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1 Resumen Ejecutivo

El proyecto “Mi Hogar Seguro” fuc desarrollado en base a una necesidad detectada en el

mercado relacionada a seguridad para los hogares

El proyecto consiste on disenar y comercializar un sistema novedoso, integrado, seguro y de

precio conveniente de alarmas domesticas que permitan brindar una mayor tranquilidad a los

habitantes de los hogares de las ciudadelas del Norte de Guayaquil

Tiene como objetivo participar con el 5,8% del mercado total que corresponde a toda la

parroquia Tarqui en la ciudad de Guayaquil, en unidadcs significa 18.460 viviendas en el

trascurso de 5 anos

encuesta que tomaba como muestra a personas que sean jefes de hogar bajo el metodo de

personas con ingresos en el hogar superiores a $1,100, que posean mecanismo de pago por

medio de cuenta bancaria o tarjeta de credito y que tengan la intencion de compra del sistema

ofrecido bajo las condiciones expuestas

El sistema en si funciona de manera integrada con un dispositive electronico que se coloca en

el interior del domicil io, el cual va conectado a diversos accesorios para el monitoreo de

ventanas y puertas. Este dispositive esta conectado de manera inalambrica a otro, que hace las

veces de central, el cual agrupa las senales de varios domicilios del sector, para que a su vez

haga las tareas de enviar senales de alarma via celular, a todos los lugares o direcciones que

fueran configuradas en el dispositivo, esto quiere decir, que enviara la serial de alarma a los

Esta cifra fue determinada en base a una investigacion de mercado, la cual consistio en una

muestreo no probabilistico por conveniencia, se tomo como perfil de cliente potencial a
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guardias del sector, policia nacional, central de monitoreo de la alarma y a los telefonos

celulares de los duenos de los domicilios

Lo llamamos sistema integrado por la ventaja de tener conexion directa con las policia

asignada al sector por medio de los telefonos celulares y a los guardias de la garita (en caso de

ser ciudadela cerrada), este sistema no espera a que la central de monitoreo de la alarma

realice los contactos o Hamadas para alertar del evento que se ha suscitado

precio en cuanto al servicio, el equipo

tiene un costo muy competitivo, mientras que el servicio de monitoreo mensual es mucho mas

bajo que el promedio del mercado

aproximadamente y en el transcurso de los dos siguientes anos tener inyeccion de capital de

trabajo para mantener el crecimiento de la operacion, a partir del 3 ano el proyecto sera

sustentable y rentable

El nivel de ventas se estima en 900,000 para el primer ano, en 2.600.000 para el segundo ano.

3.500.000 para el tercero y en el cuarto y quinto ano con venta de mas de 4 millones de

dolarcs por ano

En resumen, el proyecto tiene una alta rentabilidad con un VAN y T1R muy positives para los

inversionistas, adicionalmente, este tipo de servicios tiene una tendencia

entorno en que vive la sociedad actualmente.

ambiente de acuerdo a las caracteristicas del dispositivo y acorde a la economia del mercado.

Otro de los elementos importantes del proyecto es su

a la alza, por el

En el aspecto financiero, el proyecto necesita una inversion inicial de $260,000

El proyecto “Mi Hogar Seguro” tiene un gran aporte a la sociedad sin afectar el medio
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2 Introd uccion

Partiendo de un analisis general del incremento de los actos delictivos y de la problematica

social que los causa, nos centramos en la afectacion que esto tiene en la Parroquia Tarqui del

Norte de la Ciudad de Guayaquil y sus principales impactos, siendo un problema social de alta

complejidad que necesita de la participacion de la ciudadania, del gobierno, de la iglesia y

todos aquellos que tiene

solucion a largo a plazo.

Han existido varios intentos por resolver este problema como es la instalacion de los PAI

ahora UPC en sectores populates y residenciales, campanas de prevencion en seguridad dentro

del hogar, dotacion de unidades de policias que resguarden la ciudad y empresas que venden

alarmas para alertar sobre los intentos de robos; sin embargo, se sigue presentando un numero

considerable de robos a domicil io, que afecta a la poblacion, la cual necesita de sistemas y

programas eficientes para combatir la delincuencia.

3 Antecedentes

Al momento, existen en el mercado sistemas de seguridad que han venido siendo utilizados

por un pequeno porcentaje de los habitantes de la ciudad. Adicionalmente a los dispositivos

que se instalan en cada casa, las empresas de seguridad que comercializan estos dispositivos,

voz y que pueden influir en las comunidades para encontrar una
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ofrecen el dcnominado monitoreo, que no es otra cosa, quc el mccanismo que permite la

la central de la empresa de seguridad del estado de la alarma en todo momento

ante situaciones peligrosas. Por este concepto, estas empresas cobran un valor mensual

relativamente alto a cada familia.

Este monitoreo es posible siempre y cuando exista un medio de comunicacion desde cada casa

a la central de la empresa de seguridad. El medio de comunicacion mayoritariamente utilizado

para prestar este servicio es el servicio telefonico convencional. Este medio de transmision no

vulnerable. Otro medio de comunicacion que con muy poca frecuencia suele utilizarse, es la

telefonia movil celular, servicio muy costoso para esta aplicacion en particular.

En cuanto a las empresas de seguridad que normalmente brindan el servicio de monitoreo; sus

guardias, desde el punto de vista legal, no pueden hacer uso de armas, por Io que pierde

vigencia el servicio que prestan y los valores que cobran.

De esto se resumen las siguientes debilidades:

• Altos costos de instalacion y mantenimiento

• Poca confiabilidad del medio de comunicacion (transmision) utilizado

• Los guardias no tienen amparo legal para hacer uso de armas para amedrentar a la

delincuencia.

4 Justificacidn

recepcion en

es confiable por el mal servicio que prestan las operadoras de telefonia fija y porque es
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Si bien los datos recopilados por la Espol cn

decrecimiento del 12% en el numero de robos en los domicilios de la ciudad de Guayaquil en

un 4%, alcanzando una participacion del 18% en el mismo periodo. Lo cual demuestra que

aun cxiste un espacio para nuestro producto. Anexo 1.

La justificacion del proyecto estaria dada por la necesidad que tiene el mercado de mayor

seguridad en los hogares y las caracteristicas que ofrece nuestro sistema de seguridad

5 Ubicacion

El proyecto se implementara en las ciudadelas de la parroquia Tarqui de la Ciudad de

Guayaquil.

6 Objetivo general

7 Objetivos especificos

Comercializar la solucion tecnologica “Mi Hogar Seguro” en nuestro mercado meta en 5 anos.

el 2011 en relation al 2010, el porcentaje de participation en la categoria de delitos, crece en

sus reportcs anualcs de dclito, muestran un

Desarrollar el proyecto “Mi Hogar Seguro”

denominado “Mi Hogar Seguro”
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Lograr ingresos para la compani'a de acuerdo a la proyeccion financiera.

8 Declaration del proyecto

Este proyecto incluye el diseno, comercializacion y monitoreo del sistema integrado de

las ciudadelas de la Parroquia Tarqui del Norte de

Guayaquil, que permitira a las familias de esos sectores, disminuir los niveles de inseguridad

y los robos a domicilios.

futuro en otros sectores de la ciudad y del pais.

