinado cliente en un medio digital como son los CD’s
de igual manera el mismo debera contener una etiqueta que identifique al
mismo como de autoria de SEGURLIM; cabe indicar que las tarjetas de
presentacion actualmente el propietario del negocio si las posee por lo que
las mismas se deber&dn mantener.
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d) Suvenirs publicitarios

Todo aquello que se pueda brindar como un obsequio y que tenga el
distintivo de la organizacion servird como efecto publicitario, por esta razon
también se recomienda la elaboracion de souvenirs publicitarios como
boligrafos para entregarlos a los clientes en alguna visita o luego de una
experiencia comercial. De igual manera llaveros, gorras y jarros distintivos

con el logo de la organizacion cumpliran el mismo fin.

llustracion 4.13. Boligrafos publicitarios de SEGURLIM

>
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> 00 o

Elaborada por el autor

lustracion 4.14. Llaveros publicitarios de SEGURLIM

Elaborada por el autor
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llustracion 4.15. Jarros publicitarios de SEGURLIM

Sequry

“— .
_
y

Elaborada por el autor

La incorporacion de gorras al grupo de souvenirs para entregarlos a los
clientes también es una estrategia que busca que el cliente méas alla de
sentirse satisfecho con la organizacion se identifique con ella y la reconozca

como un gran aliado de su negocio.

lustracion 4.16. Gorras publicitarias de SEGURLIM

Segurting

Elaborada por el autor
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Agendas o cuadernos publicitarios también constituyen una buena opcion
para obsequiar a los clientes generalmente en épocas de navidad o fin de afio

o simplemente luego de concretar una venta.

llustracion 4.17. Agendas publicitarias de SEGURLIM

- HNEN

Elaborada por el autor

e) Promocidn en redes sociales

Las redes sociales pueden ser consideradas algo mas que un pasatiempo, Si
bien es cierto cientos de personas consideran que estas plataformas virtuales
tienen un propdsito meramente ludico, lo interesante de estas es que si se les
da un uso apropiado pueden convertirse en una ventana publicitaria de un
negocio o producto destinado a los miles de internautas'? que dedican tiempo
en navegar por estas redes. Hoy en dia es muy comin ver como grandes
empresas han hecho de estas redes sociales una herramienta de marketing
que a mas de promocionar su oferta via WEB le permite demostrar al usuario

que posee un estilo a la vanguardia de los mercados actuales.

12 Usuario de una red informética de comunicacion.
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Facebook es una de las redes sociales que ha logrado un alto grado de
aceptacion entre los usuarios de perfiles sociales alrededor del mundo, por
esta razon es conveniente que SEGURLIM tenga su fanpage, para que se
pueda dar a conocer entre los usuarios de este portal WEB. Para el uso de
esta plataforma no se requiere pagar algun tipo de derecho, por lo que es un
recurso gratuito que de explotarlo de manera adecuada puede generar

multiples beneficios.

llustracion 4.18. Pagina de Facebook de SEGURLIM
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Elaborada por el autor

Después de Facebook; otra de las redes sociales que ha causado una
revolucién a nivel mundial es Twitter, esta red permite publicar frases de
hasta 140 caracteres, ademas de publicar fotografias o links de interés, esta
plataforma servird para que SEGURLIM publique acerca de descuentos o
promociones de manera breve generando expectativa entre los usuarios de la
misma Yy la intencion de contactar a la empresa, es conveniente mencionar
que un buen uso de esta red, que también es de uso gratuito podra generar
beneficios publicitarios para la oferta.
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llustracion 4.19. Pagina de Twitter de SEGURLIM
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Elaborada por el autor

Una buena administracion de las redes sociales de la organizacion traerd
consigo muchos beneficios, cabe indicar que las personas que realizan este
trabajo reciben el nombre de community manager que en idioma espafiol se
traduce como administrador de redes sociales, el cual deberd conocer el
publico que tiene acceso a la red social y postear o publicar contenido
acorde al mismo, las promociones de la empresa, e informacién de utilidad
inherente a regulaciones gubernamentales en el campo de la seguridad
industrial. En estas paginas también se debera publicar informacion,
incluyendo fotografias, de los productos que oferta SEGURLIM su
descripcidn, caracteristicas y demas bondades que ofrezca, se recomienda no
colocar el precio de venta del articulo por cuanto esta competencia es
meramente del agente vendedor de la empresa; asi también se sugiere
publicar noticias o nuevas normativas de seguridad industrial; para el caso
de SEGURLIM el administrador de estas paginas debera ser el asistente

administrativo.
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Identidad corporativa

Los integrantes de la empresa SEGURLIM deberan llevar uniformes que
identifiqguen a la compafiia; esto genera en el cliente una impresion de
compromiso Yy estructura organizacional del proveedor. Proyectar esta
imagen, sin duda, es otra estrategia que se debera ejecutar para que la imagen
de la empresa se impregne en la mente del consumidor y con ello lograr el

posicionamiento deseado en el mercado.

llustracion 4.20. Uniformes corporativos de SEGURLIM para caballeros
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Elaborada por el autor

llustracion 4.21. Uniformes corporativos de SEGURLIM para damas
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Elaborada por el autor
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g) Campana de telemercadotecnia

El telemarketing o telemercadotecnia es una forma de marketing directo por
el cual un agente contacta a los potenciales clientes mediante el uso del

teléfono.

Este tipo de publicidad es muy usual generalmente en empresas que recién
inician sus operaciones y que su estructura de costos no soporta grandes
campafas de marketing ATL. La mayoria de estas campafias intentan cerrar
un negocio por la misma via telefénica; no obstante para el caso de
SEGURLIM se recomienda que esta campafia de telemarketing lo que
busque sea establecer un primer contacto con el posible cliente, obtener mas
informacién de contacto como nombre del responsable del area de compras,
su numero telefonico y correo electronico, para con estos datos intentar
concretar una reunion de negocios en la cual se pueda exponer las
caracteristicas y beneficios de los productos que oferta; esta actividad la

debera realizar el asistente administrativo propuesto.

llustracién 4.22. Personal de telemarketing

Tomada de la web
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Una vez analizados cada uno de los puntos a considerarse dentro de la
promocion de SEGURLIM es conveniente recapitular las estrategias que se sugiere
adoptar para la consecucion de los objetivos planteados a fin de que las mismas queden

establecidas en el presente estudio:

- Mantener el logo actual de SEGURLIM como identidad de la empresa.

- Resaltar el eslogan de la empresa como un compromiso organizacional

- Obsequiar souvenirs publicitarios a clientes luego de una experiencia de
compra o una visita informativa.

- Obsequiar souvenirs en fechas festivas como navidad, fin de afio, o
cumplearios de la persona encargada de compras.

- Atender a los potenciales clientes que demuestren su interés por la oferta
comercial a traves de las redes sociales.

- Vestir al personal interno con prendas alusivas a la organizacion.

