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PLANIFICACION APERTURA DE SUCURSAL SEPRONAC - GUAYAQUIL

ACTIVIDADES DEL PROCESO

DO

ADMINISTRACION RESPONSAB 0 OB

1 | Configuracién del servicio de Internet Gerencia/Asistente

2 | Contratacion de la asistente administrativa Gerencia

3 | Elaboracion del listado del material de oficina necesario Gerencia y Asistente

4 | Obtencion de proveedores de material de oficina Asistente

5 | Cotizacién y adquisicion del material de oficina Asistente

6 | Coordinaciones Generales con la Administracion del edificio Gerencia

7 | Mantenimiento y limpieza general de la oficina Asistente

8 | Contratacién de un servicio periédico de limpieza. Gerencia

9 | Obtencidn de una casilla postal. Asistente X
10 | Definicion de objetivos para el afio 2006 Gerencia
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ACTIVIDADES DEL PROCESO

COMERCIALIZACION RESPONSABR
Gerencia /
11 | Definicion de los servicios que se pueden ofrecer inmediatamente Comercial
12 | Definicion del Segmento al que se quiere atacar Gerencia
Gerencia /
13 | Elaboracién de un listado de empresas para ofrecer servicios Comercial
14 | Revision y modificacion de la presentacion oficial de la empresa Gerencia
Elaboracion de estrategias adecuadas para posicionar el nombre de | Gerencia /
15 la empresa Comercial
Elaboracion de estrategias adecuadas para comercializar 1os | Gerencia /
16 Servicios Comercial
Delineamiento de nuevos servicios y productos a ser ofrecidos en
17 la ciudad de Guayaquil. Gerencia
Lstablecimiento de Alianzas estratégicas en la ciudad para proveer
18 nuevos servicios. Gerencia
Coordinacion con profesionales que puedan brindar nuevos
19 servicios, Gerencia




ACTIVIDADES DEL PROCESO

DO
OPERACIONES RESPO B 0 OB
Definicion de los perfiles para las diferentes posiciones operativas de
20 la empresa Gerencia
21 | Obtencién de proveedores de material operativo Asistente
Obtencion de los permisos de funcionamiento correspondientes para
22 la operacion en Guayaquil. Asistente / Legal X
SEGURIDAD
23 | Establecimiento de un programa de seguridad de informacion Gerencia
24 | Creacion de un plan de Emergencias y Evacuaciones Gerencia X
25 | Creacion de un Plan de Continuidad de Negocio para la Sucursal Gerencia X
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DEFINICION DE SERVICIOS

“SERVICIO IMPLEMENTACIO PLAZO PARA OFERTAR EL 'OBSERVACIONES

N INMEDIATA SERVICIO

SEGURIDAD FISICA

Vigilancia Si De acuerdo a la necesidad del | Iniciar proceso de seleccion de empleados
cliente

Monitoreo St De acuerdo a la necesidad del | Coordinaciones técnicas con Quito. Posible
cliente vivista de un técnico a la ciudad de Guayaquil

Seguridad Canina Si De acuerdo a la necesidad del | Convenio con Hascan o con proveedor local
cliente

Protectores No | mes Preseleccionar personal adecuado / Llegar a

Acuerdos para modalidad freelance

Escolta Vehicular No | mes Establecer contactos Calificar proveedores.

SERVICIOS DE CAPACITACION

Formacion / cursos de fuerzas de NI De acuerdo a la necesidad del | Coordinar locaciones adecuadas
seguridad cliente
Formacion / cursos de Supervisores SI De acuerdo a la necesidad del | Coordinar locaciones adecuadas
cliente
Formacion / cursos de escoltas No I mese Coordinar con locaciones e instructores
apropiados
Cursos de Manejo Defensivo No | mes Coordinar locaciones e instructores
apropiados
Defensa Personal 2 semanas Establecer alianza estratégica
Cursos Especificos De acuerdo a la necesidad del | Coordinaciones segin cada caso
cliente