8.1 Supuestos del proyecto

Se asumen las siguientes condiciones para la correcta operacion del sistema propuesto:

• La policia esta dispuesta a integrarse, esto es, apoyar los llamados de emergencia de cada

vivienda.

• No existen interferencia en la banda de frecuencias centrada en 2.4 GHz en las ciudadelas

donde operaria el sistema.

El proyecto demostrara la eficiencia del sistema y servira como piloto para poder replicarlos a

seguridad con alarmas domesticas en
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8.2 Limitantes del proyecto

Se identifica como limitante, la distancia maxima de la unidad central hasta las casas que se

encuentren hasta 300 metros a la rcdonda, adicionalmente, la capacidad de concentracion de

alarmas inalambricas en una misma zona geografica. no puede ser superior a 65.000

dispositivos.

8.3 Requerimientos

En los casos de ciudadelas cerradas se requiere contar con una garita de seguridad, donde al

notificaciones de eventos provenientes de cada vivienda, lo que le permitira acudir en auxilio

de la familia afectada en cl mcnor tiempo posible.

Cuando se trate de barrios, la central debera estar ubicada en alguna vivienda del sector.

En cada ciudadela debe existir un comite barrial, para la coordinacion e integracion del

sistema de seguridad a ser instalado.

minutos en Hegar a las ciudadelas o barrios, bajo la ocurrencia de eventos en alguna vivienda.

Los requerimientos para la ejecucion de este proyecto son:

menos siempre este presente un guardia privado que recibira inicialmente todas las

Idealmente debe existir un UPC de la Policia a una distancia tai, que no le tome mas de 5
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Debe existir scrvicio de al mcnos una opcradora de Scrvicio Movil Avanzado (celular). Esto

se hace necesario para que se puedan remitir las notificaciones al UPC y a los telefonos de los

interesados.

9 Analisis del entorno del negocio

idea clara del panorama del mercado para evaluar si el

proyecto va a satisfacer las necesidades de la poblacion, considerando su nivel de ingreso.

cultura, regulaciones existentes y entorno tecnologico que podra damos una idea del exito del

proyecto.

Para el analisis del entorno del negocio, dividiremos a este en tres partes, conforme a Io

detallado en el grafico adj unto.

• Analisis del macro entorno aplicando la herramienta de PESTEL

• Analisis de la industria con las 5 fuerzas de Porter

• Analisis de la empresa, aplicando analisis organizacional para una empresa nueva.

Este analisis nos permitira tener una
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EL MACRO ENTORNO

LA 'x

AMENAZAS

9.1 El macro entorno de la organizacidn

El analisis de la organizacidn en el aspecto externo Io vamos a realizar aplicando las PESTEL

(Entorno Politico, Economico, Social, Tecnologico, Ambiental y Legal).

9.1.1 Entorno politico

El Gobierno del Ecuador preocupado por el incremento de la delincuencia en el Pais, en la

ciudad de Guayaquil en el mes de enero del 2012 implemento el Sistema de Seguridad

Integrado ECU 911 desde donde se dara vigilancia a 8 cantones de las Provincias del Guayas y

1
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Riesgos (SNGR), Comision de Transit© del Ecuador (CTE), Cruz Roja y Fuerzas Armadas

(FFAA).

El Cabildo del Puerto Principal maneja desde el 2006 su propio sistema de seguridad y

vigilancia, que esta a cargo de la Corporacion de Seguridad Ciudadana de Guayaquil (CSCG).

Entre los sistemas estatales y el municipal no hay ningun acuerdo para compartir informacion

o logistica contra la inseguridad.

Entre los aspectos economicos relevantes para el proyecto, esta el costo de la canasta basica

que de acuerdo al INEC esta cercana a los $ 600; estc rubro se considera rclevante, dcbido a

que la primera preocupacion de las familias sera cubrir este gasto prioritariamente sobre los

demas.

datos reportados por cl banco central cn su pagina web. esta informacion cs relevante, porquc

las personas buscar incrementar sus ingresos.

9.1.3 Entorno Social / Cultura del pais

La tasa de subempleo que en Guayaquil a junio del 2012 alcanzo el 36,98% de acuerdo a

Santa Elena; cn el cual opcraran Policia, Bomberos, Secrctaria Nacional de Gestion de

9.1.2 Entorno Economico
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Ecuador es una nation multictnica y pluricultural. Su poblacion cs de 14,483.499 habitantes de

acuerdo con el Censo realizado por el INEC en el ano 2010.

De ella, 6.449.355 habitantes viven en la Sierra, 7,236.822 en la Costa, en la Amazonia

772.198 habitantes, y en Galapagos 25.124 habitantes.

Nuestro proyecto se centra en la Costa en la provincia de Guayas, cuidad de Guayaquil, se

preve cubrir la demanda de la parroquia Tarqui que tiene 1,050.826 de habitantes, la cual

representa el 46% de la poblacion de Guayaquil, 29% de Guayas y el 14.5% de la costa.

El incremento de la delincuencia en el Ecuador ha inquietado a la poblacion, de acuerdo al

ultimo estudio de Opinion realizado por la empresa CEDATOS reportado en su pagina web, el

65% ha sido victima o tiene algun familiar que ha sido victima de un hecho delictivo.

9.1.4 Entorno Tecnologico

El uso de sistemas de seguridad electronica se remonta a mas de 30 anos en el Ecuador, a la

fecha, el concepto funcional de los mismos no ha variado mucho, esto es, camaras, alarmas,

sensores de movimiento, etc., sin embargo, al igual que en muchas otras ramas tecnologicas.

han existido avances considerables tanto a nivel de software y hardware, que han permitido

optimizar y mejorar la funcionalidad de los equipos de seguridad electronica.

Aunque la mayor parte de las alarmas existentes en el mercado, siguen empleando para el

monitoreo lineas telefonicas convencionales, ahora se dispone de otros interfaces tales como
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utilizados para aplicaciones del hogar, comercio o industria.

Estas nuevas tecnologias lambien incluyen el mejoramiento de los diferentes sensores, el

aplicaciones de seguridad para hogares. El desarrollo de nuevas aplicaciones (software) para el

usuario o para el uso intemo de los equipos (firmware) ha contribuido considerablemente al

incremenlo de las ventas de sistemas de seguridad electronica y a su alta confiabilidad y

calidad.

promocion de las bondades y bcneficios de los sistemas de seguridad electronica existentes en

el mercado, asi como, por nuestra idiosincrasia, que por ejemplo, mas confia en la seguridad

fisica que en la electronica, aun no existe una penetracion considerable en la venta de estos

sistemas.

En Ecuador, la capacidad de desarrollar tecnologia innovadora es muy debil y no existe vision

a largo plazo. La principal inversion en investigacion proviene del estado, que en los ultimos

anos ha reducido su aporte, priorizando la inversion en areas sociales. Por su parte, el sector

privado carece de areas de Investigacion y Desarrollo, y en conjunto invierten poco en el

sector.

red celular, radio convencional, radio digital, LAN, WAN, Internet etc., los cuales pueden ser

incremento de la sensibilidad de las camaras de video, etc., empleados normalmente en

9.1.5 Entorno Ambiental

Hay que reconocer que por una inadecuada educacion de los usuarios y una falta de
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existen mas leyes orientadas a controlar el accionar de las industrias, sin embargo, aun faltan

programas de verificacion de cumplimiento.