- Participar en ferias y eventos destinados al sector industrial del pais como:
EXPOAGRO Ecuador, Ecuador Oil & Power, EXPOMINAS, Feria
EXPOMEC, entre otras.

- Desarrollar camparfias de telemarketing para dar a conocer los productos que
oferta SEGURLIM y pactar una futura visita al cliente.

- Colocar el logo de la organizacion en el vehiculo que se emplee para la
entrega de los productos a los compradores.

- Patrocinar un equipo de futbol amateur que compita en algin campeonato

interno a nivel de carreras industriales universitarias

No se descarta que con el crecimiento de la organizacion se acuda a los medios
tradicionales de marketing como prensa escrita, radial y de television para campafas de
promocion y publicidad, mismos que al tener un mayor alcance de audiencia se los
puede considerar mas efectivos pero que por su misma condicién de efectividad se
tornan mas costosos, costos que por la estructura financiera inicial que se sugiere para

SEGURLIM no podra soportar con facilidad.
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4.4.3 Evaluacion y control del plan de marketing

Para cumplir con las estrategias de marketing de manera eficiente es necesario
establecer medidas de control que permitan corroborar su correcta aplicacion, el
encargado de esta evaluacion podra establecer controles en diferentes etapas del
desarrollo de las estrategias, se pueden implementar controles preventivos, concurrentes
es decir durante el desarrollo o cumplir medidas de retroalimentacion que se ejecutan

una vez concluida la actividad. (Valifias Fernandez, 2007).

Las acciones a tomarse dentro de esta etapa deberdn estar perfectamente
alineadas con los objetivos y metas que persigue el plan de marketing, pues de no darse
esta condicidn se corre el riesgo que los resultados que muestre la evaluacion no estén
acorde a lo que realmente se ha conseguido con la implementacién de las estrategias

planteadas, lo cual se traduce en costos ocultos para la compafiia.

Al analizar la etapa de evaluacion y control para el caso del plan de marketing
que se plantea en el presente trabajo, se descarta los controles preventivos y recurrentes
ya que estos podrian suponer un delegado que emplee el 100% de su jornada a estas
actividades, lo cual no es recomendable por la estructura simple que se sugiere para
SEGURLIM, en donde para la empresa sera mucho més productivo que dicho delegado
se encargue de concretar ventas o realizar trabajos administrativos, por ende al iniciar la
empresa como tal se recomienda que la evaluacion y control se realice a través medidas
de retroalimentacion, es decir controles posteriores una vez que las estrategias de
marketing se hayan ejecutado, con esto se lograra que quien tenga esta responsabilidad
pueda ejecutar sus actividades de modo que las operaciones de SEGURLIM fluyan de
manera efectiva; sin embargo con el pasar del tiempo, el crecimiento esperado de la
empresa y con este una estructura organizacional mas compleja no se descarta

incorporar a esta etapa estos tipos de controles preventivos o concurrentes.

Es oportuno mencionar también que los controles también pueden ser de plan

permanente, de rentabilidad, de eficiencia y de estrategias (Stanton , Etzel, & Bruce,
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2004); entendiendo lo mencionado en el parrafo anterior a continuacion se exponen de

manera mas detallada los puntos primordiales a controlar en el plan de marketing:

a)

b)

Control de plan permanente
Control de las ventas

Para esto es necesario revisar los niveles de ventas que la empresa alcance al
finalizar cada ejercicio mensual, y compararlos contra los resultados

obtenidos del mes inmediato anterior y los del mismo mes del afio anterior.
Participacion de mercado

Con el universo de empresas al que se direcciona la oferta se deberd analizar

a cuantas de esta se ha podido llegar con los articulos ofertados.
Control de la actividad de los vendedores

Se debera analizar la participacion de cada vendedor respecto a las ventas
totales de la empresa de igual manera si los mismos han aumentado su nivel
de ventas. Este control se lo plantea para que sea considerado cuando

SEGURLIM decida incrementar su fuerza de ventas.
Control de calidad de servicio

Que el consumidor se sienta satisfecho con el servicio que recibe por parte de
la oferta es vital para los planes de crecimiento, para evaluar este punto se

deberan realizar encuestas orientadas a medir la satisfaccién del cliente.
Control de rentabilidad

En posteriores apartados de este trabajo se mostraran los presupuestos que se
plantean para el desarrollo del plan de marketing, asi como el flujo de

efectivo esperado y su correspondiente andlisis de TIR, este control debera
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verificar que el retorno esperado se cumpla con el objetivo de identificar

aquellas etapas donde la empresa gana o pierde dinero.
c) Control de eficiencia

Auditorias de marketing

Las mismas que entre otras cosas deberan evaluar:

- Porcentaje de clientes a los que se les ha entregado souvenis publicitarios
- Porcentaje de clientes contactados via telefénica

- Porcentaje de clientes atendidos via redes sociales

- Porcentajes de clientes que conocen los descuentos ofrecidos

d) Control estratégico
Control cronoldgico

Se debe evaluar los horarios en que se realizan las llamadas telefonicas a los
clientes para verificar que se cumpla con lo establecido, de igual modo el

tiempo que tome la misma con un cliente.
Control de distribuciéon

La manera en como llega la publicidad al cliente también debe ser auditada a

fin de determinar si la misma se esté realizando segun lo planificado.

En caso de que estos controles demuestren que las estrategias no se ejecutan acorde a lo

planificado se debera tomar las respectivas correcciones segun el caso.
4.5 Gestion financiera

La administracion de los recursos de efectivo que la empresa debe aplicar debera estar
enmarcada por politicas y procedimientos que aseguren la solvencia y liquidez de la
organizacion, algunas politicas de este tipo se expondran en los puntos siguientes para

que SEGURLIM las adopte como suyas.
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4.5.1 Politica de pago a proveedores

El pago a los proveedores deberéa realizarse en el mayor tiempo posible contado a partir
de la recepcidn de los articulos, esto ayudara a que el nivel de liquidez de la empresa se
mantenga en Optimas condiciones; para lograr esto es necesario que el poder de
negociacion de los proveedores sea minimo, esto se logra colocando 6rdenes de compra
de volumen a determinado proveedor, lo ideal es conseguir que todos los proveedores
otorguen a la organizacion credito de al menos 30 dias, no obstante lograr un crédito por
un plazo de tiempo de 20 o 15 dias también ayudara a la gestion financiera de la

empresa.
45.2 Politica de cobro a clientes

Por otra parte el cobro a los clientes debera efectuarse en el menor tiempo posible
contado a partir de la entrega de los articulos de venta, por lo que en la medida de lo
posible las ventas que realice la empresa deben realizarse al contado, claro esta que al
tratarse de una empresa nueva que busca ganar participacion de mercado, el crédito es
una estrategia para lograr dicha participacion, aun asi se debera buscar en las
negociaciones que el cliente otorgue un anticipo del pago de al menos el 30% y como
ultima opcion otorgar crédito pero no por un plazo mayor al que otorgue el proveedor de
SEGURLIM, es decir no mayor a 30 dias, con esto se lograra que el ciclo de efectivo

