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INTRODUCCION

En el mundo actual debido al crecimiento a nivel mundial de los
indices de delitos e inclusive terrorismo, las medidas expresas de seguridad
se han incrementado en un gran porcentaje a partir del penoso 11 de
septiembre del 2001. Las grandes potencias, tales como: Estados Unidos
de Norteamérica, Inglaterra, Europa y Japén, han implementado sus
mecanismos y medidas de seguridad a niveles considerables. Desde trenes,
aviones hasta puestos fronterizos, la seguridad se ha convertido en una de
las principales razones de inversion en estos paises del primer mundo, con
la finalidad de poder mejorar la tranquilidad de los habitantes y asi

incrementar las inversiones extranjeras y mejorar su nivel de vida.

En el Ecuador debido a los altos niveles de pobreza, el indice
delincuencial ha tenido un considerable incremento, razon por la cual
consideramos necesario que tanto los gobiernos seccionales como el
gobierno nacional implemente una campafia que concientice a la sociedad
ecuatoriana sobre posibles medidas de seguridad a tomar con el fin de

disminuir los riesgos a los que estamos propensos dia a dia.

El presente proyecto analiza la situacién actual y la proyeccion a
corto plazo de la marca MUL-T-LOCK® en el mercado de Guayaquil, para lo
cual se evalué su posicionamiento y se realiz6 una investigaciéon de

mercado.
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Finalmente se realiz6 un andlisis financiero en el que se evalla la
factibilidad de la implementacion de estrategias para el reposicionamiento
de la marca que le permitan a la empresa que la comercializa aumentar su
rentabilidad y participacion en el mercado en la ciudad de Guayaquil, y
poder brindarle una imagen mas atractiva tanto al cliente externo como

interno.
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CAPITULO |: LA EMPRESA

1.1. LA EMPRESA Y DESCRIPCION GENERAL DEL
NEGOCIO

Fundada en 1973, MUL-T-LOCK® es el lider mundial en
manufactura y comercializacion de productos de alta seguridad para
aplicaciones institucionales, comerciales, industriales y residenciales.
La compafia es una subsidiaria de propiedad exclusiva de ASSA
ABLOY, el principal fabricante y proveedor del mundo de sistemas de

cerraduras.

MUL-T-LOCK® es una de las industrias mas avanzadas en el
mundo en su linea de produccion, utlizando LASER y tecnologias C.

N. C., lo que facilita la fabricacién de productos de la mas alta calidad.



MUL-T-LOCK® posee cientos de patentes internacionales para
sus innovadores productos, las que incluyen cilindros mecanicos,
cerraduras y candados, sistemas de trabajo electromecéanico,
maquinas automaticas de armado, maquinas para el corte de llaves y
accesorios complementarios abriendo una puerta a un sinfin de

posibilidades.

La marca MUL-T-LOCK® ingresé al mercado ecuatoriano en el
afo 1988 bajo la razon social LAMIGAL CIA. LTDA. como un producto
que brindaba seguridad vehicular, con la presentacion de una
herramienta que bloqueaba la palanca de cambios para no permitir
mover el auto estando estacionado. La empresa actualmente cuenta

con una propiedad ubicada en la avenida Carlos Julio Arosemena.

En sus inicios gracias al aumento delincuencial resultd una
excelente alternativa de seguridad para los propietarios de vehiculos
incluido a un buen lanzamiento y posicionamiento de la marca en el
mercado ecuatoriano, logrando que el producto llegue a ser el lider en

servicios de seguridad vehicular.

Pero el nivel de delincuencia y los indices de robo en el pais
fueron creciendo, y junto a ello, la delincuencia fue encontrando la
forma como violar la seguridad que brindaba el producto MUL-T-
LOCK®, lo cual fue diluyendo esa imagen de producto seguro de

proteccion vehicular.

El desarrollo del producto no iba a la par con el desarrollo de
las formas de delinquir.  El producto de seguridad debia de ser
colocado cuando el vehiculo se encontraba en funcion de reversa, no
siendo este un obstaculo para los ladrones, pues igual se ideaban

formas para cometer los delitos, perdiendo asi MUL-T-LOCK® la

14



imagen de seguridad, que fue uno de las mayores fortalezas para
poderse posicionar en el mercado local.

Esto poco a poco se constituyé en uno de los principales
problemas que presentd6 MUL-T-LOCK®, junto con el vertiginoso

avance de la tecnologia.

LAMIGAL CIA. LTDA. no se enfoco en desarrollar nuevos
productos para seguridad vehicular acorde a la competencia y a las
nuevas tendencias y tecnologias que brinden mayor seguridad a sus
usuarios y por lo tanto el cliente fue buscando nuevas alternativas que
le proporcionen mayor seguridad vehicular tales como: alarmas,

rastreo satelital, entre otros.

La tecnologia fue una de las principales causas que originé que
MUL-T-LOCK® pierda gran participacion en el mercado, lo que en
cambio sus competidores (las nuevas marcas que ingresaron) si se
enfocaron en desarrollar sus productos y gracias a las nuevas
tendencias tecnoldgicas han podido combatir en gran parte el robo de

vehiculos.

Debido a que la marca MUL-T-LOCK® en seguridad vehicular
ha disminuido su participacion de mercado y es poco probable que
vuelva a recuperarla, hemos decidido reposicionarla en otros frentes

gue es el de seguridad personal, residencial, comercial e industrial.

Al tener los hogares guayaquilefios una gran necesidad de
seguridad, es una gran oportunidad para nuestro producto poder
ofrecerlo con la finalidad de lograr que las familias en sus hogares se
sientan seguros desde lo principal en una vivienda que son las

puertas y ventanas.
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1.2.

1.3.

1.4.

Actualmente existen algunas empresas que ofrecen el servicio
de seguridad residencial, que va desde simples alarmas hasta
seguridad armada, pero a pesar de esto el indice delictivo en la
ciudad de Guayaquil va creciendo dia a dia y creemos que estos
mecanismos de seguridad residencial y comercial con los que la

poblacién cuenta en la actualidad resultan poco efectivos.

Por tal motivo indistintamente de contar con sistemas de
guardia armada y alarmas y cémaras, el tener puertas y ventanas
seguras y confiables que brinden una seguridad inviolable, provoca un

beneficio funcional para los hogares guayaquilefios.

MISION

Preparados para responder rapidamente a cualquier desafio,
brindando tranquilidad ofreciendo soluciones completas,
personalizadas, de alta seguridad y servicios en todo el territorio

nacional.

VISION

Ser lideres en el suministro de medios de proteccion para la
vida y la propiedad. Realzar el potencial de cada uno de nosotros y

utilizar la capacidad conjunta de todo nuestro equipo.

PRINCIPIOS

Imagen.- Que nuestras acciones y decisiones evidencien

la identidad con nuestro credo y principios.

Legalidad.- Que nuestras acciones se enmarquen dentro de

los principios de la moral, la ley y las buenas costumbres.

16



Eficiencia.- Que busquemos en todo momento la forma méas
productiva de hacer nuestra tarea diaria, esto es, hacerlo de la mejor

forma sin sacrificar calidad.

Servicio.- Que nuestros productos y servicios satisfagan las
necesidades de nuestros clientes cumpliendo con las normas

operativas de manera oportuna, amable y competitiva.

1.5. OBJETIVO DE LA EMPRESA

La Unidad.- Es el aprecio y respeto mutuo para que nos
impulse a la integracion de esfuerzo, voluntades y recursos en la

basqueda del bien comun.

La Institucionalidad.- Que nuestra gente en LAMIGAL CIA.
LTDA. este respaldada por su afan de mejorar cada dia mas en lo

personal y laboral, y sustentar su permanencia en la empresa.

1.6. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

PRESIDENCIA

GERENCIA GENERAL SECRETARIA GERENCIA
[ [ [ |
DEPARTAMENTO DE SEGURIDAD CONTABILIDAD VENTAS PRODUCCION
IMPORTACIONES AREA DE PRENZADO

17



1.6.1. DESCRIPCION DE RESPONSABILIDADES

v PRESIDENCIA: Es el cargo jerarquico mas importante de la
empresa donde se toman las decisiones mas representativas. La
persona que preside a la empresa LAMIGAL CIA. LTDA. es el Sr.
David Roth de origen venezolano. Es la persona que se encarga en
ocasiones incluso de disefiar la publicidad o promociones que la
empresa maneja. Ademas delega tareas a los diferentes miembros
de la empresa. Por ser una pequefia organizacion su campo de
actuacion es muy amplio y abarca diversas funciones propias del giro

del negocio como también sociales.

v GERENCIA GENERAL: Es el representante legal de la
empresa. Coordina todos los recursos disponibles en la empresa
para que mediante los procesos de planificacion, organizacion,
direccion y control se logren objetivos previamente establecidos,
ademas controla que todas las areas cumplan con sus funciones

eficientemente.

v SECRETARIA DE GERENCIA: Es parte fundamental en la
atencion del cliente interno y externo de la empresa, debido a que esa
persona es el enlace directo con la gerencia porque se encarga de
coordinar todo lo relacionado con ella, ademas cumple parte de las
funciones administrativas de la empresa como por ejemplo: Contactar

a proveedores.

v DEPARTAMENTO DE SEGURIDAD: La funcion principal de
esta area es la instalacion de los sistemas y mecanismos de
seguridad, ademas de los duplicados de las llaves maestras segun los

cbdigos de seguridad y normas internacionales patentadas.
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v DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD: Es una de las
principales areas de la empresa pues en esta area se determinan las
proyecciones mensuales, se pagan a los proveedores, se elaboran las
nominas de pago mensuales, se hacen presupuestos, importaciones y

se establecen los costos.

v DEPARTAMENTO DE VENTAS: Es el encargado de
identificar, animar y satisfacer los requerimientos del cliente con
beneficio mutuo y en forma permanente; por o que se espera que el
personal de ventas mantenga un ambiente agradable con los clientes

finales que realizan sus compras dentro del local.

Al momento la empresa cuenta con un equipo de ventas
compuesto por unicamente dos vendedores de planta, los cuales en
ocasiones suelen visitar a los potenciales clientes aunque en su gran
mayoria se manejan con referidos, ademas se encargan de conservar

los antiguos clientes.

En el area de bodega se recibe los contenedores, se organiza la

mercaderia por tipo de articulo, y se lleva un control de inventario.

v DEPARTAMENTO DE PRODUCCION: En este departamento
es donde se arman las puertas con sus respectivas cerraduras y
cilindros segun las especificaciones y necesidades de los clientes de
la empresa. Ademas se hacen las reparaciones técnicas necesarias
en caso de existir algun desperfecto de fabrica de alguno de los

productos previa autorizacion de la casa matriz.
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1.7. PROBLEMA A RESOLVER

1.7.1. NECESIDAD DEL MERCADO

Es necesario tomar en consideracion el fuerte incremento de
los actos delictivos durante la Ultima década y sobre todo en los afios
2006 y 2007, en los cuales el auge delicitivo a alcanzado niveles
realmente preocupantes tanto a nivel local como nacional, existiendo

muchas formas de delinquir.