DEFINICION DE SERVICIOS

. SERVICIO

SERVICIOS DE ASESORIA

IMPLEMENTACIO

INMEDIATA

PLAZO PARA OFERTAR EL OBSERVACIONES
SERVICIO

Analisis de Riesgo y Prevencion de Si Inmediato Publicitar
Pérdidas
Proteccion de Informacién Si Inmediato Publicitar
Sepuridad del Personal Si Inmediato Publicitar
Investigaciones Si Inmediato Publicitar
Administracion de emergencias Si Inmediato Publicitar
Planes de Continuidad de Negocios Si Inmediato Publicitar
Asesorias Especificas Si Inmediato Publicitar
SERVICIOS TERCERIZADOS
Ambulancia Aérea No 2 meses Establecer alianza estratégica
Transporte de Valores No 2 meses Establecer alianza estratégica
Poligrafo Si Inmediato Publicitar
Rescates Establecer alianza estratégica
Etc.




ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Acceder a medios de comunicacion social:

A través de contactos adecuados se realizard acercamiento con
medios de comunicacidn social con la finalidad de aportar con
comentarios en programas especializados, articulos en prensa
escrita, participacion en reportajes de seguridad, eventos en los que
publicitara el nombre de Sepronac S.A.

Procurar promocionar servicios nuevos en la ciudad de Guayaquil
como seguridad canina o poligrafo por ejemplo, a través de espacios
de publicidad en medios de comunicacién principalmente televisién.

Promocion de la empresa a través de su afiliacion a la Camara de
Comercio de Guayaquil logrando tener participacion en la mayor
parte de conferencias y cursos que éste organismo dicte. La idea es
realizar una encuesta muy breve orientada a conscientizar sobre el
mal servicio que brindan la mayoria de empresas de la ciudad y
presentar los servicios de SEPRONAC como alternativa profesional y

de alta efectividad.
n
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ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Utilizacién de volantes publicitarias adjuntadas a estados de cuenta de
tarjetas de crédito y revistas. Esto se realizara mediante acuerdos
directos con los repartidores escogiendo previamente el sector de
entrega de las volantes.

Publicidad de la empresa en portales de Internet principalmente en
webs turisticas y de servicios.

Envio de cartas de presentacion masivas a empresas que consten en
la base de datos pre elaborada de SEPRONAC.

Contratacion de buscadores en Internet: Por medio de un maédico valor
mensual, la pagina Web de SEPRONAC aparecera en los principales
buscadores de Internet, esto con la finalidad de captar clientes del
extranjero principalmente que deseen obtener servicios de seguridad
en sus desplazamientos hacia el pais.

Contrataciéon de una Agencia Publicitaria para que disefie y envie
publicidad masiva a través de la web. Se ha pactado el envio de
3.000 publicidades al mes durante 4 meses. El costo mensual es de

USD 8 aprox. E
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OBJETIVOS EN RECURSOS HUMANOS

m  Cumplir al 100% los procedimientos de Seleccidn del Personal del
Personal.

= Lograr que el 70% del personal cumpla con el 70% del programa de
capacitacion.

m  Mantener una rotacion mensual de no mas alla del 15% mensual
m  Cumplir con el plan de Carrera Administrativa.

= Contar en todo momento con una base de datos que permita solventar
cualquier inicio anticipado de contratos. Para esto se debera realizar un
continuo reclutamiento de personal.

m Establecer un sistema de calificacién y evaluacion efectiva de los
aspirantes:
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| EVALUACION DEL ASPIRANTE - R-RH-XXX |