gue muestre la empresa sea saludable.
4.5.3 Politica de crédito

Como se mencion6 en el punto anterior una estrategia para que una empresa nueva
pueda incrementar su participacion de mercado es otorgar crédito, sin embargo para
minimizar el riesgo de tener cuentas incobrables, resulta importante hacer un analisis si
el cliente con quien se negocia es sujeto de crédito, para el caso de este estudio en
donde el mercado objetivo son empresas legalmente constituidas, este analisis se torna
un poco mas facil, por lo que se establece que para otorgar crédito a un cliente este

deberéa proporcionar copias de:
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e RUC

e Certificado de cumplimiento de obligaciones con el SRI

e Certificado de cumplimento de obligaciones con el IESS

e Certificado de cumplimiento de obligaciones con la Superintendencia de

Compaiiias

Estos documentos, si bien es cierto, no otorgan un andlisis exhaustivo como un
bur6 de crédito, podrian ayudar a identificar el nivel de compromiso que tiene el cliente
para cumplir con sus obligaciones, asi como las referencias que los actuales proveedores

del solicitante tienen del mismo.

Esta politica de crédito debera ser revisada constantemente por los directivos de
la organizacion, misma que puede estar sujeta a cambios dependiendo del tipo de
negocio que se concrete, el cliente al que se decida vender, la forma de pago, situacion
financiera de la empresa y asi también la situacion financiera del macro entorno que se
desarrolle a nivel pais al momento de la negociacién; una mala politica de crédito podria
traer consigo muchas preocupaciones a los directivos e incluso pérdidas incuantificables

de dinero y tiempo.
45.4 Politica de efectivo

La liquidez que una empresa pueda tener estara dada en funcion de su nivel de ingresos
y su nivel de egresos de efectivo, para esto es que se establecen politicas tanto de pago a
proveedores como de cobros a clientes, esto con el objetivo de tener la cantidad
suficiente de efectivo para poder cumplir con las obligaciones de la empresa, sin
embargo es también necesario tener en cuenta que un nivel excesivo de efectivo de la

organizacion representa un recurso 0cioso.

En ese sentido se debera establecer como politica financiera que el saldo final de
efectivo mensual no deberd guardar una relaciébn mayor a 1.15 con respecto a las
obligaciones por cumplir del mes inmediato siguiente, para todo excedente se debera

analizar opciones de inversion.
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4.6 Resultados esperados

Adoptar determinadas estrategias de marketing siempre busca alcanzar objetivos
planteados; para el caso del presente trabajo las propuestas mencionadas en puntos
anteriores buscan que SEGURLIM logre mayor participacion dentro del mercado de

suministros de seguridad y uniformes operativos.

En ocasiones medir de manera objetiva el impacto en las ventas que genera las
campafas de marketing desarrolladas se torna una tarea complicada, pues no existe una
férmula que permita cuantificar el porcentaje de eficacia que haya tenido la campafia,
sin embargo existen técnicas como las encuestas a los clientes después de una venta que
brindan informacidn que permite tener un conocimiento cercano del impacto que logré
la campafa implementada; con las estrategias mencionadas se espera que SEGURLIM
logre captar el 10% de los clientes dispuestos a cambiar a sus proveedores del mercado
de suministros de seguridad (177) en su primer afio y medio de operaciones.

En los puntos siguientes se mostrardn los presupuestos proyectados de
SEGURLIM para los siguientes 5 afios, considerando que el plan se ejecute a partir de
julio de 2015, el afio 1 estara conformado Unicamente por seis meses contados desde el
inicio del plan hasta diciembre del mismo afio; en el desarrollo del mismo se tomara en
consideracion variables como crecimiento, inflacion, aumento de salarios basicos, entre
otros; por asuntos meramente de confidencialidad y por cuestiones académicas los

presupuestos planteados se presentaran Gnicamente en términos monetarios.
4.6.1 Presupuesto de ventas

El prondstico de ventas se lo define como “el nivel de ventas previsto de acuerdo con un

plan de marketing y en un entorno de marketing determinado”. (Kotler & Keller, 2006)

En la tabla 4.1 se muestra el presupuesto de ventas para los 5 primeros afios de
operaciones de SEGURLIM, identificando claramente las 2 lineas de negocio que se

estudia en esta investigacién



Ao Suministros de
seguridad
$ 48.650,42
$225.527,50
$227.782,78
$230.060,60
$232.361,21

g1~ wN

Uniformes

operativos
$73.897,50
$218.201,67
$220.383,68
$222.587,52
$224.813,40

SUMAN

$ 122.547,92
$443.729,17
$ 448.166,46
$ 452.648,12
$ 457.174,60
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En este presupuesto se considera la propuesta de captar la demanda de 177

clientes en el primer afio y medio de operaciones de SEGURLIM de alli en adelante

para los siguientes tres afios se considera un crecimiento minimo de 1% anual, esto en

base a las estrategias de marketing que se deberan fortalecer a medida que la empresa

vaya creciendo.

4.6.2 Presupuesto de compras

El presupuesto de compra es la cantidad de suministros que deben ser adquiridos

durante el periodo, en base a la cantidad que se requiere vender y las politicas de

inventarios inicial y final en cada periodo.

Ao Suministros de
seguridad
38.920,33
90.211,00
91.113,11
92.024,24
92.944,48

g~ ownN e
@ BH PH B BH

Uniformes

operativos

14.779,50
21.820,17
22.038,37
22.258,75
22.481,34

#H HBhHH P

SUMAN

$ 53.699,83
$112.031,17
$113.151,48
$114.282,99
$ 115.425,82

Este presupuesto esta alineado con el presupuesto de ventas mostrado en la tabla

4.1 el cual supone que el inicio del plan se da partir de julio de 2015, por esta razon el

afio 1 supone un nivel de compras inferior al promedio de los demas afios.



MESES

Jul

Ago
Sept
Oct
Nov

Dic

4.6.3 Presupuesto de cobros
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Como se planted en puntos anteriores, el crédito otorgado a los clientes al iniciar un

negocio es una estrategia para poder lograr participacién de mercado, no obstante este

crédito deberd otorgarse de manera mesurada para asi evitar multiples problemas.