En Guayaquil durante el mes de mayo del 2008 se receptaron
tres mil quinientos cincuenta y ocho (3558) denuncias, alrededor del
49% de éstas corresponden a principales delitos, ya sea contra las

personas o la propiedad.

Cuatrocientos ochenta y cuatro (484) es la frecuencia de los
principales delitos contra las personas y mil doscientos cincuenta y
cuatro (1254) la correspondiente a los principales delitos contra la

propiedad.

Uno de los principales delitos contra la propiedad es el Robo
Simple, éste es el delito por el que se reciben la mayor cantidad de
denuncias, alcanzando en el mes que se esta reportando una
frecuencia absoluta de setecientos seis (706). El nUmero denuncias
por Robo de Vehiculos sin incluir motocicletas es doscientos diez
(210) y el Robo de Vehiculos (Motos) es sesenta (60). De los siete
delitos que se encuentran en la categoria principales delitos contra la
propiedad, los tres mencionados, Robo Simple, Robo de Vehiculos y
Robo de Motocicletas representan alrededor del 78% del total de esta

categoria.
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La frecuencia absoluta de las denuncias por Hurto y Robo en
Domicilio receptadas son ciento seis (106) y noventa y nueve (99),
respectivamente, también se receptaron setenta y tres (73) denuncias
por Robo en Local Comercial y se registrd6 cero (0) denuncias por

Robo en Banco

ruente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM — ESPOL

http://www.icm.espol.edu.ec/delitos/historial

GRAFICO 1-1

Delitos denunciados en las oficinas del Ministerio Piiblico de Guayaquil

DELITOS CONTRA LA PROPIEDAD: Robo Simple
Serie temporal mensual a Mayo 31 de 2008
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ruente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM — ESPOL http://www.icm.espol.edu.ec/delitos/historial
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GRAFICO 1-2

Delitos denunciados en las aficinas del Ministerio Piiblico de Guayaquil

DELITOS CONTRA LA PROPIEDAD: Robo en Domicilio
Serie temporal mensual a Mayo 31 de 2008
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ruente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM — ESPOL http://www.icm.espol.edu.ec/delitos/historial

GRAFICO 1-3

Delitos denunciados en las oficinas del Mimisterie Piiblico de Guayaquil

DELITOS CONTRA LA PROPIEDAD: Robo de Vehiculos
Serie temporal mensual a Mayo 31 de 2008
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ruente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM — ESPOL http://www.icm.espol.edu.ec/delitos/historial
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GRAFICO 1-4

Delitos denunciados en las aficinas del Ministerio Puiblico de Guayaguil

DELITOS CONTRA LA PROPIEDAD: Hurto
Serie temporal mensual a Mayo 31 de 2008
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ruente: Centro de Estudios e Investigaciones Estadisticas ICM — ESPOL http://www.icm.espol.edu.ec/delitos/historial

Como lo muestran las cifras, los indices de delitos contra la
propiedad privada son muy altos, a pesar de la existencia de muchos
sistemas de seguridad que existen actualmente (guardia privada,

respuesta armada, censores, alarmas, entre otros).

Por eso, a medida que ha aumentado el indice delictivo en
nuestro pais creemos que los mecanismos de seguridad residencial y
comercial con los que la poblacién cuenta en la actualidad resultan

poco efectivos.

Tratando de darle al consumidor alguna alternativa viable,
segura y efectiva es que hemos pensado en este proyecto, con la
finalidad de reactivar la marca MUL-T-LOCK®, marca que en algun
momento contd con gran aceptacion de cierto grupo de consumidores

dentro de un nicho de mercado.
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1.8.

Valiéndonos de esta aceptaciébn de marca queremos explotar
otros productos y segmentos en los cuales la empresa distribuidora
exclusiva para el Ecuador de MUL-T-LOCK® aun no es reconocida.

Con la amplia cartera de productos que ofrece MUL-T-LOCK®,
se brindard al mercado objetivo calidad, variedad y tranquilidad al
contar con productos cien por ciento comprobados y efectivos
reduciendo sustancialmente las posibilidades de delitos en la
propiedad privada.

DESCRIPCION GENERAL DE LOS PRODUCTOS

LAMIGAL CIA. LTDA es una empresa encargada del suministro
de seguridad con productos de Alta Seguridad patentados
mundialmente de marca MUL-T-LOCK®, fabricados en su mayoria en
Israel, que pone a disposicion de los consumidores distintos productos

confiables, que garantizan la seguridad de las viviendas.

Los productos MUL-T-LOCK® son mundialmente famosos por
la seguridad que otorgan con mas de 110 representantes en los cinco

continentes.

Entre algunos de los productos que se ofrecen en la actualidad

tenemos:

e Cilindros

e Llave Maestra

e Cerraduras Multipunto
e Candados

e Puertas

e Cerraduras
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e Cajas de Seguridad

e Duplicado de Llaves

Todos los productos MUL-T-LOCK® pertenecen al grupo de
alta seguridad y se pueden agrupar en diferentes categorias:

1.8.1.DIVISION HOGAR, OFICINAS, ETC.

Sistema de Cierre de Multibloqueo o cierre de cuatro direcciones
e Cerradura de seguridad que bloquea la puerta en sus cuatro costados
e Con un solo giro de la llave, se introducen simultaneamente las barras
en los marcos de la puerta y en el suelo.
e Se instalan internamente en puertas solidas o de nucleo hueco.
e Posee protector de cilindro de acero endurecido ajustado al mismo
mecanismo de cierre con disco rotante contra penetracion mecanica.
e Disponible en tres tipos: con cierre automatico o cierre manual, para
instalar en un costado de la puerta o en el centro de la misma.

e Escudos y manijas en disefio moderno.

Puertas de Seguridad con cerraduray cilindro MUL-T-LOCK®

e Puertas decorativas de alta seguridad contra robo o agresion

e Hoja y marcos fabricados con lamina de acero Galvanizado calibre
1.4, protegidas contra la corrosiéon

e Refuerzos internos anti palanca en el alma metalica de la puerta para
dar mayor resistencia.

e Decoradas en vinil de distintos colores o enchapada en madera MDF
tallada y thermolaminada con Folio PVC en disefio y color segun
requerimiento del cliente.

¢ Dos horas de resistencia al fuego en lo que concierne a estabilidad e

integridad.

25



e Cerradura lateral o central embutida, de cierre geométrico a los cuatro
costados que acciona 4, 6,8 0 12 barras.
e Cilindro interactivo de alta seguridad con clavijas telescopicas

resistentes a la violacién con ganzua y taladro.

Puertas de Rejas

Puertas de Rejas con sus marcos de acero, para ser instalados

en domicilios y oficinas.

Una proteccion total, también para garajes y entradas
posteriores a patios. Decorativas, fabricadas con tubos rectangulares.
Platinas y varillas de seguridad para proteccion contra palanca y
herramienta hidraulica convencional. Bisagras torneadas de %
pulgadas. Puertas y sus marcos, sometidos a sistema de pintado
electroestatico o pintura al horno de acuerdo al color o acabado segun
requerimiento del cliente con cerradura MUL-T-LOCK® lateral o

central y cilindro Interactivo MUL-T-LOCK® de alta seguridad.

1.8.2.DIVISION FERRETERIA

Cerraduras con cilindros de seguridad
Una amplia gama de cerraduras para puertas principales e
interiores, para escritorios, cajones, muebles metalicos, armarios

metalicos.
Cilindros

De alta seguridad resistentes a la violacibn con ganzua y

taladro. Con clavijas telescépicas patentadas por MUL-T-LOCK®.
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Estos cilindros son adaptables a cerraduras ya existentes en
las puertas, Unicamente hay que reemplazar en la cerradura el

cilindro convencional por un cilindro patentado de MUL-T-LOCK®.

Cerraduras MUL-T-LOCK® con cierre a los cuatro costados

Una cerradura buena y confiable es una cerradura que
obstruye con éxito el esfuerzo de un ladron en su violacién y
penetracion. En realidad no existe una cerradura a prueba de
violaciones, pero si una cerradura clasificada segun el tiempo y el
trabajo necesario para dafarla y violentarla. Cuanto mas reforzada

es la cerradura, ésta es mejor.

Cerraduras Digitales y Biométricas
Cerradura Digital.- Equipadas con cilindro y llave MUL-T-

LOCK® para casos de emergencia.

Cerraduras Biométricas.- Activada por medio de huella dactilar,
con clave digital y cilindro con llave MUL-T-LOCK® para casos de

emergencia.

Candados

Una variedad de candados de alta seguridad y sus accesorios,
disponibles entre ellos el candado de 4 estrellas en su rango de
seguridad, resistente a bala y dinamita y el candado acorazado anti-

cizalla.

Corazas para Candados
Una coraza diseflada y patentada exclusivamente para
nuestros candados MUL-T-LOCK® que los protege contra violacion

por golpes con masa de mas de cinco kilos.
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Protector de Arco
Protectores para Arco de candado, disefiado y patentado
exclusivamente para nuestros candados MUL-T-LOCK®.

1.8.3.Cajas de Seguridad Electronicas

Cajas de seguridad digitales y con tarjetas magnéticas, en
version privada y version hotelera segun requerimientos del cliente,
empotrables a la pared o para sobreponer. Disponibles también para

vehiculos particulares y camiones de reparto.

MUL-T-LOCK® ha desarrollado este nuevo sistema sofisticado
de cierre de combinacién por cédigo y con lectura de tarjeta
magnética, lo que le permite al cliente escoger cual de los dos
sistemas utilizar individualmente o en conjunto, segun su preferencia.

e Facil manejo

e Indeterminable cambios de combinaciones digitales
e Posible apertura de emergencia

e Sefal 6ptica automatica al cerrarse la puerta

e Puede programarse de acuerdo a los requerimientos del cliente

1.8.4.Division Automotriz

e Dispositivo de alta seguridad contra el robo de vehiculos, el ya
conocido dispositivo C.T.L. (Car Transmisién Lock) o tranca
palanca- el ORIGINAL israeli, inventado por RAV BARIACH Israel,
patentado en el Ecuador y en el mundo entero. Existente en tres
modelos renovados: Dispositivo 22; Dispositivo 45 grados;
Dispositivo 52 “El Invencible”

e Cerradura para tapas de gasolina
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Cilindros para puertas

Cilindros para maleteros

Candados para llantas de emergencia

Candados para motos

Candados y protectores para camiones Trailer y Plataformas

Cajas de seguridad para vehiculos y camiones

1.9. ANALISIS FODA

1.9.1. Fortalezas

Es una marca que posee mas de 500 registros de patentes

internacionales.