El Ministerio de Ambiente es la autoridad ambiental nacional

Otras instituciones ejercen competencias ambientales (ej. Municipios)

Texto Unificado de la Legislacion Ambiental Secundaria (31 de Marzo de 2003) en 9 libros

continuacion:

Otras leyes:

• Ley Forestal y Conservacion de Areas Naturales y Vida Silvestre

• Ley de Prevencion y Control de la Contaminacion Ambiental

9.1.6 Entorno legal

El ambiente de diseno e implementacion de nuestro proyecto esta regido por las disposiciones

establecidas en la Constitucion de 2008, Ordenanzas Municipales, Codigo de trabajo,

Reglamento de Seguridad y Salud en el Trabajo, Ley de Salud, El Reglamento de Publicidad y

Ley de Precios, Norma Tecnica para las radiaciones no ionizante; principalmente.

En este analisis se han exceptuado las leyes ambientales por que se abordaron en el item

anterior.

El gobierno ecuatoriano sc muestra intcrcsado en prcscrvar el medio ambiente y cada vez

Las leyes consideradas como las T.U.L.A.S Libro VI: Calidad Ambiental, se describen a
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9.2 Analisis de la Industria

El analisis de la industria Io realizaremos aplicando la herramienta disenado por Michael

Porter, denominada las 5 Fuerzas de Porter.

9.2.1 Clientes

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado, nuestros clientes son los

tengan cuenta bancaria o tarjeta de credito.

9.3 Competidores

Las principals empresas con las que vamos a competir con nuestro producto son:

I. Laar Seguridad

2. Isratech

3. Segudatos

habitantes de la Parroquia Tarqui quc tengan ingresos igual o mayor a $1,100 dolarcs y que
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9.4 Proveedores

Fabricantes de insumos electronicos, tarjetas impresas y ensamblaje de los dispositivos. Tai y

como ocurrc con muchas ramas de la electronica, aunquc los proveedores de los componentes

son de Estados Unidos, estos elementos son fabricados casi en su mayoria en China.

9.5 Productos sustitutos

Los principales productos sustitutos son:

Servicios de vigilancia fisica

Porteros y cercos eleclricos

Perros guard ianes adiestrados

Rejas metal icas

9.6 Aplicacion de las 5 Fuerzas de Porter

A continuacion se expone un analisis basado en el modelo de las 5 fuerzas competitivas de

Porter, donde se analizan los siguientes factores que determinan el atractivo de la industria

donde se pretenden competir.

• Amenaza de nuevos competidores
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• Amenaza de productos o servicios sustitutos

• Poder de negociacion de los clientes

• Poder de negociacion de los proveedores

• Rivalidad entre los competidores existentes

La aplicacion de este metodo para nuestra industria, que esta basada en el mercado de

seguridad electronica usamos los siguientes criterios y calificacion.

Criterios Calificacion

Muy poco atractiva 1

Poco Atractiva 2.5

Neutral 5

Atractiva 7.5

Muy atractiva 10

Por Io que se determina como una industria atractiva en grado 7.5.

FUERZAS

Barreras de entrada 6

Barreras de salida 10

Rivalidad entre competidores 7

Poder de los compradores 8

Poder de los proveedores 6

Disponibilidad de substitutos 7

Nivel de 
Atractividad

Acciones de gobierno__________________
Nivel de atraccion promedio

9
7.5
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El analisis llevado al grafico queda de la siguiente de la manera:

A continuacion haremos un analisis detallado de cada una de las fuerzas

Amenaza de nuevos competidores

En este caso podemos decir que dadas las bajas barreras de entradas es probable el ingreso de

nuevos competidores de tai modo que “Mi Hogar Seguro” debe estar preparado para el ingreso

de nuevos competidores que llegaran al mercado con nuevas ideas y recursos para

implementar. En este tipo de negocio la economia de escala es grande, ya que al importar por

PODER DE LOS 
PROVEEDORES

Neutral

PODERDE LOS 
COMPRADORES 

Atractiva

RIVALIDADDE 
COMPETIDORES 

Atractiva

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Atractiva

INGRESONUEVOS 
COMPETIDORES 

Atractiva
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volumen disminuiran los costos unitarios, no hay mucha diferenciacion de producto, la

oportunidad es amplia, las marcas no son muy reconocidas en el mercado por Io que hay una

oportunidad para posicionar “Mi Hogar Seguro”, cabe mencionar que los competidores

actuales tambien pueden ingresar en esta categoria en caso de que incorporen y complemente

sus servicios actuales. El acceso a canales de distribucion es amplio y el requerimiento de

capital de bajo.

Amenaza de productos y/o productos sustitutos

Al analizar la amenaza de productos sustitutos es importante conocer el servicio que entregan

las empresas de este sector, los productos sustitutos actuales tambien podrian considerarse

asi, los costos de cambios no serian elevados.

Poder de negociacion de los clientes

Con respecto a este punto podemos decir que la falta de organizacion de los compradores

una variable que afecta

considerablemente en la negociacion de los compradores.

como complementarios, por ejemplo: las rejas electricas, perros, puertas especiales, etc, siendo

(debido a que el instante en que compran Io hacen por separado) es
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Si bien es cierto, exislen competidores cuyos productos

Hogar Seguro”, los compradores podran utilizar los otros productos como complementarios o

podrian tomar la decision de remplazarlos en base a sus costos, mantenimiento , vida util.

avance tecnologico.

Poder de negociacidn de los proveedores

La importacion de los productos ensamblados desde el mercado Chino o de Estados Unidos

nos crea un grado de dependencia en los tiempos de entrega y desaduanizacion. Por el tamano

ingresar al pais a comercializar

sistemas de alarma

Los proveedores locales no producen partes y piezas sino que importan de los mismos

proveedores externos, ellos importan componentes para todo tipo de artefacto electronico y no

solo para sistema de alarma, por Io que descartamos que se integren en un negocio del sector

seguridad electronica.

Rivalidad entre los competidores existentes

Esta es una industria con pocos competidores y con poco reconocimiento y credibilidad ya que

su sistema es vulnerable y no logran evitar los robos en un 100% de los casos, por lo que se ha

convertido en un producto complementario.

no son completamente iguales a "Mi

del mercado, descartamos que ellos esten interesados en
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Los precios con que ofertan sus servicios son similares por Io que se entiende que compiten

por la calidad e integridad del servicio prestado.

En el Anexo 2, se pueden revisar cada uno de los factores utilizados para determinar el grado

de preferencia de cada una de las fuerzas.

10 Estudio de Mercado

La investigacion de mercado se realizo con el objetivo de obtener informacion que permita

tomar decision respecto a Invertir o no.

inalambricas domesticas y monitoreo del funcionamiento del sistema, esta investigacion se

desarrollo en la ciudad de Guayaquil en el sector norte, principalmente en las ciudadelas de la

parroquia Tarqui, donde la principal tarea fue determinar el perfil de quienes estan dispuestos

a adquirir una alarma inalambrica y contratar el servicio tecnico con la empresa proveedora.

Adicionalmente se busco determinar aspectos claves respecto al producto, precio, promocion y

plaza.