VENTAS (8)

$ 25.443,75
$17.208,33
$19.666,67
$18.683,33
$28.270,83
$13.275,00

50%
$12.721,88
$ 8.604,17
$ 9.833,33
$ 9.341,67
$ 14.135,42
$ 6.637,50

50%
$12.721,88
$ 8.604,17
$ 9.833,33
$ 9.341,67
$14.135,42
$ 6.637,50

FLUJO DE INGRESOS ANO 1

JUL AGO SEPT OCT
$12.721,88  $12.721,88
$ 8.604,17 $ 8.604,17
$ 9.83333 $ 9.833,33
$ 9.341,67
$12.721,88  $21.326,04 $18.43750 $19.175,00

NOV

$ 9.341,67
$14.135,42

$23.477,08

La tabla 4.3 presenta un presupuesto de cobros asumiendo una politica de 50% al

contado y el 50% a 30 dias crédito para el segundo semestre del 2015 con esta politica

se espera cuidar la liquidez de SEGURLIM y que el efectivo recaudado permita cumplir

con las obligaciones de la organizacion. A continuacion en la tabla 4.4 se mostrara el

presupuesto de cobros para los 5 afios que se analiza el plan.

g b wWwN -

ARo

Cobros presupuestados
$115.910,42
$423.831,66
$447.901,11
$ 452.380,12
$ 456.903,92

Los valores de cobros presupuestados seran tomados como el ingreso de efectivo

anual al momento de desarrollar el presupuesto de efectivo para el periodo de 5 afios que

se realiza el estudio.

DIC

$14.135,42
$ 6.637,50
$20.772,92



MESES

Jul

Ago
Sept
Oct
Nov

Dic

La politica de pagos a proveedores de igual manera deberd guardar relacién con los
procedimientos establecidos para mantener un indice aceptable de liquidez, para tal

efecto se establecerd, y obviamente dependerd del poder de negociacion que se tenga

4.6.4 Presupuesto de pagos

con el proveedor, una politica de pagos del 40% hasta la entrega de los items de venta y

la diferencia del 60% crédito a 30 dias plazo. En la tabla 4.5 se muestra el presupuesto

de pagos de SEGURLIM para el afio 1.

COMPRAS
®
3.312,00

4.340,00
3.520,00
3.116,00
4.370,00
3.186,00

R - A R R I

40%
$ 1.324,80
$ 1.736,00
$ 1.408,00
$ 1.246,40
$ 1.748,00
$ 1.274,40

60%
$ 1.987,20
$ 2.604,00
$ 2.112,00
$ 1.869,60
$ 2.622,00
$ 1.911,60

FLUJO DE INGRESOS ANO 1

De igual manera se debera proyectar los egresos para cada uno de los 5 afios en

JUL AGO SEPT

$ 1.324,80 $1.987,20
$1.736,00 $ 2.604,00
$ 1.408,00

$ 1.324,80 $3.72320  $ 4.012,00

OCT

$ 2.112,00
$ 1.246,40

$ 3.358,40

NOV

$ 1.869,60
$ 1.748,00

$ 3.617,60

DIC

$ 2.622,00
$ 1.274,40
$ 3.896,40

que se analiza el plan, para con ello poder analizar en un futuro presupuesto, el flujo de

efectivo esperado, se deberdn considerar las politicas de pago a proveedores antes

planteadas.

gl wWwN -

Afo

Pagos presupuestado
$ 19.932,40
$105.463,39
$113.073,06
$114.203,79
$115.345,82
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4.6.5 Presupuesto de efectivo

El presupuesto de efectivo es un estado de ingresos y egresos de efectivo estimados o
planeados. Se espera que las actividades de venta produzcan mayor parte de los ingresos
de caja (Jimenez Boulanger & Espinoza Gutierrez, 2007). Generalmente este estado
sirve de base para aquellos inversionistas que se encuentran en la busqueda de negocios
que les permita colocar sus capitales salvaguardando el buen uso del mismo y

obteniendo un retorno atractivo.

Partiendo de este concepto, es que se torna de vital importancia presentar este
presupuesto para el analisis de los resultados esperados de SEGURLIM una vez
implementadas las estrategias de mercadeo sugeridas a lo largo del desarrollo del
presente trabajo. Siendo asi que en la tabla 4.7 se muestra el presupuesto de efectivo
estimado para los proximos 5 afios en el que se considera variables como inflacion,
aumento de salarios basicos, aspectos macroeconémicos y un escenario de crecimiento

del 1% anual.

De los flujos anuales obtenidos de este presupuesto de efectivo proyectado se
realizé el andlisis de los indicadores VAN® y TIR para medir la rentabilidad del plan

sugerido para SEGURLIM, de los que se obtuvieron los siguientes resultados:
VAN = $554.027,78
TIR = 85,69%

Por lo que se concluye, en base a un VAN positivo y una TIR de méas del 50%,
que el proyecto en mencion es rentable, que es posible llevarlo a cabo en un mediano
plazo en base a la informacion recibida y que si se invierte $ 1,00 el retorno esperado va
aser de $ 0,8569.

13 Valor actual neto

14 Tasa interna de retorno



SALDO INICIAL
INGRESOS
Ingresos por ventas
TOTAL INGRESOS
EGRESOS

Costo de Ventas
Pago a proveedores

Gastos Administrativos

Sueldos y salarios
Gastos administrativos
Gastos de Arriendo
Depreciacion de activos fijos
Gastos de Ventas
Comision x ventas
Gastos de publicidad
Gastos de distribucion
TOTAL EGRESOS
Utilidad grabable
Impuestos

Inversion (compra de activos)

SALDO ANUAL $ -48.000,00

ANO 0

SALIDAS NO REALES DE EFECTIVO

Depreciacion de activos fijos

SALDO DE EFECTIVO ANUAL

ANO 1
$4.000,00

$115.910,42
$115.910,42

$19.932,40

$ 25.200,00
$7.000,00
$4.800,00
$7.000,00

$17.386,56
$4.000,00
$4.000,00
$89.318,96
$26.591,46
$6.647,86

$19.943,59

$7.000,00

$30.943,59

ANO 2
$30.943,59

$ 423.831,66
$423.831,66

$105.463,39

$50.400,00
$12.000,00
$9.600,00
$7.000,00

$63.574,75
$8.000,00
$8.000,00
$264.038,14
$ 159.793,52
$39.948,38

$119.845,14

$7.000,00

$157.788,73

ANO 3
$157.788,73

$447.901,11
$447.901,11

$113.073,06

$108.400,00
$ 15.000,00
$ 12.000,00
$ 7.000,00

$67.185,17
$10.000,00
$12.000,00
$ 344.658,23
$103.242,88
$25.810,72
$-77.000,00
$432,16

$7.000,00

$ 165.220,90

ARNO 4
$ 165.220,90

$452.380,12
$452.380,12

$114.203,79

$ 156.400,00
$ 30.000,00

$20.000,00

$67.857,02

$20.000,00

$ 15.000,00

$423.460,81

$28.919,31

$7.229,83

$21.689,48

$10.000,00

$196.910,38
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ANO 5
$196.910,38

$ 456.903,92
$ 456.903,92

$115.345,82

$ 160.000,00
$ 35.000,00

$20.000,00
$68.535,59
$20.000,00
$20.000,00
$438.881,41
$18.022,51
$4.505,63
$13.516,88

$10.000,00

$220.427,26
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Conclusiones

La elaboracion y culminacion del presente trabajo investigativo permite plantear las

siguientes conclusiones:

La seguridad industrial es un aspecto, al cual las autoridades gubernamentales
ecuatorianas han brindado especial atencién en los dltimos afios y han
establecido programas de control para todas aquellas empresas de naturaleza

industrial que realicen operaciones riesgosas para sus operarios.