Una de las diez principales empresas de cerraduras en el ambito

internacional.
Tiene mas de tres décadas de innovacion de alta seguridad.

Es una marca que lleva en el mercado ecuatoriano mas de 15

afnos.

Posee Norma de Calidad 1SO9001; 2000, ISO 14001 (una norma
global para los sistemas de manejo ambiental) y SI 18001 (salud y

seguridad laboral).
Extiende una garantia mecanica de por vida en sus productos.

Productos fabricados con materiales y personal altamente

calificados.

Los productos pueden ser modificados segun las exigencias del

consumidor.
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e Todos los productos de MUL-T-LOCK® exceden los estandares de

la industria contra perforaciones o violacion.

e La marca MUL-T-LOCK® y el “Hombre Musculoso” estan

registrados a nivel mundial y protegidos por la ley.

e En cada pais de los 170 representados por MUL-T-LOCK® existe
un bufete de abogados que estan encargados de proteger la
marca.

1.9.2. Oportunidades

e Crecimiento de la industria de la construccion.

e Alto indice delictivo que existe en Guayaquil.

1.9.3. Debilidades

e Poca promocion y publicidad de marca.
e No posee un departamento de marketing.
e Sistema de Seguridad Vehicular (tranca palanca) obsoleto.

e Productos de Costos Elevados.

1.9.4. Amenazas

e Crecimiento de Compafias Privadas de Seguridad.

e Crecimiento de Compafias Vendedoras e Instaladoras de

Sistemas de Alarma.

e Desarrollo de productos con tecnologias similares.
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CAPITULO II: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. SEGMENTACION

La marca MUL-T-LOCK® tiene como objetivo principal
comercializar productos de alta calidad para ofrecer seguridad y
tranquilidad a sus clientes, por lo tanto dichos productos van dirigidos
a familias o negocios del canton Guayaquil del sector urbano. Es
importante recalcar que en el negocio de mecanismos de seguridad,
tal como ofrece la marca MUL-T-LOCK®, nuestro cliente directo son
los jefes de familia de cualquier sexo y estado civil y duefios de
negocios que son los que determinan que tipo de mecanismo de

seguridad usar.

Por lo que nuestro segmento de mercado sera hombres 6
mujeres, mayores de 25 afios de los Niveles Socioecondmicos Medio
Alto y Alto. EIl estudio se realizara exclusivamente en la ciudad de

Guayaquil.



2.2. INVESTIGACION DE MERCADO: CONCEPTO

Segun Naresh Malhotra, la investigacion de mercado es "la
identificacion, recopilacion, analisis y difusion de la informacion de
manera sistematica y objetiva, con el propédsito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas

y oportunidades de mercadotecnia”.

En conclusion la investigacion de mercados permite la objetiva
identificacion, obtencion, registro, analisis, presentacion y distribucion
de datos e informacion acerca de una situacion especifica que
enfrenta la empresa, con el proposito de mejorar la toma de
decisiones para la solucion de problemas o la identificacion de

oportunidades de mercado.

Para lograr un desarrollo efectivo de la actividad comercial en
cualquier empresa es esencial conocer el mercado, los requerimientos
gue este tenga, las necesidades de los consumidores y la evolucion
de la competencia, por esta razén a continuacion se plantea el

siguiente procedimiento para efectuar la investigacion de mercado.

2.3. DEFINICION DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS DE LA
INVESTIGACION DE MERCADO

2.3.1.DEFINICION DEL PROBLEMA

Debido al incremento del indice delictivo en nuestra ciudad
creemos que los mecanismos de seguridad residencial y comercial

con los que la poblacién cuenta en la actualidad resultan poco
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efectivos. En la mayoria de hogares guayaquilefios las familias
enteras se encuentran en zozobra y preocupados por la seguridad
ciudadana.

Tratando de darle al consumidor una alternativa viable, segura
y efectiva queremos reactivar y relanzar MUL-T-LOCK®, marca que
en algin momento conté con gran aceptaciéon de cierto grupo de
consumidores dentro de un nicho de mercado. Valiéndonos de esta
aceptacion de marca queremos posicionarla en la mente del
consumidor con otros productos que comercializa y segmentos en los

cuales la empresa distribuidora de la marca aun no es reconocida.

2.3.2.0BJETIVO DE LA INVESTIGACION

e Conocer el atributo para el posicionamiento de la marca MUL-

T-LOCK® en el mercado de Guayaquil.

2.3.3.METODOS DE LA INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion es el plan basico que guiara
la fase de investigacion y analisis de datos de este proyecto, nos
ayudard a especificar el tipo de informacion requerida y las fuentes

para su obtencion.

El primer paso sera la investigacion exploratoria, en la cual se
desarrollard un grupo focal, para luego continuar con la investigacion
descriptiva y finalmente obtener resultados de la investigacién de

mercado.
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2.4.

INVESTIGACION EXPLORATORIA

Esta es la parte inicial del proceso de investigacion que
ayudara a obtener un analisis preliminar de la percepcion de la marca
en el consumidor y la situacién de la misma en el mercado. En esta
etapa se puede descubrir informacion no identificada previamente ya
gue es flexible y sensible ante lo inesperado.

Existen técnicas utilizadas para este tipo de investigacion, tales
como grupos focales y entrevistas a profundidad, para obtener datos
como el comportamiento de compra, actitudes, motivacion vy

percepcion del cliente

2.4.1.GRUPO FOCAL

Se formara un grupo focal compuesto por 12 personas adultas
de un estrato socio — economico homogéneo con diversidad de
estado civil dirigido por un moderador. Se entregara un formulario con
preguntas abiertas donde los participantes pondran sus puntos de

vista.

OBJETIVO GENERAL

Conocer los distintos conceptos y criterios que tiene el
consumidor sobre seguridad en general y determinar la recordacion

de marca.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Determinar de manera mas precisa el segmento del mercado en el

cual vamos a posicionar la marca,
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Conocer la percepcion que tienen las personas acerca de la

seguridad,

Conocer los diversos criterios y atributos que la marca tiene en la

actualidad,;
Conocer el top of mind del consumidor;
Medir la participacion de mercado de la marca;

Conocer la recordaciébn y asociacion del isotipo en los

consumidores; y

Determinar si el consumidor conoce los productos que la marca

comercializa.

GUION DEL GRUPO FOCAL

1. Qué es para usted seguridad

2. Qué mecanismos de seguridad residencial conoce

3. Tiene usted en la actualidad algan mecanismo de seguridad en

su hogar u oficina y explique porqué
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4. Considera usted que es importante la seguridad de su hogar u
oficina. Explique por qué

5. Cuando de seguridad de su hogar u oficina se trata usted
prefiere productos que estén acorde a la estética y decoracién
0 productos simplemente le brinden seguridad sin importarle lo
estético. Explique porqué

6. Conoce usted la marca MUL-T-LOCK®. En caso de ser

afirmativa su respuesta explique como llego a conocer de ella.

7. Recuerda el logotipo de la marca MUL-T-LOCK®. En caso de

ser afirmativa su respuesta describalo con sus propias palabras

8. Qué tipo de seguridad brinda para usted la marca MUL-T-
LOCK®

9. Qué es para usted MUL-T-LOCK®. Defina en un palabra

10.Nombre los productos MUL-T-LOCK® que usted conoce
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11.Cuenta en la actualidad con algun producto MUL-T-LOCK® y
explique el motivo que lo llevo a obtenerlo

CONCLUSION DE LA ENTREVISTA DE LA
INVESTIGACION EXPLORATORIA

De acuerdo a los resultados del grupo focal, se concluye lo siguiente:

v Para el 100% de las personas entrevistadas la seguridad es
confianza, tranquilidad, proteccion y garantia de los intereses

materiales y humanos.

v' Los mecanismos de seguridad mas conocidos: alarmas,
guardiania privada, censores de movimiento, puertas blindadas,

videocamaras, alambrado eléctrico, monitoreo.

v' El 40% del grupo focal no cuenta con mecanismos de seguridad
por factor costo y por residir en lugares (ciudadelas vy
urbanizaciones) privados. ElI 60% restante cuenta con algun
mecanismo de seguridad con el fin de salvaguardar sus bienes

materiales y sus familias.

v' Para el grupo focal es importante contar con seguridad en los

hogares y oficinas por la tranquilidad que eso ofrece.

v El 25% del grupo focal piensa que lo mas importante es la

seguridad sobre lo estético; para el 33% es tan importante la
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estética como la seguridad y finalmente para el 42% prevalece la
estética sobre la seguridad.

El 90% del grupo focal conoce o ha escuchado la marca MUL-T-
LOCK® como dispositivo de seguridad vehicular.

La marca MUL-T-LOCK® es sinénimo de seguridad recordada

como seguro tranca palanca.
La marca MUL-T-LOCK® es buena

El isotipo de la marca MUL-T-LOCK® posee una gran recordacion
dentro del grupo focal.

El 30% del grupo focal reconoce que el tipo de seguridad que
brinda la marca MUL-T-LOCK® es vehicular y residencial; el 10%
la reconoce solamente como seguridad vehicular; el 20% solo
como seguridad residencial y el 40% restante desconoce el tipo de

seguridad que la marca brinda.

El 40% del grupo focal desconoce los productos que la marca
MUL-T-LOCK® comercializa; 40% solo conoce el seguro tranca
palanca y el 20% restante conoce todos los productos de la marca,

tales como cerraduras, puertas, candados, entre otros.

El 85% no cuenta en la actualidad con productos MUL-T-LOCK®
mientras que el 15% restante posee al menos uno los productos

gue la marca MUL-T-LOCK® comercializa.
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2.5.

INVESTIGACION DESCRIPTIVA

El método que se empleard serd cuantitativo y la técnica que se

utilizara es la encuesta.

El método de la encuesta permite tener informacién estadistica
y datos exactos acerca de las tendencias en relacién a cada tema
tratado.

La informacion se obtendr& mediante un cuestionario
semiestructurado, con preguntas de respuestas abiertas y cerradas,
aplicados al grupo objetivo.

Los cuadros estadisticos seran realizados en el software
estadistico SPSS, luego seran analizados por el equipo de direccion
de proyecto y se elaboraran conclusiones y recomendaciones al

estudio.

OBJETIVO GENERAL

Conocer la percepcion de los ciudadanos si la marca MUL-T-
LOCK® seria una buena opcion para la seguridad residencial y

comercial.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¥v' Conocer si los ciudadanos han sufrido algln tipo de atraco.

v' Determinar los sectores donde han sido victimas de la

delincuencia.
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v Investigar si consideran que la marca MUL-T-LOCK® se encuentra

en el mercado.

v' Conocer con qué tipo de seguridad relacionan los ciudadanos las

diferentes marcas de sistemas de seguridad.

v' Determinar la cantidad promedio que estarian dispuestos a invertir

en un sistema de seguridad residencial.

¥v" Conocer el nivel de importancia de los sistemas de seguridad que

consideran mas confiable.