Los principales hallazgos son:

Dado que el 97% de los encuestados considera que los niveles de inscguridad han aumentado.

el 70% de los entrevistados estan'an dispuestos a invertir en un sistema de seguridad.

en una empresa de fabricacion y venta de alarmas
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SI. 69.46

El 16% de los entrevistados poseen servicio privado de alarma domestica con servicio de

monitoreo. El 53% de los entrevistados indican estar interesados en un sistema de seguridad

para su domicilio, sin embargo no Io han podido obtener por varias razones, el 66% indico por

falta de recursos, el 9% por falta de linca telefonica y falta de cuenta bancaria o tarjeta

disponibles en el pais, por falta de tiempo y por contar con seguridad privada.

Total si 100

No.

El 46% de los entrevistados consideran como bueno los sistemas de alarmas de domicilio

actuales, un 21% lo considera muy bueno, el 19% como regular y solo un 3% dijo ser

excelente.

Consideracion de los niveles 
de Inseguridad en la Ciudad

Total de entrevistados que 
estan dispositivos a invertir en 
un sistema de seguridad

NO 
3%

SI 
97%

NO. 
27.09

Porque:
Falta de Recursos______________
Falta de Cuenta bancaria o tarjeta
Falta de h'nea telefonica_________
Dispositivo no disponible en el pais 
Falta de Tiempo_______________
Seguridad Privada_____________
Tipos de alarmas que sean seguras 
Otros

66
9
9
1
1
1
1

37

% del Total 
SI 

66.00 
9.00 
9.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

37.00

respectivamente. Otros entrevistados mencionaron razones tales como dispositivos no
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1.97
MALO

2.96
EXCELENTE

REGULAR

20.69
MUY BUENO

BUENO

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00

Mas de la mitad de los entrevistados un 53% respondio que un problema en los sistemas de

seguridad son los costos elevados, seguido de un 40% que opinan que es el poco respaldo de la

el tiempo de respuesta y

estos sistemas.

No.

Los entrevistados consideran como atributo primordial del sistcma con un 55% el precio. un

54% cl tiempo de respuesta inmcdiata para emergencias, el 40% confianza en el sistema y un

32% comunicacion directa con la oolicia. Ademas sueieren monitoreo via celular v devolucion

de los bienes sustraidos o nerdidos.

Son un problema de los Sistemas de 
Seguridad?

107
82
46
44
10
6

Costos Elevados______________________
El poco respaldo de la policia____________
La demora en tiempo de respuesta________
La poca confiabilidad__________________
La excesiva sensibilidad________________
Otros. (MONITOREADO POR CELULAR)

% del Total (203 
entrevistados) 

52.71 
_________40.39 
_________ 22.66 

21.67 
__________ 4.93 

2.96

policia, el 23% por la demora en un 22% la poco confiabilidad de

18.72

45.81
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No.

112 55.17

110 54.19

82 40.39

65 32.02

3 1.48

El 50% de los entrevistados estarian dispuestos a pagar por el nuevo sistema de alarma

inalambrico tin valor mayor a $250. con un minimo de $100 y maximo de $1000

El 50% de los entrevistados estarian dispuestos a pagar por el nuevo sistema de monitoreo un

minimo de $10 y maximo de $100.

De los entrevistados un 48% utilizan la television como medio idoneo para conocer los nuevos

productos y servicios en cl mercado. seguido del 32% por el internet y en tercer lugar con el

21% el periodico.

El 50% de los entrevistados no estaria dispuesto a atender a un vendedor en su casa y el 66%

conocidos.

% del Total (203 
entrevistados)

53
34

26.11
16.75

1. ^Que atributos debe de tener 
el servicio para que Io considere 

__________ confiable?__________  
Precios Convenientes______________

Tiempos cortos de respuestas en 
emergencias_____________________
Confiabilidad en el sistema de 
comunicacion____________________
Comunicacion directa con la policia del 
sector_________________________
Mantenimiento del sistema__________
Tiempos de garantias______________
Otros (Acceso directo al usuario; 
monitoreo via celular; devolucion de 
bienes perdidos)

valor mayor a $30, con un

de los entrevistados indica que si considera los productos o servicios referidos por amigos o
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SI. 45.81

su casa

El 48% de los entrevistados le gustaria adquirir los sistemas de alarmas inalambricas en los

centros comerciales, un 37% menciono en empresas de seguridad.

ALMACEN DE ARTICULOS DE HOGAR

7.39
SUPERMERCADO

37.44
EMPRESA DE SEGURIDAD

48.28CENTROS COMERCIALES

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00

Dado que el 50% de los encuestados estarian dispuestos a invertir en un sistema de seguridad,

estan dispuestos a pagar por ello valores similares a los planteados en el plan de negocio. hay

un nivel de insatisfaccion considerable con los productos actuales y los atributos confiabilidad

en el sistema y comunicacion directa con la policia son requeridos por el 40% y 32% de los

entrevistados respectivamente; se recomienda invertir en una empresa de fabricacion y venta

de alarmas inalambricas domesticas y monitorco.

Publicidad del sistema de alarmas 
a traves de referidos

NO.
NO. 28.08

Atenderian a un vendedor ei

3.94
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10.1 Contexto ambiental

Conversacion con quien toma decisiones

especial en nuestra ciudad,

estamos convencidos que ante la desesperacidn de la ciudadania por no tener una hcrramienta

de persuasion y disuasion efectiva,

con tecnologia inalambrica. Una solucion personalizada y un mejor servicio postventa

ofrecido por profesionales nacionales, nos llevaria a preferir un producto fabricado por estos

ultimos sobre un producto importado. El detalle de las preguntas utilizadas las podemos ver en

el anexo 3.

Fuentes secundarias

uno de los problemas socialcs de mayor

crecimiento que afecta principalmente a las urbes mas importantes, segun el reporte del

“Observatorio de seguridad ciudadana de Guayaquil, de la policia” y un estudio sociologico de

de Mexico para Latinoamerica (2010). Durante el

ano 2010 el Ministerio Publico de Guayaquil recepto un total de 42,269 denuncias, los delitos

contra las personas ascienden a 11,648 en tanto que se reportaron 10,231 denuncias de delito

contra la propiedad. El robo a domicilio en el 2010 se registro en un 14.20% del total de los

delitos. En total se presentaron 1,453 casos. De acuerdo con la tasa de delitos por cada

En nuestro pais la delincuencia se ha convertido en

robo a domicilio de los cuales el 63% corresponde a casos de robos registrados en la zona

100,000 habitantes para el 2010 el 53.53% de la poblacion Guayaquilena estuvo expuesta a

en el corto plazo estaria dispuesta a adquirir una alarma

Debido al alto nivel de inseguridad que reina en el pais y en

la universidad privada k‘San Juan Bautista”
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norte, en sectores como la ciudadela Los Ceibos, El Fortin, Prospcrina, via a Daule, Urdenor,

Alborada, Guayacanes, Sauces entre otros.

Es decir que en el ano 2010 se presentaron 130 casos de robos a domicilio en las ciudadelas

del norte de Guayaquil.

De acuerdo a informacion proporcionada por el INEC en la Parroquia Tarqui (aqui se agrupan

la mayoria de las ciudadelas del norte de Guayaquil) cxisten 314,080 viviendas.