El intercambio de bienes, conocido como comercio, es una actividad que el
hombre ha desarrollado desde sus inicios y es una de las principales fuentes de
trabajo que mueve capitales de dinero, no solamente en el Ecuador sino

alrededor del mundo.

En Guayaquil se asientan 2366 de naturaleza industrial, las cuales demandan
suministros de seguridad para proveer con estos a sus trabajadores y cumplir con
las regulaciones establecidas y los controles venidos a menos, el incremento de
estos controles supone un incremento en la demanda y con ello una oportunidad

de negocio para empresas comerciales que expenden este tipo de items.

Estrategias de marketing eficientes sirven como pilar fundamental a las grandes
empresas para lograr captar una participacion de mercado aceptable que permita
solventar sus operaciones, generar utilidades y mantener un equilibrio sostenido

en el mercado que operan.
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Recomendaciones

En base a la informacion obtenida se puede exponer las siguientes recomendaciones:

Analizar de manera exhaustiva el grado de satisfaccién que tienen las empresas
industriales con sus proveedores actuales de sumisitos de seguridad y uniformes
operativos, identificar los puntos criticos de su demanda y hacer de la demanda

no satisfecha una oportunidad de negocio.

Hacer de SEGURLIM una empresa con personeria juridica legalmente
constituida, con el objetivo de ganar un nombre corporativo y que el mismo
permita proyectar en la mente de los consumidores una idea de una gran empresa

comprometida con su desarrollo y la satisfaccién del cliente.

Buscar constantemente nuevas oportunidades de mercado dentro del campo no
solo de los uniformes operativos sino de uniformes en general, haciendo que
SEGURLIM diversifique su inversion, gane espacio en el mercado guayaquilefio

y proyectar a destinar su oferta a otros puntos del territorio ecuatoriano.

Explorar oportunidades de negocio y revisar opciones de integracion vertical
hacia atras dentro del mercado de los suministros de seguridad, para con esto
ampliar el margen de utilidad y contribuir al crecimiento y desarrollo de la
empresa, a fin de que cuando se logre la etapa de madurez esta tenga un

desarrollo sostenido.
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ANEXO 1. RTE INEN 086

ARTICULO 1.- Aprobar y oficializar con el caracter de OBLIGATORIO el siguiente:

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 086 “CASCOS DE
SEGURIDAD”

1. OBJETO

1.1 Este reglamento técnico establece los requisitos que deben cumplir los cascos de
seguridad, con el propdsito de prevenir los riesgos para la vida y la seguridad de las
personas , el medio ambiente y el empleo de practicas que puedan inducir a error a los
usuarios en su manejo y utilizacion.

2. CAMPO DE APLICACION

2.1 Este reglamento técnico se aplica a los siguientes cascos de seguridad que se
produzcan, importen o se comercialicen en el Ecuador:

2.1.1 Cascos de seguridad para uso industrial.

2.1.2 Cascos para ciclistas y para usuarios de monopatines y patines de ruedas.

2.1.3 Cascos de proteccion para el uso de motociclistas.

2.2 Estos productos se encuentran comprendidos en las siguientes clasificaciones
arancelarias:

CLASIFICACION DESCRIPCION
6506.10.00 Cascos de seguridad
6506.91.00 De caucho o pléstico
6506.99.00 De las demé&s materias

3. DEFINICIONES

3.1 Para efectos de aplicacion de este reglamento técnico, se consideran las definiciones
establecidas en las normas NTE INEN 146, NTE INEN UNE-EN 1078 y NTE INEN
2669, y la que a continuacion se indica.

3.1.1 Proveedor. Toda persona natural o juridica de carécter publico o privado que
desarrolle actividades de produccion, fabricacion, importacion, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios a
consumidores, por las que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccion o transformacion,
asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o concesion.
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4. REQUISITOS DEL PRODUCTO

4.1 Cascos de seguridad para uso industrial

4.1.1 Los cascos de seguridad para uso industrial, deben cumplir con los requisitos
establecidos en la norma técnica ecuatoriana NTE INEN 146 vigente.

4.2 Cascos para ciclistas y para usuarios de monopatines y patines de ruedas

4.2.1 Los cascos para ciclistas y para usuarios de monopatines y patines de ruedas,
deben cumplir con los requisitos establecidos en la norma técnica ecuatoriana NTE
INEN-UNE-EN 1078 vigente.

4.3 Cascos de proteccion para el uso de motociclistas

4.3.1 Los cascos de proteccion para el uso de motociclistas, deben cumplir con los
requisitos establecidos en la norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2669 vigente.

5. REQUISITOS DE ROTULADO

5.1 El rotulado de los productos contemplados en este reglamento técnico deben cumplir
con lo establecido en el capitulo correspondiente de las normas NTE INEN NTE INEN
146, NTE INEN UNEEN 1078 y NTE INEN 2669 respectivamente, vigentes.

5.2 La informacién del rotulado de los cascos de seguridad debe estar en idioma
espafiol, sin perjuicio de que se pueda incluir esta informacion en otros idiomas.

6. MUESTREO

6.1 El muestreo para la evaluacion de la conformidad de los requisitos de los productos
contemplados en el presente reglamento técnico, se hara de acuerdo con lo establecido
en las normas NTE INEN 146, NTE INEN-UNE-EN 1078 y NTE INEN 2669
respectivamente, vigentes y segun los procedimientos establecidos por el organismo de
certificacion de productos.

7. ENSAYOS PARA EVALUAR LA CONFORMIDAD

7.1 Cascos de seguridad para uso industrial

7.1.1 Los métodos de ensayo utilizados para verificar los requisitos contemplados en
este reglamento técnico son los establecidos en la Norma Técnica Ecuatoriana NTE
INEN 146 vigente.

7.2 Cascos para ciclistas y para usuarios de monopatines y patines de ruedas.

Los métodos de ensayo utilizados para verificar los requisitos contemplados en este
reglamento técnico son los establecidos en la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN-
UNE-EN 1078 vigente.

7.3 Cascos de proteccion para el uso de motociclistas

7.3.1 Los métodos de ensayo utilizados para verificar los requisitos establecidos en este
reglamento técnico son los establecidos en la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN
2669 vigente.
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8. DOCUMENTOS DE REFERENCIA

8.1 Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 146 Cascos de seguridad para uso
industrial.

8.2 Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN-UNE-EN 1078 Cascos para ciclistas y para
usuarios de monopatines y patines de ruedas.

8.3 Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2669 Cascos de proteccion para el uso de
motociclistas.