¥v" Investigar si conocen empresas en el mercado que brinden todos

los servicios de seguridad.

v

2.5.1. TAMANO DE LA MUESTRA
PRUEBA PILOTO

Para obtener el tamafio de la muestra se decidio realizar una
prueba piloto con la finalidad de determinar los valores de Py Q en la
férmula de la muestra. Se realizaron 30 encuestas en diferentes
sectores de la ciudad. De la prueba piloto se obtuvieron los siguientes

resultados de la pregunta, de donde obtendremos nuestro valor de P y

Q.
PREGUNTA REALIZADA EN PRUEBA PILOTO:
¢Conoce usted que la marca MUL-T-LOCK® le ofrece

seguridad residencial y comercial?
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Sl 9 (30%)
NO 21 (70%)
TOTAL 30 (100%)

Se utilizo el muestreo aleatorio simple para la toma de datos. Con un
nivel de confianza del 0.95% tenemos un Z = 1.96 (dato obtenido por
tabla) y con un error de 0.05%. Para el calculo de la muestra estos

son los valores para las variables de la férmula:

Ni = z/ pr? pi Qi

N _322.79 = 320 Encuestas

TAMANO DE MUESTRA: 320 personas mayores de 25 afios.

Donde;

v' Grado de Confianza (Z): Es el porcentaje de datos que abarca en
funcién del nivel de confianza dado, escogimos un grado de confianza
del 95% el cual en la tabla de distribucién normal corresponde a un

valor de 1.96.

v' Poblacién total (N): Es la cantidad de personas que integran nuestro

mercado meta.

v Pr: precision o ancho de intervalo (pr=0.05)
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v P probabilidad de éxito (p = 0.30)

v' (. probabilidad de fracaso (q = 0.70)

Establecido el namero de la muestra se llevO a cabo la
aplicacion de la encuesta a 320 personas de la ciudad de Guayaquil,
siendo seleccionadas por medio del método de muestro aleatorio
simple, que asegura que cada elemento de la poblaciéon tendra una
probabilidad de ser incluido en la muestra, estimando la
representacion fiel de la poblacién.

2.5.2. ENCUESTA

Dentro de la investigacion de mercado, se elabora la encuesta,
la cual resulta fundamental para obtener datos acerca del consumidor
y poder asi disefar las estrategias para poder reposicionar a la marca
MUL-T-LOCK® en el mercado de Guayaquil.

2.5.2.1. DISENO DE LA ENCUESTA

v" Su edad se encuentra dentro de que rango:
26-35_ 36-45 46 en adelante

v’ Su estado civil:
Soltero Casado Divorciado

Viudo Union Libre

v' En qué sector reside:

Norte Sur Centro
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Ha sufrido alguna clase de atraco:

Si__ No

En caso de haber sido afirmativo su respuesta anterior; favor indique
donde?

Domicilio Oficina Otro Lugar ____

Cree usted que la marca MUL-T-LOCK® aun esta en el mercado:

Si No

Las siguientes marcas con qué tipo de seguridad las relaciona:
Residencial Oficina Vehicular ~ Armada

Multlock

Carseg

Seguen

Guaypro

Laar

Cree usted que la marca MUL-T-LOCK® seria una buena alternativa
en lo que es seguridad residencial:
Si No

En caso de ser afirmativa su respuesta anterior; explique por qué?

En caso de tener que implementar sistemas de seguridad en su
residencia, seleccione el rango de precios en el que estaria dispuesto
a invertir:

$40,00 - $100,00

$101,00 - $500,00

$501,00 - $1.000,00

$1.001,00 en adelante
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v' En orden de importancia enumere del 1 al 5 que tipo de seguridad
considera usted mas confiable

Sistemas de Alarmas

Sistemas de Monitoreo

Puertas de Alta Seguridad (resistente a balas y Rejas)
Cerraduras Especiales

Cercado Eléctrico

v" Conoce alguna empresa que le brinde estos servicios, cuales?

2.5.2.2. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

GRAFICO 2.1.
¢Ha sufrido alguna clase de atraco? éDonde?

&Ha sufrido alguna clase de atraco? éDonde?
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ELABORACION DE LOS AUTORES
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Segun el gréfico 2.1.se puede concluir que el 70,0% de las
personas han sufrido algun tipo de atraco, mientras que el 30% no.
Dentro del grupo de las personas que han sufrido algun tipo de atraco
se pudo determinar que el 31,3% han sido atracadas en su domicilio,

el 18,3% en oficinas y el 50,4% restante en otros lugares.

TABLA 2.1.

{Donde fue el atraco?
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ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun la Tabla 2.1.la mayor concentracion de atracos segun el
sector y el lugar del mismo son: domicilios, el 35% de los atracos se
dan en el sector sur de la ciudad; oficinas, el 22,7% de los atracos se
dan en el sector centro; y finalmente en lugares diferentes al domicilio

y oficina, el 52,0% de los atracos se registran en el sector sur.
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GRAFICO 2.2.

¢{Cree usted que la marca MUL-T-LOCK auin esta en el mercado?

oa ONO

Base: 320

ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun el grafico 2.2.partiendo del tamafio de la muestra (320),
podemos determinar que para el 61,2% de la poblacién la marca
MUL-T-LOCK® aun permanece en el mercado Guayaquil mientras

gue para el 38,8% restante la marca ya no esta presente.
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TABLA 2. 2.

iLa marca MUL-T-LOCK con qué tipo de seguridad la relaciona?

Sector de Residencia
Total
norte sur centro
Residencial 43 30% 32.10% 20.60% 34.10%
Vehicular 54 20% 59.90% 60.30% 57.80%
Oficina 5.80% 10.20% 6.30% 7.80%
Armada 2.90% 3.20% 1,00%
Ninguna 6.70% 8.00% 0. 50% 7.80%
Base 120 137 63 320

ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun la tabla 2.2.se puede apreciar que la mayoria de las personas
tienen una percepcion errada del tipo de seguridad que la marca MUL-T-
LOCK® ofrece, pudiendo citar que el 57,80% de las personas perciben a
MUL-T-LOCK® como una marca que brinda seguridad vehicular; el 7,8% la
relacionan con seguridad de oficina; el 1,90% como seguridad armada

mientras que solo el 34,10% la relaciona como seguridad de tipo residencial.

Dentro del porcentaje que relacionan a la marca MUL-T-LOCK® como
seguridad residencial podemos destacar que su mayor concentracion se
ubica en el sector Norte de Guayaquil con un 43,30%, mientras que en el

sector Sur y Centro con 32,10% y 20,60% respectivamente.
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TABLA 2.3.

¢Creeusted que la marca MUL-T-LOCK seriauna buena alternativa
enlo que es seguridad residencial?

Razones %

Prastan buen sewvicio en seguricad vehicular 12,5%

Confio en la seguridad de MUL-T-LOCK 29,0%

Nos brinda lo mejor en aquipos de seguridad 4,6%

|Es una alternativa que nos beneficia 4,0%

 |He oido buenos comentarics de ellcs 2,68

E3 bueno que existan otras altemativas en segum msidencial 2,7%

Tendria awdlio inmediato y sera detactado por satélite 1,3%

La seguridaden puertas y cerraduras necesita serarmada 6,6%

E3una marca de prestigo / reconocida 7,0%

Tisnen experiencia, son confiables 9.9%

Ellos saben como contrarestarla delincuencia 3,3%

sl CNO ‘No sabs / No contesta 16.4%

Base: 320

ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun la tabla 2.3.el 52,5% de las personas encuestadas no
consideran a la marca MUL-T-LOCK® como una buena alternativa
para seguridad residencial; mientras que el 47,5% la consideran

buena alternativa.

Dentro del grupo que considera la marca MUL-T-LOCK® una
buena opcion para seguridad residencial se puede citar que el 29,0%
de las personas confian en la seguridad que la marca ofrece, mientras
que el 12,5% considera que al haber prestado un buen servicio en
seguridad vehicular podria ofrecer la misma calidad de servicio para lo
gue respecta a seguridad residencial y un 16,4% desconoce o no
contesto.
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TABLA 2.4.

¢Cuanto estaria dispuesto a invertir por implementar un sistema de
seguridad en su residencia?

Sector de Residencia Total
norte sur centro
de $ 40 a $100 54 2% 44 5% 44 4% 48.1%
de $101 a $500 29.2% 36,5% 22.2% 30.9%
de $501 a $1000 11,7% 16,1% 23.8% 15,9%
de $1001 en adelante 5,0% 2,9% 9,5% 5.0%
Base 120 137 63 320

ELABORACION DE LOS AUTORES

La tabla 2.4 nos indica que el 48.1% de las personas estarian
dispuestas a invertir entre $40 a $100 teniendo su mayor
concentracion en el sector norte con un 54.2%; y el 30.9% entre $101
a $500 teniendo su mayor concentracion en el sector sur con un
36.5%. Las personas que estarian dispuestas a invertir de $ 501,00 a
$ 1.000,00 representan un 15,9% y las que estarian dispuestas a
invertir a partir de $ 1.001,00 en adelante representan un 5,0%
teniendo mayor concentracion las ubicadas en el sector centro de la

ciudad con un 23,8% y 9,5% respectivamente.
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ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun el grafico 2.3. el 17.2% considera a las puertas de alta

seguridad como mecanismos de seguridad muy importantes; mientras

qgue el 21.9% de las personas encuestadas las considera importantes

arrojando un total de 39.1%.
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GRAFICO 2.4.
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ELABORACION DE LOS AUTORES

Segun el grafico 2.4.el 13.1% de las personas encuestadas
considera a las cerraduras y llaves especiales como muy importantes;
mientras que el 23.8% las considera importantes arrojando un total de
36.9%.
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ELABORACION DE LOS AUTORES

2.6.

Segun el grafico 2.5.el 22.2% de las personas encuestadas
considera a los sistemas de alarma como muy importantes; mientras

qgue el 14.1% las considera importantes arrojando un total de 36.3%.

CONCLUSION DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Después de haber realizado nuestra investigacion de mercado
por medio de grupos focales y encuestas, ademas de haber analizado
de manera detallada los resultados obtenidos, se ha podido
determinar que los consumidores perciben a la marca MUL-T-LOCK®

como un producto de seguridad que brinda confianza y seguridad.
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Para el 61,20% de las personas encuestadas la marca MUL-T-
LOCK® aun permanece en el mercado guayaquileiio, mientras que
para el 38,8% la marca desaparecio del mercado; sin embargo para el
57,8% la marca se encuentra relacionada con seguridad vehicular

mientras que el 34,10% la relaciona con seguridad residencial.

Otro resultado obtenido de la investigacibn de mercado
determind que los productos que brindan a las personas mayor
seguridad son las puertas de alta seguridad, cerraduras y llaves
especiales, los cuales son unos de los principales productos que la
marca MUL-T-LOCK® comercializa. Segun la investigacion de
mercado el 39,10% de las personas encuestadas consideran
importantes a las puertas de seguridad y el 36,9% a las cerraduras y

llaves especiales.