De los productos ofrecidos por las empresas visitadas (sitio web), se pucde apreciar que la

de tecnologia celular, medio por el cual transmiten la informacion o estado de la alarma hacia

los telefonos de los interesados (dueno, familiares, amigos).

Con los antecedentes mencionados anteriormente, el producto que se ofrece en este proyecto.

di Here en los siguientes aspectos fundamentales del resto de los encontrados en el mercado

local o intemacional y se convierten de esta manera, en ventajas competitivas que serian

explotadas a favor del proyecto “Ml HOGAR SEGURO”.

Empresa Alcance Medio utilizado para el Costo del Costo del

equipo( $) servicio (S)monitoreo

Local telefonicas 400Lineas 35Isratech

convencionales

Local Lineas telefonicas 300 32Laar

convencionales

El detalle de las fuentes los podemos ver en el anexo 4.

gran mayoria, por no decir la totalidad, utilizan el termino inalambrico para referirse al uso
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Conversacion con expertos

Al preguntarle a los expertos si los ciudadanos estan'an dispuestos a invertir ($) en seguridad

la respuesta fue que SI , dado al incremento de casos de robos y hurtos. De acuerdo a su

opinion, los sistemas de alarma no han tenido suficiente penetracion debido a los altos costos

y que han sido orientados a la poblacion de ingresos medio y medio alto; la actual desvcntaja

de los sistemas de alarma es que dependen de una linea telefonica convencional por Io que se

considera valiosa la propuesta de un sistema inalambrico, siempre que los costos scan menores

con respecto a la competencia.

El valor agregado de que este conectada con la policia puede ser atractivo siempre que tenga

una buena planificacion y se cumpla.

El detalle de las respuestas obtenidas las podemos ver en el anexo 5.

10.2 Definicion del problema

Problema de decision Gerencial

Luego de haber analizado la situacion de la inseguridad en la que actualmente viven los

habitantes de la ciudad de Guayaquil, considerando ademas los avances tecnologicos

disponibles actualmente, los altos costos para la mayor parte de la poblacion y el deficiente

servicio que prestan las empresas de seguridad domiciliaria, la decision que debemos tomar es

domesticas y monitoreo del sistema”.

Problema de Investigacion de Mercado

una empresa de diseno y comercializacion de alarmas inalambricas“Invertir o no, en
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Estarian los habitantes del norte de la ciudad de Guayaquil, dispuestos a adquirir una alarma

inalambrica y contratar el servicio tecnico con la empresa proveedora.

10.3 Plan tea mien to del problema

Modelo de investigacion de mercado

Nuestro modelo de investigacion esta basado en el mix de marketing (4 P's)

Hipotesis y preguntas de investigacion de mercado

I. Relacionadas a tamano y segmentacion de mercado

Hipotesis.- Las familias de la parroquia Tarqui estan dispuestas a adquirir una alarma

inalambrica para la seguridad de su domicilio.

1. ^Considera usted que los niveles de inseguridad de la ciudad han

incrementado?

^Ha sido victima de un robo en su domicilio en los ultimos dos anos?2.

3. ^Cuantas personas integran su familia o viven en su casa?

4. ^Cuantas boras al dia pasa sola su casa?

5. ^Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

6. ^Estaria dispuesto a adquirir / invertir

domicilio?

7. ^Posee cuenta bancaria o tarjeta de credito?

2. Relacionadas a Producto

Hipotesis.- el producto tendra buena aceptacion entre los habitantes de la Parroquia Tarqui de

el dispositive y mayor respaldo en

respuesta armada de la policia.

la ciudad de Guayaquil, por su innovacion tecnologica en

una alamar inalambrica para su
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1. ^Considera que los sistemas de aiarma de domicilio actuales son

confiables?

2. ^Que tipo de problemas tiene el servicio actual?

3. £,Ha usado el servicio de monitoreo en emergencia, fue efectivo?

4. ^En que tiempo la empresa de seguridad atendio a su emergencia?

5. Actual men te posee algun tipo de servicio privado de aiarma domestica con

servicio de monitoreo?

6. (.Que atributos debe tener el servicio para que Io considere confiable?

7. ^Ha estado interesado en un sistema de seguridad para su domicilio y lo no

ha podido obtener?

2. Relacionadas al precio

mercado objetivo.

1. /,E1 precio que paga por el equipo y servicio que recibe le parece adecuado?

2. ^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar con un sistema de aiarma inalambrico.

sabiendo que el promedio es de $ 300?

3. ^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio de monitoreo, sabiendo

que el promedio es del $35?

3. Relacionadas a promocion

1. /.Por que medios usted se entera de los nuevos productos y servicios?

2. /,Que periodicos lee?

3. ^Le gusta leer las promociones que se informa puerta a puerta?

una alta aceptacion en elHipotesis.- El costo beneficio de la solucidn propuesta tendra
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^Esta dispuesto a atender a un vendedor en su casa?4.

^Si un amigo o conocido le refiere un producto o servicio Io considera como5.

opcion de compra’

^Que tipo de publicidad le llama la atencion?6.

7. ^Que tipo de promocion prefiere?

^Considera valioso que un producto de seguridad domiciliaria tenga el respaldo8.

de la Policia Nacional?

4.- Relacionadas a la Plaza

^Si listed necesita un producto de seguridad para su hogar donde lo adquiriria?1.

2. En que lugares le gustaria encontrar este tipo de productos para adquirirlos?

3. Cuanto tiempo esta dispuesto a esperar para la instalacion del sistema de alarma

desde que lo compra?

10.4 Diseno de la investigacidn de mercado

El diseno de la investigacidn de mercado

recopilacidn de informacidn cumpla con todos ios requerimientos para dar respuestas a los

problemas e inquietudes planteadas para una correcta toma de decisiones.

Tipo de diseno

es muy importante, ya que de este depende que la



35

En nuestro caso hemos utilizado el metodo exploratorio con la finalidad de comprendcr a

profundidad las pcrcepciones en Io relacionado a seguridad cn general y de manera especifica

en los sistemas de seguridad de domicilios; asi como el metodo descriptivo para obtener

informacion concluyente para dar respucstas a las hipotesis planteadas.

Fuentes utilizadas

Para entender de mejor manera el contexto de la problematica y ubicacion del proyecto de

investigacion de mercado hemos utilizado fuentes secundarias, como; INEC (numero de

domicilios en Parroquia Tarqui) e Institute de investigacion del ESPAE, (ver anexo # 4).

Metodos de recoleccion de dates disenados

profundidad (focus group) y encuestas, (ver anexo # 6).

El Ficus Grupo se diseno con la finalidad de obtener de primera mano las percepciones

relacionadas a seguridad en general y de manera especifica en los sistemas de seguridad, (ver

anexo 7).

La Encuesta fue elaborada tomando en consideracion las necesidades de informacion que

requeria el analisis del modelo de las 4p del mis de marketing, donde buscabamos identificar

los atributos que busca el cliente en un producto para seguridad domestica, lugares donde le

gustaria adquirirlos, medios de comunicacion por los que frecuentemente se entera de

Para este estudio hemos considerado importante utilizar como herramientas el entrevistas a
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productos nuevos, precio que estaria dispuesto a pagar por el servicio, etc. En nuestro estudio

utilizaremos variables ordinales y nominales.