PARAMETROS DE PARAMETROS DE PARAMETROS DE
EVALUACION IPUNTAJE‘CALIFICACION l |EVALUAC|ON I PUNTAJE lCALIFICACIONJ lEVALUACION L PUNTAJE ICAL’FlCACION |
EDUCACION ] REFERENCIAS PERSONALES 1 [EVALUACION DE CONDUCCION]
Menos de Bachiller 1 PARENTESCO vV F [Aprobado T VI F]
{Bachiller 2 TIEMPO vV F
Universidad Incompleta 3 REFERENCIA POSITIVA v F [ VERIFICACION DOMICILIARIA | ]
Universidad Completa 4 |Confirmado [ VI F
Maestria 5
[ MANEJO DE ARMAS -SEGURIDAD _| ] [ EVALUACION PSICOLOGICA | ]
|Aprobado T VT F {Aprobado T VT F]
EXPERIENCIA ESPECIALIZACION J CONOCIMIENTOS TECNICOS
Curso o Seminarios de 1-3
7-12 meses (1 afio) 1 dias 1 0-3 1
Curso o Seminarios de 1-3
13-24 meses (2 afios) 2 dias en el extranjero 2 4-7 2
Cursos o Seminarios minimo
25-36 meses (3 afios) 3 5 dias 2 8-11 3
Cursos o Seminarios minimo
37-48 meses (4 aflos) 4 5 dfas en el extranjero 3 12-15 4
49-60 meses (5 afios) 5 Certificacion o Diplomado 3 16-18 5
Certificacién o Diplomado en
mas de 5 afios 6 el Extranjero 4 19-20 6
REFERENCIAS LABORALES ] REFERENCIAS LABORALES i REFERENCIAS LABORALES ]
Cargo V]F Cargo Vv F Cargo Vv F
Desempefio VI{F Desempefio ) F Desempefo Vv F
Tiempo VIF Tiempo Vv F Tiempo Vv F
Motivo de Salida V]F Motivo de Salida V F Motivo de Salida \ F
PRACTICAS DE TIRO | CONOCIMIENTOS GENERALES ] CONDICION FISICA |
0-5 1 0-5 1 0-5 1
6-10 2 6-10 2 6-10 2
11-15 3 11-15 3 11-15 3
18-20 4 15-20 4 15-20 4
MAXIMO DE EVALUACION 44 PUNTAJE DEL ASPIRANTE
PUNTAJE MINIMO REQUERIDO 27]




OBJETIVOS OPERATIVOS

» Optimizar y administrar la adquisicion y utilizacion de los recursos
operativos, logisticos y de personal de la empresa.

» Desarrollar e implementar planes de seguridad y prevencién de perdidas
para la organizacion como para todos los clientes estableciéndolos por
escrito

m Brindar un servicio personalizado y de atencion inmediata ante cualquier
requerimiento. Reuniones mensuales con cada cliente.

= Asegurar que todas las operaciones de la sucursal se enmarquen en las
mas estrictas medidas de seguridad para evitar incidentes y accidentes
laborales.

= Todos los aspectos operacionales deberan enmarcarse bajo el Sistema de
Gestion de Calidad para lo cual se elaboraran registros por escrito de todos
las actividades operativas.




OBJETIVOS OPERATIVOS

m Contar siempre con un stock en bodega de equipos de seguridad y
dotacion no menor al 20% de la existencia total.

m Elaborar boletines semanales de inteligencia para ser distribuido sin costo a
nuestros clientes y al resto de las oficinas de SEPRONAC. Estos boletines
podrian situarse también en la pagina web de la empresa y se accederia a
ellos a traveés de una clave que se entregue a clientes y ciertas posiciones
dentro de SEPRONAC.

= Contar con los contactos adecuados que permitan poner en operatividad
todos los servicios que se promocionaran (Alianzas Estratégicas)

m Contar con consola de monitoreo independiente que incluso pueda llegar a
realizar tareas de monitoreo satelital para vehiculos a través de la
adquisicién de un software especializado.

m Realizar dos practicas de poligono al afio

= b




OBJETIVOS OPERATIVOS

Contar con la capacidad operativa para expandir la linea de servicios propuestos:
Protectores
Investigaciones
Servicios Logisticos
Asesorias
Etc.

Realizacion de dos evaluaciones fisicas al afio.
Realizacion de dos evaluaciones tedricas al afio.

Fomentar la creacion de cultura de seguridad dentro de la organizacién a través de
instructivos y charlas permanentes.

Creacion de in Plan Interno de Proteccion de Informacion — IT
Ofrecer a los clientes la realizacion de un simulacro de evacuacion

Desarrollar un cronograma de capacitacion logico, especializado para cada cargo y
mesurable en todas las actividades: /@&\«
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PROGRAMA DE EVALUCION DE CONDICIONES FISICAS - SEPRONAC S.A.