Como dato adicional se pudo determinar que el consumidor
guayaquilefio localizado en el sector norte esta dispuesto a invertir en
sistemas de seguridad entre $ 40 y $ 500,00; mientras que el
consumidor del sector centro por encontrarse en zonas de comercio y
de gran afluencia econdémica estaria dispuesto a invertir por encima
de los $1000.

Como conclusién se pudo determinar que MUL-T-LOCK®

posee un vasto mercado aun no explotado con su diversidad de

productos para seguridad residencial y comercial.
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CAPITULO Ill: PLAN DE MARKETING

3.1. EL PROBLEMA DEL MARKETING: AMBITO DEL

ESTUDIO

El marketing se lo considera como una funcién importante
dentro de una organizacion a traves del cual se espera comercializar
de manera eficiente y optima los productos para que genere una

rentabilidad a la empresa por medio de la satisfaccion de los clientes.

La competencia a nivel mundial es muy agresiva,
independientemente de lo barato que una empresa sea capaz de
fabricar sus productos a escala nacional, no sera la forma mas barata

de hacerlo mientras exista la competencia de los paises asiaticos.

El Plan de Marketing como tal, es una tarea realmente
compleja que sirve de gran ayuda en la gestion empresarial y
administrativa pues asegura la toma de decisiones comerciales con
un criterio de planificacion sistematico, ajustado a los principios de

marketing por lo que se reducen los posibles riesgos empresariales.



En el Ecuador y a nivel mundial muchas empresas han basado
su éxito a través de la experiencia y en la simple deduccion utilizando
el conocimiento empirico para optar por el camino que deben de
seguir para mantenerse en el mercado, sin embargo sabemos que
para que una empresa se mantenga en el mercado y logre ser
reconocida por los consumidores es necesario realizar estudios
avanzados que le permitan obtener datos que justifiquen la situacion
actual del mercado y de la empresa, lo cual le servira como un plan
estratégico para saber a donde y como dirigirse, debido a que en la
actualidad los consumidores cada vez estan mejor informados y

adquieren habitos de compra mas sofisticados.

La empresa en algin momento conté con un departamento de
Marketing pero debido a los pocos resultados obtenidos y bajo
presupuesto la gerencia decidié eliminar este departamento y
enfocarse basicamente en lo que son las ventas sin realizar una
planificacion y estudios de mercado los cuales pudieran servir como
herramienta de control para la gestion de la organizacion, ademas de
ser indicadores apropiados de las necesidades y preferencias de los

clientes.

La empresa tiene grandes expectativas de crecimiento aunque
sus ventas no son bajas, requiere de un plan de marketing que le
permita establecer los margenes adecuados de ventas para lograr un
correcto reposicionamiento de la marca en el mercado de Guayaquil,
asi como también necesita un analisis financiero que le permita

comparar la situacién real con el objetivo.
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El analisis de la situacién histdrica y actual de la empresa
proporcionard una informacién cuantitativa y cualitativa esencial para
el resto del Plan de Marketing, dentro del cual hay que tomar
importantes decisiones, como: los canales de distribucion que deben
usarse para llegar a los clientes actuales y potenciales, estrategias o
servicios a proporcionarse y promociones a utilizar en las diferentes

épocas del afio, con el fin de crear siempre una ventaja competitiva.
El valorar esta informacion y utilizarla en el momento oportuno

puede llevar a la empresa a conservarse y garantizar un

reposicionamiento en el mercado.

3.2. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

v" Posicionarnos en el segmento de mercado guayaquilefio como

productos para seguridad residencial y comercial.

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Incrementar las ventas en un 15% anual para los proximos 3 afios.

e Aumentar la participacion de mercado en un 15% dentro de los

préximos 5 afios.

e Fortalecer la marca en el punto de venta e implementar canales de

distribucidon en caso de ser necesario.
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3.3.

MIX DE MARKETING

3.3.1. PRODUCTO

Un producto es aquello que se ofrece a un mercado especifico
para su consumo, adquisicion y uso, con el objetivo de satisfacer una

necesidad o deseo.

En lo que respecta al producto se opté por no realizar cambio
alguno debido a que los mismos son importados directamente del
exterior y la propuesta se dirige a un reposicionamiento de la marca

mas no a un redisefio de producto.

Los productos MUL-T-LOCK® se clasifican en 4 tipos de
categorias o divisiones: Division Hogar y Oficinas; division de
ferreteria; division cajas de seguridad electrénica y division
automotriz. Dentro del listado de productos que la marca posee los

podemos clasificar en:

e Puertas de Seguridad con cerradura y cilindro MUL-T-LOCK®,
e Puertas de Rejas,

e Cerraduras con cilindros de seguridad,

e Cilindros,

e Llave Maestra,

e Cerraduras MUL-T-LOCK® con cierre a los cuatro costados,
e Cerraduras digitales y biométricas,

e Candados,

e Corazas para candados,

e Protector de Arco,

e Cajas de seguridad Electronicas, y

e Seguro Tranca Palanca
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FOTO 3.1.
CERRADURA MULTLOCK PARA PUERTAS DE VIDRIO

FOTO 3.2.
CERRADURAS MULTLOCK PARA PUERTAS DE VIDRIO Y MADERA
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FOTO 3.3.
PUERTA METALICA CON CERRADURA Y CILINDRO MULTLOCK

FOTO 3.4.
PUERTA DE REJAS CON CERRADURA Y CILINDRO MULTLOCK
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FOTO 3.5.
SISTEMA DE CIERRE DE MULTIBLOQUEO MULTLOCK

FOTO 3.6.
SISTEMA INTERNO DE CERRADURA 4 PUNTOS Y CILINDRO
MULTLOCK
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FOTO 3.7.
SISTEMA DE LLAVES INTELIGENTES MULTLOCK

FOTO 3.8.
PROTECTORES DE GRILLETES MULTLOCK

-
PROTECTOR DE GRILLETE
16

.w
R
== 1R
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FOTO 3.9.
DISPOSITIVO DE SEGURIDAD PARA LLANTA DE EMERGENCIA
CANDADO PARA MOTOS MULTLOCK

DISPOSITIVO SEGURIDAD P.
LLANTA EMERGENCIA

FOTO 3.10.
CORAZA CANDADO Y CANDADO TIPO “C” CON CORAZA MULTLOCK

\B CANDADO TIPO “C”
||  CONCORAZA
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FOTO 3.11.
PUERTA PARA CAJA FUERTE MULTLOCK

FOTO 3.12.
CERRADURA DIGITAL MULTLOCK
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FOTO 3.13.

PUERTA DE MADERA CON CERRADURA 4 PUNTOS MULTLOCK
b |

FOTO 3.14.
CERRADURAS BIOMETRICA Y DIGITAL MULTLOCK
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FOTO 3.15.
CILINDRO EURO CORONA 31 x 65 MULTLOCK

CILINDRO EURO CORONA
96 31x65

FOTO 3.16.
CANDADO SERIE G Y CANDADO CON CLAVE MULTLOCK
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FOTO 3.17.
CERRADURA PARA ESCRITORIOS MULTLOCK

CERRADURA PARA
ESCRITORIOS __J

FOTO 3.18.
CILINDRO OVAL Y EURO MEDIO MULTLOCK
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FOTO 3.19.
PREMIOS A LA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS MULTLOCK
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3.3.2. PRECIOS

En lo que respecta a los precios, estos no serdn modificados y

nos mantendremos con la lista de precios tradicional.

El motivo por el cual no consideramos prudente realizar
estrategias de precios es porque el costo de los productos es
relativamente alto y esto no permite manejar precios que resulten
atractivos. La marca MUL-T-LOCK® se caracteriza por comercializar
productos costosos debido al elevado presupuesto para el desarrollo

e innovacion de la tecnologia que estos usan.

3.3.3. PLAZA: UBICACION Y CANALES DE DISTRIBUCION

3.3.3.1. UBICACION

La ubicacion es un aspecto preponderante en cualquier tipo
de empresa o actividad comercial, esto debido a que el sitio donde
se encuentra ubicado el establecimiento comercial es directamente
proporcional al flujo de clientes facilitando asi la distribucion y venta

de los productos que ofrece la empresa.

En este proyecto no se evalla la ubicacion de la empresa
debido a que esta situada en un sitio de facil acceso en el sector
norte de la ciudad, especificamente en la avenida Carlos Julio
Arosemena Km. 3. LAMIGAL CIA. LTDA. con local de exhibicion y

ventas y bodegas de almacenamiento.
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3.3.3.2. CANALES DE DISTRIBUCION

LAMIGAL CIA. LTDA. cuenta con un canal de distribucién
claramente definido independientemente del tipo de venta que se

realice:
¥v' Tanto en las ventas al por menor o detalle, como en las ventas al

por mayor el canal de distribucion es directo;

CANALES DE DISTRIBUCION

[ LAMIGAL CIA. LTDA |————| VENTAS POR MAYOR O MENOR |

3.4. ESTRATEGIAS

3.4.1.ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION

Considerando el fuerte posicionamiento que tiene MUL-T-
LOCK® se decidié trabajar directamente con el isotipo y logotipo,
creando un slogan que diferencie a la marca basandose en los
siguientes atributos: confiabilidad, estética, flexibilidad y dureza de

los productos.
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3.4.2. ESTRATEGIAS DE CANAL DE DISTRIBUCION:

La propuesta para lo que respecta a la estrategia en el canal de
distribucién se decidi6 realizar cambios y adecuaciones en el punto de
venta actual de la empresa con la finalidad de mejorar la imagen y

atencion a los potenciales clientes.

Dentro de las modificaciones a realizarse esta la
implementacion de un show room, en el cual exista una correcta
disposicion y distribucion de los productos segun su linea. La
creacion del show room o area de demostracion tiene la finalidad de
qgue los potenciales clientes puedan experimentar la calidad,
funcionabilidad y seguridad que los productos de la marca MUL-T-
LOCK® ofrecen gracias a la demostracion que un vendedor de planta

realice.

Creemos necesario una reubicacion de las lamparas para una
mejora en la iluminacion. Se utilizaran colores frescos acorde a la
marca, los mismos que junto a la correcta iluminacion y distribucion de

las lamparas generara un ambiente mas confortable.

En lo que respecta al mobiliario se implementaran vitrinas

reforzadas para poder exhibir la mayoria de los productos.
Se decide hacer estas modificaciones para que los clientes se

sientan mas comodos mientras disfrutan de la demostracion del show

room.

70



3.4.3. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Dentro de los primeros afios se van a realizar campanas de
comunicacion donde informaremos sobre los beneficios y usos del

producto.