9. PROCEDIMIENTO PARA LA EVALUACION DE LA CONFORMIDAD

9.1 De conformidad con lo que establece la Ley 2007-76 del Sistema Ecuatoriano de la
Calidad, previamente a la comercializacion de los productos nacionales e importados
contemplados en este reglamento técnico, deberdn demostrar su cumplimiento a través
de un certificado de conformidad de producto, expedido por un organismo de
certificacion de producto acreditado o designado en el pais, o por aquellos que se hayan
emitido en relacion a los acuerdos vigentes de reconocimiento mutuo con el pais, de
acuerdo a lo siguiente:

a) Para productos importados. Emitido por un organismo de certificacién de producto
acreditado, cuya acreditacion sea reconocida por el OAE, o por un organismo de
certificacion de producto designado conforme lo establece la Ley del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad.

b) Para productos fabricados a nivel nacional. Emitido por un organismo de
certificacion de producto acreditado por el OAE o designado conforme lo establece la
Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad.

9.2 Para la demostracion de la conformidad de los productos, los fabricantes nacionales
e importadores deberan demostrar su cumplimiento a través de la presentacion del
certificado de conformidad, Esquema 1b, establecido en la norma ISO/IEC 17067.

9.3 Los productos que cuenten con sello de calidad INEN, no esta sujetos al certificado
de conformidad para su comercializacion.

10. AUTORIDAD DE VIGILANCIA'Y CONTROL

10.1 De conformidad con lo que establece la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad,
el Ministerio de Industrias y Productividad y las instituciones del Estado que, en funcién
de sus leyes constitutivas tengan facultades de fiscalizacion y supervision, son las
autoridades competentes para efectuar las labores de vigilancia y control del
cumplimiento de los requisitos del presente reglamento técnico, y demandaran de los
fabricantes nacionales e importadores de los productos contemplados en este reglamento
técnico, la presentacion de los certificados de conformidad respectivos.

10.2 Las autoridades de vigilancia del mercado ejerceran sus funciones de manera
independiente, imparcial y objetiva, y dentro del ambito de sus competencias.
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11. REGIMEN DE SANCIONES

11.1 Los proveedores de estos productos que incumplan con lo establecido en este
reglamento técnico recibiran las sanciones previstas en la Ley 2007-76 del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad y demaés leyes vigentes, segun el riesgo que implique para los
usuarios y la gravedad del incumplimiento.

12. RESPONSABILIDAD DE LOS ORGANISMOS DE EVALUACION DE
LA CONFORMIDAD

12.1 Los organismos de certificacion, laboratorios o deméas instancias que hayan
extendido certificados de conformidad o informes de laboratorio erroneos o que hayan
adulterado deliberadamente los datos de los ensayos de laboratorio o de los certificados,
tendran responsabilidad administrativa, civil, penal y/o fiscal de acuerdo con lo
establecido en la Ley 2007-76 del Sistema Ecuatoriano de la Calidad y demas leyes
vigentes.

13. REVISION Y ACTUALIZACION DEL REGLAMENTO TECNICO

13.1 Con el fin de mantener actualizadas las disposiciones de este reglamento técnico, el
INEN lo revisara en un plazo no mayor a 5 afios contados a partir de la fecha de su
entrada en vigencia para incorporar avances tecnologicos o requisitos adicionales de
seguridad para prevenir practicas engafiosas al usuario, de conformidad con lo que se
establece en la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad.

ARTICULO 2.- Disponer al Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN, que de
conformidad con el Acuerdo Ministerial No. 11 256 del 15 de julio de 2011, publicado
en el Registro Oficial No. 499 del 26 de julio de 2011, publique el reglamento técnico
ecuatoriano RTE INEN 086 “CASCOS DE SEGURIDAD” en la pagina Web de esa
Institucion (www.inen.gob.ec).

ARTICULO 3.- Este reglamento técnico entrard en vigencia transcurridos ciento
ochenta dias calendario desde la fecha de su promulgacidn en el Registro Oficial.

COMUNIQUESE Y PUBLIQUESE en el Registro Oficial.

Dado en Quito, Distrito Metropolitano,

Mgs. Ana Elizabeth Cox Vasconez

SUBSECRETARIA DE LA CALIDAD
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ANEXO 2. RTE INEN 216

ARTICULO 1.- Aprobar y oficializar con el caracter de OBLIGATORIO el siguiente:

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 216 “GAFAS
PROTECTORAS Y MASCARAS ESPECIALES PARA LA PROTECCION DE
TRABAJADORES”

1. OBJETO

1.1 Este Reglamento Técnico establece los requisitos que deben cumplir las gafas
protectoras y mascaras especiales para la proteccion de trabajadores, con el fin de
prevenir los riesgos para la salud y la vida de las personas, el medio ambiente y evitar
practicas que puedan inducir a error a los usuarios.

2. CAMPO DE APLICACION

2.1 Este Reglamento Técnico se aplica a las gafas protectoras y mascaras especiales para
la proteccion personal utilizados principalmente en industria, que se comercialicen en el
Ecuador, sean estas, de fabricacion nacional o importada:

2.2 Estos productos se encuentren comprendidos en las siguientes partidas arancelarias:

CLASIFICACION DESCRIPCION
3926.90.70 Mascaras especiales para la proteccién de trabajadores
9004.90.10 Gafas protectoras para el trabajo

3. DEFINICIONES

3.1 Para efectos de aplicacion de este Reglamento Técnico se adoptan las definiciones
contempladas en la norma ISO 4007, y ademas la siguiente:

3.1.1 Proveedor. Toda persona natural o juridica de carécter publico o privado que
desarrolle actividades de produccion, fabricacion, importacion, construccion,
distribucion, alquiler o comercializacion de bienes, asi como prestacion de servicios a
consumidores, por las que se cobre precio o tarifa. Esta definicion incluye a quienes
adquieran bienes o servicios para integrarlos a procesos de produccion o transformacion,
asi como a quienes presten servicios publicos por delegacion o concesion.

4. REQUISITOS DEL PRODUCTO

4.1 Las gafas protectoras y mascaras especiales para la proteccion de trabajadores deben
cumplir con los requisitos establecidos en las siguientes normas 1SO 4849 e 1SO 4856
vigentes.
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4.2 Las gafas protectoras y méascaras especiales para la proteccion de trabajadores deben
estar sélidamente construidos con materiales adecuados y no deben tener revestimiento
metalico o piezas metalicas, excepto los tornillos y bisagras. Los protectores oculares
deben estar libres de defectos evidentes.

4.3 Las gafas protectoras y mascaras especiales para la proteccion de trabajadores deben
estar libres de salientes, bordes cortantes u otros elementos que pudieran causar
malestar. Ademas, los materiales utilizados deben ser seleccionados de manera que se
evite cualquier irritacion de la piel.

5. REQUISITOS DE ROTULADO

5.1 El rotulado los productos contemplados en este Reglamento Técnico debe cumplir
con lo establecido en la norma ISO 4849 vigente.