RESSITE POTENCIA
NCIA A
VELOCIDAD LA RESISTENCIA A LA FUERZA RESISTENCIA
VELOCID ANAEROBICA
AD PIE:NA JA:‘.O EMPUJE
30 Flexiones Flexion Saito de
::mh metros T40 Escalador Rel::- de Abd:.'"'"’r es de Potenci Polea Press ':::'I'al Pulso
lanzados Barbilla Pecho a
La Desde la marca Ubicando Cargar Serie de Se Serie de Se Se En un solo Dos 1. Medicién
persona se recorren 10 las cuatro aun flexiones contabitizar flexiones { establec determ intento se vueltas | antes de la
debera m. hacia extremida compa en barra ala de e con inaré la determinar por el prueba
trotar adelanta, desen el fero horizontal cantidad de pecho cada cantida 4 el peso exterio 2 Medicién
porio laterlamente se piso, se del con los abdominaie realizad evaluad maximo rdel al terminar
mneos desplaza 5m deberan mismo antebrazo s realizados asen ouna maxim que una estadio la prueba
20 hacia la realizar peso s hacia con las forma marca ade persona Olimpi 3 Medicién
metros y izquierda, luego varias 30 adentro roditlas continua con su esfuerz puede co t minuto
enla recorre 10 m flexiones metros flexionadas brazo [} leventar Atahua después de
marca hacia fa derecha, de piernas en 1 minuto extendid utilzan Ipa la llegad
estableci laterlamente hacia oysela dola 4 Medicion
da regresa 5m hasta | delante compara | polea 5 minutos
correrd a el centro y (barbilla) y con un después de
full retorna de hacia a salto la llegada
velocidad espladas 10m tras realizad
la Hasta e! punto de {complata o sobre
distancia salida mente la marca
de 30 m. extendida)
120%
35 10 55 | deipe | 110% 7
seg 8 seg 100 seg 15 70 60 cm. so dei peso min
100%
1.5 45 del | o0%del | 85
4 seg 9,5 seg 85 seg 12 60 50 cm. peso peso min
80%
45 13 35 | deipe | 70%ael | 10
seg 11 seg 65 seg 8 50 40 cm. o peso min
60%
15 25 del | s0%cel | 12 )
5 seg 13 seg 50 seg 5 40 30 cm. peso peso min

.



OBJETIVOS EN EL AREA COMERCIAL

m Establecer un Joint Ventura con una firma extranjera de primer nivel que
nos permita ingresar a mercados

m Diversificar la linea de servicios, innovando continuamente en la aparicion o
mejora de los productos que brinde SEPRONAC.

m Cerrar contratos eventuales que dejen ganancias sustanciales a la empresa
y respaldarlos con contratos continuos que permitan disponer de un flujo
econdmico adecuado para cubrir costos administrativos y operativos.

» Dar prioridad a las innovaciones tecnologicas y mantenernos actualizados
en las nuevas tendencias de la Industria.

m Posicionar a los principales ejecutivos de la empresa dentro del circulo
social del medio a fin de ganar reconocimiento y

m Al finalizar el aio se ha planteado contar con una facturaciéon de no menos
de USD 60.000 mensuales. (Sin contar con lo que se haya facturado por

servicios eventuales) E ke




OBJETIVOS EN EL AREA COMERCIAL

m Se procurara orientar los servicios continuos a empresas
que tengan consciencia de seguridad, necesidad del
servicio y capacidad econdmica para acceder a ellos.

m Se requerira un promedio de 60 puestos de USD 1000
cada uno.