Ser& una publicidad enfocada cien por ciento en la bondad y
ventajas de los diversos productos que MUL-T-LOCK® como marca
posee. Pondremos de manifiesto caracteristicas y los distintos

atributos de los principales productos.

La campafia de comunicacion atacara al segmento medio alto y
alto por medio de la distribucion de volantes y tripticos elaborados en

papel couche de 90 gramos.

Se contratara personal para el reparto de las volantes en
centros comerciales ubicados en zonas estratégicas donde se
concentre nuestro nicho de mercado, como por ejemplo: San Marino,

Riocentro Ceibos, Riocentro Entre Rios, Bocca y Piazza.

También se realizara activacion de marca donde se empleara
un monigote. El monigote propuesto seria un mufieco de color azul
marino con la forma del hombre musculoso, el cual representa a la
marca MUL-T-LOCK®.

Segun el cronograma de meses destinados para la activacion

de marca y reparto de volantes seria el siguiente:
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TABLA 3. 1.
CRONOGRAMA PARA ACTIVACION DE MARCA

[ Jumo | Juuo | AGOSTO |SEPTIEMBRE[ OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |

BOCCA R h

PIAZZA 1 h
RIOCENTRO ENTRE RIOS 1
RIOCENTRO CEIBOS ) [

SAIMARING 3 [T 6]

Manigate
Impulsadoras

ELABORADO POR: LOS AUTORES

Esta comunicacion de marca la haremos principalmente en el
mes de junio aprovechando que en este mes se celebra el dia del
nifo y el monigote seria un elemento clave para enganchar a los
potenciales clientes de los productos. El monigote sera el encargado
de repartir camisetas a las personas en los centros comerciales
durante la activacion de marca. Durante los meses de septiembre y
noviembre no se harda activacion de marca con un monigote

Gnicamente con un grupo de impulsadoras.

Las impulsadoras seran las encargadas de repartir las volantes
expresamente disefiadas para esta activacién y promocion de marca,
ademas repartiran gorras y llaveros con el disefio propuesto en este

proyecto.
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GRAFICO 3.1.
DISENO PARA ELABORACION DE VOLANTES

REGRESAR A CASA Y
ENCONTRARLA COMOQ LA DEJAMOS.

€S0 €S SEGURIDAD
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GRAN VARIEDAD EN MODELOS
PUERTAS DE REJAS
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CON BARRA DE ESCAPE

PUERTAS CONTAR BALR

MUL-T-LOGK
Seguridad can una sala llave
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ELABORADO POR: LOS AUTORES
GRAFICO 3.2.

DISENO PARA ANUNCIO EN REVISTAS

REGRESAR A CASA Y
ENCONTRARLA COMO LA DEJAMOS..

Fax: 593-4-2203963 - Mablle: 593-9 - 1843250
e-maik dioth1 flemail mauvistzr com.ec



ELABORADO POR: LOS AUTORES

GRAFICO 3.3.
DISENO PARA ELABORACION DE TRIPTICOS
(VISTA ANTERIOR)

CANDADOS

BEGRESIA A CRSR Y
ENCONTRARLA. COMO LA DEMAMDS.

€SO ES TRANQUILIDAD
€SO ES SEGURIDAD

MUL-T-LOCK

Saguniod cao g sz Nowy

ELABORADO: POR LOS AUTORES

GRAFICO 3.4.
DISENO PARA ELABORACION DE TRIPTICOS
(VISTA POSTERIOR)

PUERTRS CERRADURAS CILINDROS

DE SEGURIDAD : MULTIPUNTO

Superd ek
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ELABORADO: POR LOS AUTORES

No se realizard publicidad ni en radio ni en television por
considerarlos medios para mercados masivos y nuestro segmento de
mercado es selectivo, por tal razon realizaremos publicidad en medios
impresos (Marketing Directo) dirigido a clase media alta y alta, como
por ejemplo publicidad en revistas Clubing, Gestion, Diners Club,

América Economia.

Se planificar4 anualmente participar en ferias tales como Feria
Habitat, Feria de la Construccion y la Feria Internacional de Duran
construyendo y disefiando un stand bajo las mismas condiciones del
Show Room habilitado en nuestro punto de venta. La idea de
participar en este tipo de evento es con el objetivo de que el potencial
consumidor experimente los beneficios y ventajas que la marca MUL-
T-LOCK® ofrece.

GRAFICO 3.5.
DISENO TENTATIVO PARA STAND EN FERIAS
(VISTA PRINCIPAL)
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ELABORADO: POR LOS AUTORES

GRAFICO 3.6.
DISENO TENTATIVO PARA STAND EN FERIAS
(VISTA LATERAL)

ELABORADO: POR LOS AUTORES

Durante la temporada de playa se alquilara una valla
publicitaria para promocionar la marca y estara ubicada en la via a
Salinas. El mes en el cual se alquilara dicha valla en ese lugar, sera
el mes de febrero del afio 2009. Ademas se alquilara dos vallas
publicitarias en la ciudad de Guayaquil en los meses de junio y

septiembre del afio 2009.

Redisefiaremos el sitio  web de la  empresa,

www.multisequridad.com , haciéndolo mas moderno y utilizando

colores mas vivos. Ademas agregaremos una opcion interactiva en la
cual el internauta pueda elegir el disefio de puerta que mas le guste y

se adapte a sus necesidades.
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Al ser interactivo el sitio, el usuario podra ver desde diversos
angulos el producto en el cual esta interesado con las respectivas

caracteristicas técnicas.

3.5. BRANDING

3.5.1.PROPOSICION DE VALOR

BENEFICIOS DE MARCA

Beneficios Funcionales

Dentro de los tipos de beneficios funcionales debemos
destacar que los productos que la marca MUL-T-LOCK® ofrece se
caracterizan por brindar seguridad, estética, flexibilidad, tranquilidad,

durabilidad, garantia y confiabilidad.

El principal atributo dentro de los beneficios funcionales es que

los productos MUL-T-LOCK® nos dan seguridad con una sola llave.

Beneficios Emocionales

El usar los productos de la marca MUL-T-LOCK® nos garantiza

un mayor cuidado y seguridad familiar.

Beneficios de Autoexpresion

Dentro de los beneficios de autoexpresion podemos mencionar
que estos productos distinguen a sus usuarios del resto por la calidad

y estatus.
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Calidad.- Los productos MUL-T-LOCK® son fabricados con
tecnologia israelita y bajo normas de calidad internacionales 1ISO9001;
2000, 1SO 14001 (una norma global para los sistemas de manejo
ambiental) y SI 18001 (salud y seguridad laboral).

Estatus.- Al ser productos costosos, ubican a sus usuarios y
consumidores dentro de un segmento exclusivo dandoles clase y

distincion.

3.5.2. FACETAS DE IDENTIDAD DE LA MARCA MULTLOCK

Las 6 facetas

BUEN GUSTO
CLASE

CALIDAD
HOMBRE MUSCULOSO

Personalidad

|
1
1
1
1
1
1
|
|
CLASE Relacic : cul INDIVIDUALISMO
MEDIA ALTA elacion " ultura CLASISMO
|
|
|
1
1
1
|
1
1
|
1

ALTA

HETERO
TRANSGENERACIONAL

PERTENECER

o MUL-T-LOCK®



FUENTES DE IDENTIDAD DE LA MARCA MULTLOCK
NOMBRE

MUL-T-LOCK®

PERSONAJE - SIMBOLO

La marca MUL-T-LOCK® en su isotipo tiene a un hombre musculoso

con forma de llave.

o MUL-T-LOGK"

3.5.3.PERSONALIDAD DE LA MARCA MULTLOCK

Dentro de la personalidad de la marca debemos incluir
caracteristicas especiales tales como género, edad y clase
socioeconémica. También aspectos clasicos de la personalidad

humana como la cordialidad, y el sentimiento.
MEDICION DE LA PERSONALIDAD DE LA MARCA MULTLOCK

Segun las 5 dimensiones de la escala de la personalidad de la
marca podriamos relacionar 4 de ellas con los 4 atributos principales
de la marca MUL-T-LOCK® posee y que se definieron segun la

investigacion de mercado.
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Entre los atributos de marca que fueron definidos tenemos:

FLEXIBILIDAD.- La extensa gama de productos que ofrece
MUL-T-LOCK® puede conformarse con cualquier necesidad de

seguridad.

Sus productos ofreceran seguridad a nuestro nicho de mercado
y le brindaran la flexibilidad de tener una llave que pueda hacer
TODO.

Extendiéndose a los cilindros, cerraduras, candados, los
productos de MUL-T-LOCK® pueden adaptarse a casi cualquier uso,
aceptando casi cualquier requisito de seguridad. Sea una puerta
principal, una puerta interior, un cajon de escritorio, o un gabinete de

archivo, no existe uso demasiado pequefio o demasiado grande.

Actualmente a nivel mundial la alta calidad de los productos
han permitido que MUL-T-LOCK® sea el lider en el desarrollo con

productos de alta seguridad.

CONFIABILIDAD.- MUL-T-LOCK® extiende una garantia
mecanica de por vida a todos sus clientes. La Calidad Asegurada en
la tecnologia del 1SO9001 de MUL-T-LOCK®, demuestra la
importancia que se da a la calidad y a la confiabilidad de su gama de

productos.

Los productos son fabricados con los mejores materiales, y por
personas entrenadas, altamente calificadas. Ademéas son
respaldados por una garantia mecanica de por vida respecto a

cilindros, cerraduras y candados.
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En cambio la mayoria de los fabricantes actualmente ofrecen
una garantia de 30 dias o de 1 a 2 afios en sus productos. Estos
productos se fabrican con materiales de inferior calidad, que no duran

y SU USO es por cierto tiempo.

ESTETICA.- Todos los productos de MUL-T-LOCK® son
estéticos y otorgan alta seguridad. Estos son disefiados para poder
ser modificados segun las exigencias del consumidor y soportan largo
tiempo de uso sin ser daflados por su proteccion contra la corrosion a
diferencia de otros productos de seguridad que pueden encontrarse

en el mercado.

DUREZA.- Los productos de MUL-T-LOCK® exceden los
estandares mas resistentes de la industria en resistencia a perforacion

y violacion.

Estan diseflados para detener las mas altas tentativas de
violacion forzada. Sus productos exceden muchas calificaciones

internacionales contra el ataque fisico.

Las partes de acero endurecido se colocan estratégicamente
en areas sensibles para resistir contra tentativas de perforacion. Las
piezas especificas se refuerzan con algunos de los materiales mas

fuertes disponibles para resistir la penetracion forzada.
El disefio avanzado de MUL-T-LOCK® de clavijas telescépicas

Interactivas (clavija dentro de otra clavija) resiste a las tentativas mas

resueltas de violacion.
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La mayoria de las cerraduras que existen en el mercado se
fabrican con material inferior, que se puede perforar con taladro,
cortar con cizalla o sierra, y abrir con un esfuerzo minimo con ganzua.
La mayoria de los cilindros en el mercado no se fabrican para resistir
violaciones premeditadas.