5.2 La informacion del rotulado debe estar en idioma espafiol, sin perjuicio de que pueda
incluirse esta en otros idiomas.

6. MUESTREO

6.1 El muestreo para la evaluacion de la conformidad de los requisitos de los productos
contemplados en el presente Reglamento Técnico, se deben realizar de acuerdo a los
planes de muestreo establecidos en la Norma NTE INEN-ISO 2859-1 vigente y segun
los procedimientos establecidos por el organismo de certificacion de productos.

7. ENSAYOS PARA EVALUAR LA CONFORMIDAD

7.1 Los métodos de ensayo utilizados para verificar el cumplimiento de los requisitos de
los productos contemplados en este Reglamento Técnico son los establecidos en las
normas 1SO 4855 e ISO 4854 vigentes.

8. DOCUMENTOS DE REFERENCIA

8.1 Norma ISO 4007 “Equipo de proteccion personal -- Proteccion de los ojos y cara —
Vocabulario”.

8.2 Norma ISO 4849 “Protectores oculares individuales — Especificaciones”.
8.3 Norma ISO 4854 “Protectores oculares individuales — Métodos de ensayo Opticos”.

8.4 Norma ISO 4855 “Protectores oculares individuales — Métodos de ensayo no-
opticos”.

8.5 Norma ISO 4856 “Protectores oculares individuales — Tabla sinoptica de los
requerimientos para protectores oculares”.

8.6 Norma NTE INEN-ISO 2859-1 “Procedimientos de muestreo para inspeccion por
atributos. Parte 1. Programas de muestreo clasificados por el nivel aceptable de calidad
(AQL) para inspeccion lote a lote”.
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8.7 Norma ISO/IEC 17067 “Evaluacion de la conformidad. Fundamentos de
certificacion de productos y directrices aplicables a los esquemas de certificacion de
producto”.

8.8 Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN-ISO/IEC 17050-1 “Evaluacion de la
Conformidad — Declaracion de la conformidad del proveedor. Parte 1. Requisitos
Generales”.

9. PROCEDIMIENTO PARA LA EVALUACION DE LA CONFORMIDAD

9.1 De conformidad con lo que establece la Ley No. 2007-76 del Sistema Ecuatoriano
de la Calidad, previamente a la comercializacion de los productos nacionales e
importados contemplados en este Reglamento Técnico, los fabricantes nacionales e
importadores deberan demostrar su cumplimiento a través de un certificado de
conformidad de producto, expedido por un organismo de certificacion de producto
acreditado o designado en el pais, o por aquellos que se hayan emitido en relacién a los
acuerdos vigentes de reconocimiento mutuo con el pais, de acuerdo a lo siguiente:

a) Para productos importados. Emitido por un organismo de certificacion de producto
acreditado, cuya acreditacion sea reconocida por el OAE, o por un organismo de
certificacion de producto designado conforme lo establece la Ley del Sistema
Ecuatoriano de la Calidad.

b) Para productos fabricados a nivel nacional. Emitido por un organismo de certificacion
de producto acreditado por el OAE o designado conforme lo establece la Ley del
Sistema Ecuatoriano de la Calidad.

9.2 Para la demostracion de la conformidad de los productos contemplados en este
Reglamento Técnico, los fabricantes nacionales e importadores deberan demostrar su
cumplimiento a través de la presentacion del certificado de conformidad segun las
siguientes opciones:

9.2.1 Certificado de conformidad de producto segun el Esquema de Certificacion 1b
establecido en la norma ISO/IEC 17067, emitido por un organismo de certificacion de
producto [ver numeral 9.1, literales a) y b) de este Reglamento Técnico].

9.2.2 Certificado de conformidad de producto segln el Esquema de Certificacion 5,
establecido en la norma ISO/IEC 17067, emitido por un organismo de certificacion de
producto [ver numeral 9.1, literales a) y b) de este Reglamento Técnico], al que se debe
adjuntar el Registro de Operadores, establecido mediante Acuerdo Ministerial No.
14114 del 24 de enero de 2014.

9.2.3 Certificado de Conformidad de Primera Parte segin la norma NTE INEN-
ISO/IEC 17050-1, debidamente legalizada por la Autoridad competente, al que se debe
adjuntar lo siguiente:
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a) Informe de ensayos del producto emitido por un laboratorio acreditado, cuya
acreditacion sea reconocida por el OAE, que demuestre la conformidad del producto con
este Reglamento Técnico o su equivalente, 0

b) Informe de ensayos del producto emitido por el laboratorio del fabricante que
demuestre la conformidad del producto con este Reglamento Tecnico o su equivalente, y
que se encuentre debidamente legalizado por el responsable del laboratorio.

Para el numeral 9.2.3, el importador debe adjuntar el Registro de Operadores establecido
mediante Acuerdo Ministerial No. 14114 del 24 de enero de 2014.

En este caso, previo a la nacionalizacion de la mercancia, el INEN o las Autoridades de
Vigilancia y Control competentes, se reservan el derecho de realizar el muestreo,
ensayos e inspeccion de rotulado, de conformidad con este Reglamento Técnico, en
cualquier momento, a cuenta y a cargo del fabricante o importador del producto.

9.3 El certificado de conformidad de primera parte se aceptard hasta que existan
organismos de certificacion de producto y laboratorios de ensayo, acreditados o
designados en el pais de destino, o acreditado en el pais de origen, cuya acreditacion sea
reconocida por el OAE.

9.4 Los productos de fabricacion nacional que cuenten con Sello de Calidad INEN o
Certificado de Conformidad INEN, Esquema 5, no estdn sujetos al requisito de
certificado de conformidad para su comercializacion.

10. AUTORIDAD DE VIGILANCIA'Y CONTROL

10.1 De conformidad con lo que establece la Ley No. 2007-76 del Sistema Ecuatoriano
de la Calidad, el Ministerio de Industrias y Productividad y las instituciones del Estado
que, en funcién de sus leyes constitutivas tengan facultades de fiscalizacion y
supervision, son las autoridades competentes para efectuar las labores de vigilancia y
control del cumplimiento de los requisitos del presente Reglamento Técnico, Yy
demandaran de los fabricantes nacionales e importadores de los productos contemplados
en este Reglamento Técnico la presentacion de los certificados de conformidad
respectivos.

10.2 Las autoridades de vigilancia del mercado ejerceran sus funciones de manera
independiente, imparcial y objetiva, y dentro del ambito de sus competencias.

11. REGIMEN DE SANCIONES

11.1 Los proveedores de estos productos que incumplan con lo establecido en este
Reglamento Técnico recibirdn las sanciones previstas en la Ley No. 2007-76 del
Sistema Ecuatoriano de la Calidad y demas leyes vigentes, segun el riesgo que implique
para los usuarios y la gravedad del incumplimiento.
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12. RESPONSABILIDAD DE LOS ORGANISMOS DE EVALUACION DE LA
CONFORMIDAD

12.1 Los organismos de certificacion, laboratorios o demaés instancias que hayan
extendido certificados de conformidad o informes de laboratorio erréneos o que hayan
adulterado deliberadamente los datos de los ensayos de laboratorio o de los certificados,
tendrdn responsabilidad administrativa, civil, penal y/o fiscal de acuerdo con lo
establecido en la Ley No. 2007-76 del Sistema Ecuatoriano de la Calidad y demas leyes
vigentes.