El modelo de la encuesta se encuentra en los anexos del estudio, (ver anexo 8)

Plan muestra y tamano de la muestra

Nuestro estudio esta orientado a los habitantes de las ciudadelas pertenecientes a la Parroquia

Torqui, segun datos de INEC en esta ciudadela existentes 314,080 viviendas, para el mucstrco

se seleccionaron la tecnica no probabilistica por conveniencia.

Para el calculo del tamano de la muestra se utilizo un nivel de confianza del 95%, error 6.9 %

y la proporcion esperada 50%.

Utilizando la siguiente formula:

n =

El tamano de la muestra es 203 encuestas.

economicos y de tiempo.

10.5 Recoleccion de datos

Focus Grupo.

las siguientes caracteristicas:El Focus Grupo fue conformado por personas con

Para este cjercicio se considero un nivel de error del 6.9% dcbido a limitacion de recursos
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Viven en ciudadelas del norte de la ciudad

• Son jefes de hogares

Son economicamente activos

• Son profesionales en diferentes ramos

Tienen nocion del funcionamiento del sistema de alarmas domesticas

El focus grupo se lo desarrollo primero hablando de la problematica general de la inseguridad

en la ciudad y posteriormente particularizando

domestica, se receptaron varios comentarios que incluyeron desde cambios drasticos en el

marco legal, educacion, hasta penas de muerte para los delincuentes reincidentes. Hubo casos

en que el auditorio estaba dispuesto a pagar lo que sea para tener un sistema de seguridad que

elimine al dclincuente por haber tenido la intencion de robar o delinquir en su hogar, se noto la

desconfianza con la policia y la falta de agilidad para poder responder ante llamados de

emergenciaen general.

En funcion de las preguntas de investigacion y las hipotesis

Analisis descriptive

Analisis inferencial

Las encuestas

Para las personas a encuestar se escogio el siguiente perfil:

Viven en ciudadelas del norte de la ciudad

Son economicamente activos

a problemas especificos de la inseguridad
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10.6 Analisis de datos

Analisis Univariado

Seccion I: caracteristicas generales

Ciudadela

Mayormente los entrevistados son del sector norte de la ciudad de Guayaquil, de los cuales el

12% habitan en la ciudadela La Garzota, el 11.8% de sauces, tin 9% La Alborada, entre otras.

Nos focalizamos en el sector Norte debido a la gran incidencia de la delincuencia en hogares

de acuerdo a los datos que obtuvimos de la fuente de la Policia Judicial, adicional a esto

creemos que por NSC es adecuado para evaluarlo en temas de potenciales clientes del

producto que queremos ofertar en el proyecto.
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Cuadro 1. Ciudadela que habita el Entrevistado

1. Genero:

En cuanto al genero no bubo previa seleccion sino que fue de acuerdo a quien representaba al

hogar al momento de la cncuesta, no bubo una scgmentacion previa para esta data.

El 58% de los entrevistados fueron de genero masculino.

Cuadro 2. Total de Entrevistados segun genero.

Genero No. %
MASCULINO 118 58.1
FEMENINO 85 41.9
Total 203 100

Ciudadela %No.

Total 203 100.00

GARZOTA________________
SAUCES_________________
ALBORADA________
HUANCAVILCA NORTE
SAMANES_______________
URB. VIA SANBORONDON
URDESA_________________
CEIBOS____________________
GUAYACANES____________
URB. VIA SANBORONDON
KENNEDY________________
ATARAZANA_____________
URB. TERMINAL - PASCUALES
BELLAVISTA______________
EL PARAISO______________
FERROVIARIA_____________
I ETEL___________________
LAFAE__________________
DURAN__________________
ORQUIDEAS______________
URDENOR_______________
VERNAZA NORTE__________
ESTEROS________________
OTROS__________________
EN BLANCO

25
24
19
11
10
10
8
6
6
6
6
4
4
3
3
3

_3
_3
_2

2

2
27
12

2
2

12.32
11.82
9.36
5.42
4.93
4.93
3.94
2.96
2.96
2.96
2.96
1.97
1.97
1.48
1.48
1.48
1.48
1.48
0.99
0.99
0.99
0.99
0.99

13.30
5.91
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Grafico 1. Total de Encuestados segun genero.

2. Edad:

La edad promedio de entrevistados fue 38 anos de edad, un minimo de 19 anos y maximo de

edad de 78 anos. El 50% son mayores de 35 anos de edad.

Si hubo cuidado en que el encuestado tenga responsabilidad en el hogar encuestado para que

no altere una data de acuerdo a la encuesta que teniamos planificada hacer y evite una

distorsion de la misma.

Cuadro 3. Estadistica Descriptiva de la edad

Estadisticos

Cuadro 4. Total de Entrevistados segun grupo de edad.

MASCULINO
58.1

FEMENINO
41.9

37.59
35.00

19
78

Edad
Media 
Mediana 
Minimo
MAximo
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Grupos de edad

Grafico 2. Total de Encuestados segun grupo de edad.

31

II
15-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65y +

3. Nivel de responsabilidad del cntrevistado en el hogar:

El 62% de los que fueron entrevistados fueron jefes del hogar, y serian quien decidiera la

compra del producto.

Cuadro 4. Total de Entrevistados segun nivel de responsabilidad en el hogar

15-24
25-34
35-44
45-54
55-64
65 y + 
En Blancos
Total

%
13.8
30.5
17.2
19.7

__ 3.9
3.9

10.8
100.0

No.
____ 28
____62
____ 35
____ 40
_____ 8
_____ 8

22
203
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No. %

Total

Grafico 3. Total de Encuestados segun nivel de responsabilidad en el hogar

PARIENTE

30%

65%

Seccion II: tamano y segmentacion del mercado

4. ^Considera usted que los niveles de inseguridad de la ciudad han incrementado?

El 97% de los encuestados considera que los niveles de inseguridad han aumentado, lo que

evidencia un alto grado de temor dentro de los ciudadanos.

Este resultado coincide con la percepcion de la poblacion a nivel de noticias, lo que se vive

diariamente, el tema de inseguridad ha atrapado la atencion del publico en general y es

preocupante por la poca accion que se hace a nivel de seguridad publica.

Nivel de responsabilidad del 
entrevistado en el hogar

5%

126
59
9
9

203

62.1
29.1
4.4
4.4
WO

JEFE DE HOGAR
HIJO_________
PARIENTE
En Blanco

JEFE DE HOGAR HIJO
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Cuadro 5. Consideracion de los niveles de Inseguridad en la Ciudad.

%No.

Grafico 4. Consideracion de los niveles de Inseguridad en la Ciudad.

^Ha sido victima de un robo en su domieilio en los liltimos dos anos?

El 78% de los encuestados no ha sido victima del robo en su domieilio en los dos ultimos

anos.

El resultado de esta consulta file especificamente a nivel de domieilio, no asi a nivel personal

como por ejemplo en la calle, en un local, etc, los comentarios en su mayoria era que si habian

sido victima de robo pero al hacerlo especificamente en hogar las respuestas por el iban

disminuyendo hasta obtener este resultado.

Niveles de Seguridad 
ha Incrementado

NO 
3%

SI 
97%

197 
6 

203

97.04
2.96

100.00

SI___
NO
Total

“si”
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Cuadro 6. Total de entrevistados que han sido Victima de Robo en Domicilio.