ATRIBUTOS MARCA
SINCERIDAD 5 FLEXIBILIDAD — Familiar, Genuino y Real
COMPETENCIA = CONFIABILIDAD Lider y Confiable
SOFISTICACION 5 ESTETICA Sugestivo y Sofisticado
RUDESA DUREZA »(Masculino, Rudo, Fuerte, Sin Miedo y Atletico

3.6. PROPUESTA DE CAMBIO

Se creara un slogan acorde a los atributos de los productos
tales como confiabilidad: SEGURIDAD, flexibilidad: UNA SOLA
LLAVE, estética: TIPOGRAFIA DEL SLOGAN y dureza: ISOTIPO.
La propuesta de slogan es:

“‘SEGURIDAD CON UNA SOLA LLAVE"
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3.7. DISENO FINAL PROPUESTO

» MUL-T-LOCK®

“SEGURIDAD CON UNA SOLA LLAVE”
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CAPITULO IV: EVALUACION FINANCIERA

4.1. SITUACION FINANCIERA ACTUAL

La empresa se encuentra operando en la ciudad de Guayaquil
desde el afio 1988.

4.2. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Es la ultima parte del proyecto y a través de sus resultados
podremos evaluar si la inversion en el plan de marketing tiene o no

posibilidades de proporcionar mayor rentabilidad al negocio.

Para ello se realizaron las siguientes consideraciones

financieras:

v' Se utilizé cierta informacién de balances y los estados de pérdidas
y ganancias del afio 2007 para realizar una evaluacién financiera

completa.



4.3. BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL AL 30 DE JUNIO DEL 2008

ACTIVO PASIVO
! Activo Cottiente 162300 1% " Pasivo Cottiente 35600 4%
Cajz v Bancos 32000 4% * Proveedores 35600 4%
[nversiofes 4300 0% Préstamo informales - 0%
* Cuentas por cobtar - clientes 43000 3% Préstamo con Otras instituciones - 0%
(tras cuentas por cobrar I Otros pasivos ¢/p - 0%
* Inventario §1.000 % Y%
* Mercadztia §1.000 ¥ Pasivo no comente 120000 14%
* Matetia Prima Préstamo sistema financiero Lp 120000 14%
" Productos en proceso Otros pasivos 1p - 0%
" Productos Temminados K Total Pasivo 135600 18%
(tros activos de c'p 1%
* Activo no comente T10.000 81% PATRIMONIO
* Activos fijos netos 710000 81% Capital social 671663 T7%
Maquinaria v equipo 130000 17% U.no distrib. | Resultado periodo 4035 5%
Musbles y enserss 40.000 3% Reservas v ofros - 0%
Vhiculo 120000 14% K Total Patrimenio 716700 82%
Terrenos, construe v edific. 400.000 45%
Otros activos - 0%
" Total Activo 872300 100% * Total Pasivo + Patrimonio §72.300
FUENTE: LAMIGAL CIA. LTDA. Y ELABORACION AUTORES
4.3.1. BALANCE DE ACTIVOS FIJOS
La empresa consta con los siguientes activos fijos:
Concepto Precio Total
Edificios e instalaciones 400.000,00 400.000,00
Eguipos v maguinarias 150.000,00 150.000,00
Vehiculos 120.000.00 120.000,00
Equipos de Computacion 40.000,00 40.000,00
Total de Activos Fijos $710.000,00

FUENTE: LAMIGAL CIA. LTDA.
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4.3.2. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

En este proyecto se utiliza el método de depreciacién por linea

recta, porque se deprecia a un monto constante cada afio en la vida

uatil del activo; los edificios e instalaciones se deprecian a 20 afios, los

equipos y maquinarias a 10 afios, vehiculos 5 afios y equipos de

computacion a 3 afios.

lMétodo de Depreciacion: Lineal

ELABORADO: POR LOS AUTORES

Edificios e instalaciones
5% 20.000.00 20.000.00 20.000.00 20.000.00 20.000
Eguipos v maguinarias
10% 15.000.00 15.000.00 15.000.00 15.000.00 15.000,00
Wehiculos
20% 24.000.00 24.000.00 24.000.00 24.000.00 24.000.00
Eguipos de Computacian
33% 13.332.00 13.332.00 13.332.00
Total gastos depreciacién 72.332,00 72.332,00 72.332,00 §9.000,00 59.000,00
FUENTE: LAMIGAL CIA. LTDA. Y ELABORACION AUTORES
4.4, ESTADO DE RESULTADOS
ESTADO DE RESULTADO AL 30 DE JUNIO DEL 2008
Ventas totales 525776 100%
Ventas contado 325.776 100%
Ventas a crédito 0%
Costo de Ventas Produccion 394.532 304332 T
Mlercaderia
Materia Prima
Mano de Obra
Gastos de fabric.
Margen bruto 131,444  25%
Gastos de Cperacion $3.000 62.160  12%
Sueldos v Salarios 25.380 5%
Gtos. Ventas v Comisionss 14340 3%
1.580 1%
stos de Semuros 3.500 1%
Gastos de Alimentacion 3.100 1%
Utiles de Oficina 3.960 1%
Gastos dz Premecion v Publicidad 0%
Utilidad Operativa 69.284 11%
Gastos financieros 0%
Otros ingresos/zastos 0%
Utilidad antes de Impuesto v Empleados 69.284 12%
Impuestos {renta v empleados) 24248 5%
Resultado del periodo 45,035 9%
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4.5.

PRESUPUESTO DE VENTAS

Segun los Estados Financieros de los Ultimos tres afios, las

ventas han tenido anualmente un crecimiento entre el 15% al 25%.

El presupuesto de venta involucra las proyecciones y metas
gue la empresa se ha planteado, una vez implementado el plan de

marketing.

Dentro del estudio financiero se proyecta que la empresa
LAMIGAL CIA. LTDA. con su marca MULTLOCK incrementara en un
total del 15% de sus ventas, basandose en un sistema conservador.
ANEXO No. 1

Los montos segun el presupuesto de ventas en unidades

monetarias que se esperan lograr son:

CONCEPTO

1° Aflo

2° Ano

3° Afio

4° Afo

5° Afio

Ventas

650.000,00

747.500,00

859.625,00

988.568,75

1.136.854,06

4.6.

FINANCIAMIENTO E INVERSION INICIAL

Con la finalidad de poder realizar las implementaciones

necesarias segun lo sugerido en nuestras estrategias de
comunicacion y de canales de distribucion la empresa incurrira en un
préstamo bancario a una tasa del 17,35%, la misma que esta avalada
y supervisada por la Superintendencia de Bancos y el Banco Central

del Ecuador.
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A continuacion detallamos el cuadro de la amortizacion de dicho

préstamo bancario:

TABLA 4.1.
AMORTIZACION DEL PRESTAMO

PRESTAMO 120.000.00

TASA 17.35%

PLAZO 5| Aflos

CUOTA 5 37.809.85

ANUAL
PERIODO PAGO INTERES |AMORTIZACION| SALDO

0 120.000.00
1 37.809.85 | 2082000 16.989.85 | 103.010.15
2 37.809.85 | 17.872.26 19.937.58 | 8307257
3 37.809.85 | 14413.09 2339675 | 5967582
3 37.809.85 | 10353.75 2745609 | 3221972
5 37.809.85 | 559012 3221972 :

ELABORADO: POR LOS AUTORES

4.6.1. INVERSION INICIAL

Para la inversion inicial se han tomado en cuenta rubros que

consideramos mas importantes para el disefio e implementacion de

las estrategias sugeridas en el plan de marketing propuesto. A

continuacion detallamos en el cuadro el plan de inversion:
TABLA 4.2.

PLAN DE INVERSION

BRANDING [GENERAL)

Cantidad Detalle Cto. Unitario Cto. Total
12 Publicidad en medios 3 145000(% 17.400.00
1 Evento de lanzamiento 5 4500005 4.500.00
1 Disefio v Construccidn del Show Room en Punto de Venta | § 2150000 [ % 21.5600,00

G000 Tripticos 3 0135 750,00
2000 Volantes 5 013]5% £50.00
1 Redisefio del Web Site § 1.00000(% 1.000.00
3 Eventos en Ferias 5 800000|% 24.000.,00

1 Banner para Valla Publicitaria 5 0000 [ 5 50000
3 Valla Publicitaria imensuales) F 5500001% 16.500.00
2 Consulteria en Marketing v Publicidad 3 7.500.00(3% 15.000.00
6 Dbsequios: Gorras, llaveros, camisetas § 135000105 5.100.00
5 Activacidn de Marca - Monigote 5 200,00 % 4.000.00
15 Impulsadoras + Vestimenta 5 40000 | & 6.000.00
Suman $  120.000,00

ELABORADO: POR LOS AUTORES
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4.7. PRESUPUESTO ADMINISTRATIVO

Implica los costos involucrados en el manejo del negocio esto
es pago a empleados administrativos, gastos de ventas y comisiones,
servicios béasicos, gastos de seguros, gastos de alimentacion,
materiales de oficina, gastos de promocion y publicidad. =~ ANEXO
No. 2

Los valores de egreso anual son:

17 Ao 2° Ao 3° Ao 4° Ao 5° Ao TOTAL

54.500,00 [ 95295000 [ 10224500 [ 1M2.469. 50 | 123.716.45 | 515.880.95

i

4.7.1.GASTOS DE VENTAS Y COMISIONES

Los gastos de ventas y comisiones implican todos los costos
gue se haran para incrementar y mejorar las ventas de la empresa
incluyendo el valor de las comisiones del personal que se destina

para ventas.

Sus valores anuales son:

1° Aio 2° Afo 3° Afo 4° Afo 5° Afo

17.910,00 19.701,00 21.671,10 23.838,21 26.222,03
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4.8. FLUJO DE CAJA
El flujo de caja o FNE, flujo neto de efectivo, nos indica la
capacidad que tiene la empresa para hacer frente a sus

responsabilidades u obligaciones de pago.

Los resultados son los siguientes:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-120.000,00 | 40.190,15 | 54.812,90 | 65.780,75 | 74.001,22 89.119,79

El afio cero, es el afio de partida y se registra como negativo
porque generalmente es el afio en el cual se realiza el desembolso

del efectivo de la inversidn que se esta efectuando.

Los demas afos arrojan un flujo de efectivo positivo lo que
indica que luego de realizar todos los pagos o desembolsos queda

dinero disponible en la cuenta de caja - bancos.

Dado el nivel de inversion de los flujos descontados de los 5
afios se obtendria una ganancia de 75,602.97. ANEXO No. 3

La tasa de descuento escogida fue del 17% debido a que es la

tasa que predomina en el mercado financiero dado el nivel de

inversion de nuestro proyecto que es $ 120,000.00.
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4.9. EVALUACION ECONOMICA

El VAN es la diferencia entre todos los ingresos y egresos
expresados en moneda actual. El criterio del VAN plantea que el
proyecto debe aceptarse si su valor actual neto es mayor o igual a

cero.