13. REVISION Y ACTUALIZACION

13.1 Con el fin de mantener actualizadas las disposiciones de este Reglamento Técnico
Ecuatoriano, el Instituto Ecuatoriano de Normalizacién, INEN, lo revisara en un plazo
no mayor a cinco (5) afios contados a partir de la fecha de su entrada en vigencia, para
incorporar avances tecnoldgicos o requisitos adicionales de seguridad para la proteccion
de la salud, la vida y el ambiente, de conformidad con lo establecido en la Ley No.
2007-76 del Sistema Ecuatoriano de la Calidad.

ARTICULO 2.- Disponer al Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, INEN, que de
conformidad con el Acuerdo Ministerial No. 11256 del 15 de julio de 2011, publicado
en el Registro Oficial No. 499 del 26 de julio de 2011, publique el Reglamento Técnico
Ecuatoriano RTE INEN 216 “GAFAS PROTECTORAS Y MASCARAS ESPECIALES
PARA LA PROTECCION DE TRABAJADORES” en la pagina web de esa Institucion
(www.normalizacion.gob.ec).

ARTICULO 3.- Este Reglamento Técnico entrard en vigencia transcurridos noventa
(90) dias calendario desde la fecha de su promulgacion en el Registro Oficial.

COMUNIQUESE Y PUBLIQUESE en el Registro Oficial.

Dado en Quito, Distrito Metropolitano, 2014-08-15

Mgs. Ana Elizabeth Cox Vasconez
SUBSECRETARIA DE LA CALIDAD
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ANEXO 4. Operaciones en las instalaciones de SEGURLIM

Captada por el autor
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ANEXO 5. Registro Unico de Contribuyente de SEGURLIM

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES Sﬁ
PERSONAS NATURALES e hace bien

NUMERO RUC: 0925731366001
APELLIDOS Y NOMBRES: YANEZ MONTALVO JOSE HOMERO
NOMERE COMERGIAL.
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NC
CALIFICACION ARTESANAL: WUNERQ:
FEC. NACIMIENTO: 11991 FEG. ACTUALIZACION: VM0
FEC. INICIO ACTIVIDADES: oe/2010 FEC. JUBIENSION DEFIWTIVA
FEC BNaCRPCION os/1/2010 FLC MEINCIO ACTIVIDADES: 270012013
ACTVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

mnmmvmmtmum,mmnmv

DOMICILIO TRIBUTARIO:
WMYHW”VNWYMWMOMWF'HEM‘
COLA. SALCES THES . A TRES CUADRAS DEL RESTAURANTE EL DORADD Telafone ATV

DOMICILIO EBPECIAL
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS.
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# OF ESTASLECAIENTOS REGISTRADOS: del 01 9 0OF ABERTOS: 1

JURISDRCCION: \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS CERRADOS: 0
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PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 0925731368001
APELLIDOS Y NOMBRES: YANEZ MONTALVO JOSE HOMERO

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES S ’

.le hoce bler

ESTABLECINIENTOS REGISTRADOS:

Wo.ESTABLEGIMIENTO; 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. IWNGIO AGT. 08A 12010

NONBRE CONMERCIAL- FEC. CIERRE: aanuamo
FEC. RENICIO: 27082013

ACTIVIDADES ECONOMICAS.

VENTA AL POR MAYDR Y MENOR DE ALINENTOS EN GENERAL
VENTA AL POR NAYDR Y NENOR DE DIVERSOS PRODUCTOS

VENTA AL BOR MAYOR Y NENOR DF FQUIPO DE SEGURIDAD, INCLUSD PARTES, PIEZAS Y MATERIALES CONEXOS
ACTIVIDADES COMERCIALES A CARGO DE COMISIONISTAS

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia GUAYAS Cantier. GUAYAQUIL Parroguia: TARQUI Cudadela SAUCES TRES NOomes- BOLAR b Referznca A TRES
FUADRAS DEL RESTAURANTE EL DORADD Manrana: F-168 Telsfono Damiclia. 04257 1760 Ceklar: 08399664 3
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ANEXO 6. Validacién de Encuestas

UNIVERSIDAD POLITECNICA

SALESIANA

ECUADOR

=/

Objetivo: Determinar la demanda de insumos de seguridad industrial y uniformes

Encuesta

operativos, su intencion y frecuencia de compra de las empresas de naturaleza

industrial asentadas en la ciudad de Guayaquil

1. ¢Ladotacion de insumos de seguridad industrial a su personal operativo, en
su empresa se considera un gasto o una inversion?
Gasto Inversion

2. Al escoger los suministros de seguridad para sus colaboradores usted
prioriza:
Calidad Costo

3. ¢Cuantos trabajadores laboran en su organizacion segun su ocupacion?
Personal Administrativo
Personal Operativo
Otros
Total Trabajadores

4. ¢Cuantas veces en promedio al afio usted dota a su personal operativo de
suministros de seguridad industrial (cascos, guantes, gafas, mascarillas
excepto uniformes)?
Cada mes
Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada afio
Otro

Especifique:
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¢ Cuéntas veces en promedio al afio usted dota a su personal operativo de
uniformes?

Cada 6 meses

Cada afio

Cada 2 afios

Cada 3 afnos

Otro Especifique:

¢ Su empresa ha adquirido insumos de seguridad o uniformes
comercializados por SEGURLIM? Si la respuesta es positiva continte con
la encuesta; si es negativa pase a la pregunta 8.

Sl NO

¢ Cuan satisfecho esta usted con la oferta comercial de SEGURLIM?
Finalice la encuesta.

Totalmente satisfecho
Medianamente satisfecho
Medianamente insatisfecho
Insatisfecho

¢ Cuan satisfecho esta usted con sus actuales proveedores de insumos de
seguridad industrial?

Totalmente satisfecho
Medianamente satisfecho
Medianamente insatisfecho
Insatisfecho

¢ Cuan satisfecho esta usted con sus actuales proveedores uniformes
operativos?

Totalmente satisfecho
Medianamente satisfecho
Medianamente insatisfecho
Insatisfecho

¢Estaria usted dispuesto a cambiar su actual proveedor de:

Insumos de seguridad: Sl NO
Uniformes operativos: SI NO
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la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil.

Autor: José Yanez Montalvo
Nombre del Instrumento de recoleccién de datos: Cuestionario dirigido a un plan de

mnrkenmpamposicwnarlaanpnsaSEGURLleelmtordelamdad industrial de
la ciudad de Guayaquil.
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