No. %

Grafico 5. Total de entrevistados que han sido Victima de Robo en Domicilio.

SI. 21.18

NO. 78.33

El 78% de entrevistados dijo vivir con familiares

La intencion de hacer esta pregunta es para conocer quienes podrian ser potencialmente

clientes mas interesantes para el producto, ya que las personas que viven con familia tiene una

mayor preocupacion por el biencstar de los que habitan con cada persona encuestada, al

intencion de compra de un producto de seguridad.

Victima de Robo en el 
Domicilio

159
43

203

78.33
21.18

100.00

NO 
SI 
Total

obtener un 77% de resultado en que viven con familia, hay mayor probabilidad de tener una

5. ^Vive usted con sus familiares?
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Cuadro 7. Total de entrevistados que viven con familiares

No. %

Grafico 6. Total de entrevistados que viven con familiares

NO. 20.69

St. 77.83

6. ^Actualmente posee algun tipo de servicio privado de alarma domestica con

servicio de monitoreo?

El 16% de los entrevistados posecn servicio privado de alarma domestica con servicio de

monitoreo

Esta pregunta es muy interesante para conocer el resultado ya que podemos evaluar que tanto

el hogar, al

iVive usted con sus 
familiares?

158
42
3

203

77.83
20.69

1.48
100

SI______
NO
En Blanco
Total

mercado no esta satisfecho en una posible demanda que tenga de seguridad en
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obtener solo un 16% de hogares quc cuentan con el servicio, hay en teoria tin 84% de mcrcado

libre para ofertar y adicional el 16% que tiene la cultura de uso y es posible que al tener una

mejor oferta de servicio scan sujeto de cambio.

Cuadro 8. Total de entrevistados que poseen servicio de Alarma Domestica con

servicio de monitoreo

No. %

servicio de monitoreo

SI. 15.76

NO. 83.74

7. ^Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

cPosee algun tipo de servicio privado 
de alarma domestica con servicio de 

monitoreo?
83.74
15.76
0.49

100

170
32
1

203

NO_____
SI______
En Blanco
Total

Grafico 7. Total de entrevistados que poseen servicio de Alarma Domestica con
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El 70% de los entrevistados estarian dispuestos a invertir en un sistema de seguridad.

E! alto porcentaje que muestra el resultado de intencion de compra, hace creer que hay un

mercado interesante por explotar, son varias las variables que permiten que el producto sea

atractivo para el mercado y esto Io reconfirma.

Cuadro 9. Total de entrevistados que estan dispositivos a invertir en un sistema de

seguridad

No. %

Grafico 8. Total de entrevistados que estan dispuestos a invertir en un sistema de

seguridad

SI. 69.46

8. Ha estado interesado en un sistema de seguridad para su domicilio y no Io ha

podido obtener?

eEsta dispuesto a invertir en un 
sistema de seguridad?

NO. 
27.09

141
55
7

203

69.46
27.09

3.45
100

SI______
NO_____
En Blanco
Total
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El 53% de los entrevistados indican estar interesados en un sistema de seguridad para su

domicilio, sin embargo no Io han podido obtener por varias razones, el 66% indico por falta de

recursos, el 9% por falta de linea telefonica y falta de cuenta bancaria o tarjeta

respectivamente. Otros entrevistados mencionaron razones tales como dispositivos no

disponibles en el pais, por falta de tiempo y por contar con seguridad privada.

Cuadro 10. Total de entrevistados interesados en un sistema de seguridad para su

domicilio y no Io han podido obtener

No. %

PORQUE:

Total SI 100

No.

cHa estado interesado en un sistema de 
seguridad para su domicilio y no Io ha 

podido obtener?

SI__
NO
Total

100
88

188

66
9
9
1
1
1
1

37

% del Total 
SI 

66.00 
9.00 
9.00 
1.00 
1.00 
1.00 
1.00 

37.00

53.19
46.81

100

Porque:
Falta de Recursos______________
Falta de Cuenta bancaria o tarjeta
Falta de linea telefonica_________
Dispositivo no disponible en el pais
Falta de Tiempo
Seguridad Privada_____________
Tipos de alarmas que sean seguras 
Otros
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Grafico 9. Total de entrevistados interesados en un sistema de seguridad para su

domicilio y no Io han podido obtener

9. ^Como considera usted a los sistemas de aiarmas de domicilio que existen

actualmente?

El 46% de los entrevistados consideran como bueno los sistemas de aiarmas de domicilio

3% dijo ser

excelente.

Los encuestados calificaron como bueno debido al funcionamiento, la Hamada de verificacion

que hace la empresa y la visita que hace el supervisor, la calificacion de regular es calificada

por la demora en el tiempo de respuesta ya que primero por la verificacion previa telefonica

hace que se pierda tiempo en evitar un robo

Cuadro 11. Valoracion de los sistemas de aiarmas de domicilio

NO.
43.35 Si.

49.26

actuales, un 21% Io considera muy bueno, el 19% como regular y solo un
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No. %

Grafico 10. Valoracion de los sistemas de alarmas de domicilio

1.97
MALO

2.96
EXCELENTE

I 18.72
REGULAR

MUY BUENO

flBUENO

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00

10. ^Que tipo de problemas listed considera que tiene los sistemas de seguridad

disponibles?

problema en los sistemas de

seguridad son los costos elevados, seguido de un 40% que opinan que es el poco respaldo de la

policia, el 23% por la demora en el tiempo de respuesta y un 22% la poco confiabilidad de

estos sistemas.

eComo considera usted a los sistemas de 
alarmas de domicilio que existen 

actualmente
BUENO
MUY BUENO 
REGULAR 
EXCELENTE
MALO
En Blanco
Total

93
42
38
6
4

20
203

45.81
20.69
18.72
2.96
1.97
9.85
100

Mas de la mitad de los entrevistados un 53% respondio que un

20.69

45.81
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Las causas son varias y en los comentarios que mostro el focus group mencionaban la

necesidad de contar con un servicio que practicamente anule al agresor sin limites, la

poblacion demanda mucho mas que un simple aviso.

Cuadro 12. Problemas considerados en los sistemas de seguridad actuales

No.

11. ^Ha usado el servicio de monitoreo de emergencia, fue efectivo?

Del total de personas que poseen servicio de aiarma domestica el 94% indica haber usado el

servicio de monitoreo de emergencia.

Este resultado muestra que del universe de hogares que tienen el servicio, el 94% ha tenido

que usar la emergencia, esto confirma la alta inseguridad que presenta la ciudad, adicional

empresa.

Cuadro 13. Uso del servicio de monitoreo de emergencia

107
82
46
44
10
6

% del Total (203 
entrevistados) 

5277 
_ 40.39

_________ 22.66
_________ 21.67
__________ 4.93 

2.96

muestra que estos clientes van a seguir usando el servicio como clientes cautivos para la

Son un problema de los Sistemas de 
Seguridad?

Costos Elevados________________________
El poco respaldo de la policfa______________
La demora en tiempo de respuesta___________
La poca confiabilidad____________________
La excesiva sensibilidad__________________
Otros. (MONITOREADO POR CELULAR)
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%No.

SI 30 93.75

32

Grafico 11. Uso del servicio de monitoreo de emergencia

SI. 14.78

12. ^Cual es el valor que paga Este valor le parece adecuado?