X SEPRONAC

SEPRONAC S.A.
PLAN DE NEGOCIOS
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OBJETIVOS DEL PLAN DE
NEGOCIOS

m Incrementar la cartera de clientes corporativos

m |ncrementar la facturaciéon e ingresos para la
compalfiia

m Posicionarnos en el mercado como compafia
lider en servicios de seguridad

uf



PRODUCTOS DE LA EMPRESA

m Vigilancia Especializada
m Seguridad Electronica
m Personal de Proteccion VIP
m Custodia y monitoreo en rutas
m Controles en prevenciéon de pérdidas
m Capacitacion corporativa en seguridad
m Personal de direccion en seguridad
m Estudios de seguridad y analisis de riesgos
m Seguridad Canina



PRINCIPALES COMPETIDORES
DE SEPRONAC

m  En Quito:
s Wackenhut
s Laarseg
s Tevcol

En el Oriente:
Senapro
Defense System
Jaraseguridad

Otros
Resto de empresas de seguridad informales

™



ANALISIS ESTRATEGICO FODA

Fortalezas

15 afios de experiencia en el mercado

Altos indices en cumplimientos de capacitacioén al personal
Beneficios sociales atractivos (medicina preventiva, pagos puntuales)

Oportunidades
Mercado necesitado del servicio
m Aprovechar las deficiencias de la competencia en cuanto al servicio

m Debilidades
m Alta rotacién de personal
m  Precio alto

m Amenazas
® Competencia desleal
m Dificultad en encontrar personal calificado

|-



VENTAJAS Y DESVENTAJAS
COMPETITIVAS

m Ventajas.
a.Servicio personalizado. Jefes de cuenta

b.Preocupacion en el trato al cliente interno. Beneficios
sociales

c.Grupo administrativo joven. |deas nuevas, reacciones
inmediatas

m Desventajas
a.Precios
b.Rotacion continua de personal operativo

il
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MERCADOS DE INTERES PARA
LA VENTA

m Segmento Petrolero

m Segmento Corporativo. De preferencia
empresas grandes en donde exista cultura de
seguridad y exista un departamento de
seguridad conformado. Bancos, Empresas que
posean sucursales

m Segmento Industrial. Empresas Farmaceuticas,
industriales en general

m Segmento Comercial. Centros Comerciales,
Concesionarias de vehiculos

1]



MEDIOS DE CONTACTO A
POTENCIALES CLIENTES

a.Directorio teleféonico. Llamadas obtencion
de citas

b. Referidos a través de contactos

c. Bases de datos de representantes
industriales; Camara de Comercio de
Quito, Superintendencia de Compaiiias.
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MEDIOS DE LLEGADA A
CLIENTES POTENCIALES

m a. canje publicitario con TC Television

m b. mailing directo a traves de la revista Criterios,
Camara de Comercio.

m C. ubicaciérp de stants en ferias sobre todo de
concurrencia empresarial. Automotores,
Floricultores, Constructores

m d.pautaje de anuncio en revistas de alta
circulacion, y que llegue a un segmento
eéjzcélﬁgo empresanal como TV GUIA de TV

ke



PUBLICIDAD SUGERIDA

m Elaboracion de un spot publicitario para
pautarse en TC Television.

m Elaboracion de insertos publicitarios
promocionales

m Elaboracion de anuncio para pautaje en
revista

-]
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FUERZA DE VENTAS

m Para iniciar el plan de negocios todo el
personal se involucrara en la venta de los
productos

T



DEPARTAMENTO FINANCIERO

m OBJETIVOS:

Cerrar Balance 2006 en el mes de Febrero.

A partir del mes de Marzo-2007, la empresa
de contabilidad entregara Balances
Mensuales para lograr un mejor control.

Se valorara el trabajo contable el primer
semestre del afo 2007, para tomar la
decision de continuar con este trabajo o
contratar contabilidad propia.

T



DEPARTAMENTO FINANCIERO

m Se ha iniciado con los pagos via cuenta pago
del Banco de Guayaquil del personal operativo,
se espera que por lo menos el 80% de la
némina operativa se la pueda manejar por este
medio al término de este aiio.

m Se ha realizado un 70% de reduccion al
presupuesto del afio 2006, por lo que se han
establecido nuevas politicas de gasto, para
todos los departamentos.



CONTROL

m Todas las nuevas actividades del negocio,
incrementadas para el afio 2007, estaran sujetas a
evaluacién trimestral por parte de la Gerencia General.

Es todo cuanto puedo informar en honor a la verdad.
ATENTAMENTE
NAC

SEPRONALC S, A.
APROBADO
GERENCIA GENERAL

. Ibé ria Cabezas
ERENTE GENERAL
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