La tasa a la cual se descontara los flujos del presente proyecto,
es del 17%, que es la tasa minima atractiva de retorno (TMAR), que
se utilizara para este proyecto, debido a que es la tasa que predomina
en el mercado financiero dado el nivel de inversion de $ 120,000.00.

La TIR evalua el proyecto en funcion de una Unica tasa de
rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados

en moneda actual.

4.9.1. VAN

El valor actual neto para este proyecto es positivo lo que indica que el
proyecto es viable. El VAN para este proyecto es de $75.602,97
ANEXO No. 3

49.2. TIR
La tasa interna de retorno o tasa de recuperacion del capital fue de:
38% ANEXO No. 3

La tasa interna de retorno, TIR, refleja la rentabilidad que

tendra la empresa MULTLOCK con la estrategia aplicada de

reposicionamiento de marca.
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4.9.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Al momento de realizar el andlisis de un proyecto, es
importante establecer los posibles escenarios que podria enfrentar la
empresa si estos ocurrieran, para de esta manera poder evaluar los

resultados y tomar mejores decisiones con respecto al proyecto.

Para el presente proyecto se establecieron tres tipos de
escenarios: Pesimista, Real, y Optimista. La probabilidad de tener un
escenario pesimista, es decir que no se cumpla lo esperado, es del
10%; mientras que un escenario real tiene una posibilidad del 15% y

finalmente el optimista una probabilidad del 20%.

Se considera un escenario pesimista cuando las ventas caen
un 10% del nivel esperado como normal y asi mismo un escenario
optimista es cuando las ventas resultan un 5% superior al nivel normal
esperado

Nuestra variable principal a analizar seran las ventas.

A continuacion se detalla los escenarios pesimista, real y

optimista.

v' Escenario Pesimista

Para el escenario pesimista tomaremos los meses de ventas mas
bajas en el afio. ANEXO No. 4

Tasa Interna de Retorno 21%
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Segun el flujo de caja pesimista podemos determinar que el
flujo de caja del primer afio ($ 31.265,15) llevado a valor presente ($
26.722,35) y descontados del nivel de inversion inicial quedaria por
recuperar durante el primer afio ($ 93.277,65). Este analisis lo
hacemos por cada uno de los afios siguientes, pudiendo finalmente
determinar que el valor total de la inversion inicial segin un escenario

pesimista la podriamos recuperar a los 4 afios y 7 meses.

TABLA 4.3.

Periodo de Recuperacién

Afo
| -120.000,00 $26.722,35 ($93.277,65) 1
$ 27.885,64 ($65.392,00) 2
$ 28.578,00 (% 36.814,00) 3
$ 24.667,55 ($12.146,45) 4
$ 23.048,65 $10.902,19 5

ELABORADO: POR LOS AUTORES

v' Escenario Real

El escenario real es considerando las proyecciones realizadas con el

15% de incremento en las ventas ANEXO No. 3

Tasa Interna de Retorno 38%

Segun el flujo de caja real podemos determinar que el flujo de
caja del primer afio ($ 40.190,15) llevado a valor presente ($
34.350,56) y descontados del nivel de inversion inicial quedaria por
recuperar durante el primer afio ($ 85.649,44). Este analisis lo

hacemos por cada uno de los afios siguientes, pudiendo finalmente
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determinar que el valor total de la inversién inicial segin un escenario

real la podriamos recuperar a los 3 afios y 41 dias.

TABLA 4.4.

Periodo de Recuperacion

Afio
-120.000.00 % 34 35056 § 85 649 44) 1
540041 .56 545 607.58) i
5 41.071.56 5453632 3
53949075 5 34 954 44 4
4]

ELABORADO: POR LOS AUTORES

v' Escenario Optimista

El escenario optimista considera un incremento del 20% sobre las

ventas reales proporcionadas por la empresa. ANEXO No. 5

Tasa Interna de Retorno 45%

Segun el flujo de caja optimista podemos determinar que el
flujo de caja del primer afio ($ 48.315,15) llevado a valor presente ($
41.295,00) y descontados del nivel de inversion inicial quedaria por
recuperar durante el primer afio ($ 78.705,00). Este andlisis lo
hacemos por cada uno de los afios siguientes, pudiendo finalmente
determinar que el valor total de la inversidn inicial seglin un escenario

optimista la podriamos recuperar a los 2 afilos y 9 meses.
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TABLA 4.5.

Periodo de Recuperacion

Afio
-120.000.00 $4129500 | (&75.70500) 1
54447829 (53422670 2
545432 45 51120575 3
§43.777.09 § 54 982 85 4
5

ELABORADO: POR LOS AUTORES

4.9.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una técnica que relaciona entre los
costos fijos, los costos variables y los beneficios. El punto de
equilibrio es el monto de ventas en el que los beneficios por ventas
son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y variables.
ANEXO No. 6

Tasa Interna de Retorno 17,00%

Segun el flujp de caja del punto de equilibrio podemos
determinar que el flujo de caja del primer afio ($ 17.138,04) llevado a
valor presente ($ 14.647,90) y descontados del nivel de inversion
inicial quedaria por recuperar durante el primer afio ($ 105.352,10).
Este analisis lo hacemos por cada uno de los afios siguientes,
pudiendo finalmente determinar que el valor total de la inversién inicial
segun un escenario en el punto de equilibrio la podriamos recuperar a

los 5 afnos.
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TABLA 4.6.

Periodo de Recuperacién

Ao
-120.000.00 51464790 {5 105352 10) 1
52162702 (% 83.725.08) 2
§27.70019 (% 55024 59) 3
527329 62 (5 25695 28) 4
5 208.695 28 (5000 5

ELABORADO: POR LOS AUTORES

4.9.5. INDICADORES FINANCIEROS

Dentro del analisis financiero y luego de revisar los Estados
Financieros de la empresa LAMIGAL CIA. LTDA. al 30 de junio del
2008 se pudo determinar distintos indices que permiten tener un

mejor panorama de la situacion financiera de la empresa.

Los indicadores financieros utilizados fueron: Indicadores de
Liquidez, Indicadores de Actividad, Indicadores de Endeudamiento e
Indicadores de Rentabilidad, los mismos que se detallan a

continuacion:
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Indicadores de Liquidez

Razén Corriente

La empresa tiene muy buena liquidez para pagar o cubrir
deudas con terceros y compromisos en el corto plazo en
4,56 veces; es decir que por cada ddlar que se adeuda, la

empresa esta en capacidad de pagar hasta $ 4,56.

Razén Acida

Una vez deducido los inventarios de los activos corrientes
se calcula que la liquidez de la empresa esta dentro de
los parametros normales para poder cubrir obligaciones
con terceros en el corto plazo, es decir que por cada ddlar
gue se adeuda, la empresa esta en capacidad de pagar
hasta $2,28 de las deudas con tercero en el corto plazo
sin incluir los inventarios lo cual representa una buena
liguidez porque demuestra que no se depende de los

inventarios para cubrir sus obligaciones.

Capital de trabajo

Representa el flujo de dinero (capital) que permite
desempeniar las actividades del negocio. Se dispone de
un capital de trabajo de 126.700 ddlares que se lo rota en

el negocio en forma permanente.

Indicadores de Actividad

Promedio Medio de
Cobro

Demuestra que el promedio de cobro es cada 31 dias. Es
decir que se demoraria un mes en la recuperacién de la

cartera.

Promedio Medio de

Demuestra que el promedio de pago es de 33 dias en un

Pago mes de referencia.
Quiere decir que la mercaderia dura en la bodega
. alrededor de 75 dias. Lo cual refleja que en promedio el
Rotacion de ) ] ) o
) inventario rotaria cada dos meses y medio siendo un
Inventario

indice acorde al tipo de producto que la empresa

comercializa.
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Indicadores de Endeudamiento

17,84%
Razon de deuda con respecto a

Activos

Representan la condicion actual de
deuda, y hasta donde se podria soportar

el nivel de deuda o apalancamiento para

21,71%
Razon de deuda con respecto a

Patrimonios

poder continuar con la actividad que se

ejerce

Indicadores de Rentabilidad

Margen Bruto

25%
Es la rentabilidad que generan las ventas
menos el costo de la mercaderia vendida,

con respecto a las ventas totales.

Rentabilidad sobre Ventas

9%
Representa la rentabilidad que ganaria la
empresa una vez deducidos todos los
gastos operativos, financieros y demas
que se tengan que efectuar dentro de la

actividad o negocio.

98




CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

De acuerdo al analisis realizado; y a todas las estrategias propuestas

en el Plan de Marketing, se concluye lo siguiente:

Después de la inversion inicial realizada para el desarrollo de las
estrategias propuestas y mediante los flujos proyectados se puede
determinar que la empresa LAMIGAL CIA. LTDA. con su marca MUL-T-
LOCK® podra tener un considerable crecimiento del 15% en sus ventas para
los proximos afos, esto gracias al fuerte impulso publicitario y una agresiva

campafia en medios impresos.

Aumentar la participacion de mercado en un 15% dentro de los
proximos 5 afios serd posible debido a que ademas de realizar una fuerte
campafa publicitaria, la empresa que comercializa la marca MUL-T-LOCK®
cuenta con ciertos productos importantes que segun nuestra investigacion
de mercado los consumidores, independientemente de su estatus social y
econdmico, consideraron necesarios para preservar la seguridad vy

tranquilidad de sus familias y negocios.

Consideramos que luego de la inversion realizada en la adecuacion
del local, la empresa potencializara su marca debido a la implementacion y
disefio del show room, en el cual se hardn demostraciones de las bondades,
seguridades y beneficios que los productos MUL-T-LOCK® ofrecen. Esto
ayudard a fortalecer la marca y a la vez creara una mayor expectativa en sus

potenciales consumidores.
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RECOMENDACIONES

% Se sugiere la creacion de un Departamento de Marketing para una mejor
promocion y publicidad de los productos logrando asi una mayor

participacion de mercado y mejor recordacién de marca.

2
L <4

Crear un equipo de ventas, al que se deberia de capacitar
constantemente en lo que respecta a los nuevos productos y tecnologias
gue la empresa que fabrica los dispositivos de seguridad ofrece. Una vez
creado este equipo de ventas seria recomendable sectorizarlo en zonas

exclusivas donde exista un mayor crecimiento habitacional.

4

+ Crear alianzas estratégicas con compaiiias constructoras, inmobiliarias y
arquitectos para que sean un complemento en lo que respecta a la
promocién y publicidad de la marca con sus principales productos, como
por ejemplo: puertas de alta seguridad, y cerraduras. Este tipo de
alianzas generaria un mayor posicionamiento y participacion de mercado

en estos productos por el aumento de la industria de la construccion.
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