En promcdio el valor que cancelan por el servicio de monitoreo de emergencia es de

$30, con un minimo de $15 y un maximo de $50. La mitad de entrevistados indica

haber cancclado mas de $29. El 65% opina que el valor cancelado fue adecuado.

Este parametro nos indica el precio que la poblacion pagaria por el servicio y es muy

interesante para armado de presupuesto y proyecciones de ventas.

Cuadro 14. Estadistica descriptiva del valor que cancelan por el servicio de monitoreo

de emergencia.

Total que posee Servicio de Alarma 
Domestica con servicio de monitoreo

2Ha usado el servicio de monitoreo de 
emergencia, fue efectivo?

NO.
57.14
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N

Maximo 50

Cuadro 15. Total de entrevistados que estan de acuerdo con el valor a cancelar.

No. %

13 65.0
NO 7 35.0

20Total 100.0

Grafico 12. Porcentaje de entrevistados que estan de acuerdo con el valor a cancelar.

SI. 65.0

NO. 
35.0

Este valor le parece adecuado? 
SI

Estadisticos 
j Cual es el valor que paga 

Validos 
Perdidos

Media
Mediana
Desv. tip.
Minimo

14
189

30.21
29.00
8.341

15
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N

Media
29.00

Maximo 50

Cuadro 15. Total de entrevistados que estan de acuerdo con el valor a cancelar.

No. %

13 65.0
NO 7 35.0

20 100.0Total

Grafico 12. Porcentaje de entrevistados que estan de acuerdo con el valor a cancelar.

SI. 65.0

NO.
35.0

Este valor le parece adecuado?
SI

Estadisticos 
^Cual es el valor quepaga 

VSlidos 
Perdidos

Mediana
Desv. tip.
Minimo

__ 14
189

30.21

8.341
15
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13. ^Que atributos debt de tener el servicio para que Io considere confiable?

Los entrevistados consideran como atributo primordial del sistema con

54% el tiempo de respuesta inmediata para emergencias, el 40% confianza en el sistema y un

32% comunicacion directa con la policia. Ademas sugieren monitoreo via celular y devolucion

de los bienes sustraidos o perdidos.

Cuadro 16. Total de entrevistados que viven con familiares

No.
112 55.17

110 54.19

82 40.39

65 32.02

3 1.48

inalambrico, sabiendo que el promedio es de $300

% del Total (203 
entrevistados)

53
34

26.11
16.75

1. cQue atributos debe de tener 
el servicio para que Io considere 

__________ confiable?__________  
Precios Convenientes______________

Tiempos cortos de respuestas en 
emergencias_____________________
Confiabilidad en el sistema de 
comunicacion____________________
Comunicacion directa con la policia del 
sector_________________________
Mantenimiento del sistema__________
Tiempos de garantias______________
Otros (Acceso directo al usuario; 
monitoreo via celular; devolucion de 
bienes perdidos)

un 55% el precio, un

14. ^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar con un nuevo sistema de alarma
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El 50% de los entrevistados estarian dispuestos

inalambrico un valor mayor a $250, con un minimo de $ 100 y maximo de $ 1000

Este resultado muestra una media del valor que esta dispuesto a pagar por el cquipo, necesario

para proyecciones de ventas y calculo de costos, incluso la relacion frente al ingreso familiar

se puede calcular para segmentar mejor aun el mercado de acuerdo al producto que se ofrece

Cuadro 17. Valoracion del precio del nuevo sistema de alarma inalambrico

N

Grafico 13. Histograma del valor que estaria dispuesto a pagar por el nuevo sistema de

alarma inalambrico

Hast a cuanto esta dispuesto a pagar 
con un nuevo sistema de alarma 

inalambrico, sahiendo que el promedio 
es de $300

Media 
Mediana 
Desv. tip. 
Minimo 
Maximo

Validos
Perdidos

157
___ 46

266.08
250.00

137.146
100

1000

a pagar por el nuevo sistema de alarma
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BO-

50-

20-

10-

0-

15. ^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio de monitoreo, sabiendo que el

promedio es de$ 35?

El 50% de los entrevistados estarian dispuestos a pagar por el nuevo sistema de monitoreo un

valor mayor a $30, con un mi'nimo de $10 y maximo de $100.

El porcentaje de personas que estan dispuestos a pagar mas de $30 coincide con los que estan

mercado importante y el dato

tambien para segmentar el estudio y elaborar presupuesto de ventas y diseno del tipo de

producto que se quiere ofrecer.

Media =266.08 
Desviacion Ipica =137 146 

N=157

0 200 400 600 800 1000 1200
i,Hasta cuanto esta dispuesto a pagar con un nuevo 

sistema de alarma inalambrico, sabiendo que el 
promedio es de $300

40-

’o

3
O 30-
2

dispuestos a pagar un valor mayor a $250, sigue siendo un
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Cuadro 18. Valoracion del precio del sistema de monitoreo

N

100

Grafico 14. Histograma del valor que estarian dispuestos a pagar por el sistema de

monitoreo

60-

50-

20-

10-

no-

16. Seleccione por favor si posee: ( Control sobre el perfil del indice economico )

^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el 
servicio de monitoreo, sabiendo que el 

promedio es de$ 35?

Media =30.16 
Desviacbn tpica =10.952

N=162

Media
Mediana
Desv. tip.
Minimo

Maximo

Validos
Perdidos

__ 162
___41

30.16

30.00

10.952
10

□
0 20 40 60 80 100 120

^Hasta cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio de 
monitoreo, sabiendo que el promedio es de$ 35?

40-

.2 
‘5

□
O 30-
O)

it
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Cuadro 19. Informacion bancaria y crediticia del entrevistado

%No.

NINGUNA 21
13

Grafico 15. Informacion bancaria y crediticia del entrevistado

Esta informacion nos sirve para determinar que cantidad del mercado estan'a habilitado para

adquirir un servicio que tenga como mecanismo de pago un medio automatico que permita

disminuir riesgo de cartera y costos operatives para podcr ser trasladados al prccio final.

6.40
TARJETA DE CREDITO

10.34
NINGUNA

1 28.08
CTA BANCARIA

I 51.23
AMBAS

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00 60.00

17. ^Cual es su ingreso familiar?

8
203

104
57

51.23
28.08
10.34
6.40
3.94
100

TARJETA DE CREDITO
En Blanco
Total

Seleccione por favor si posee:
AMBAS 
CTA BANCARIA
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El 42% de los entrevistados tienen un ingreso familiar mayor a $1.100.

Esta informacion es vital ya que la relacion gasto en seguridad/ingreso es un factor

determinante para tomar la decision en invertir en el servicio, el 42% tiene un ingreso mayor a

$1,100 y de acuerdo a los datos anteriores mas del 50% estaria dispuesto a pagar los valores

establecidos en la encuesta con lo que podemos tener una mejor idea del mercado potencial.

Cuadro20. Ingreso Familiar del entrevistado.

%No.

500-700

14 6.90
203 100

Grafico 16. Ingreso Familiar del entrevistado

>=1.100

14.29900-1.100

700-900

13.79500-700

15.27< 500

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00

41.87

En Blanco
Total

16
29
85

31
28

7.88
14.29
41.87

15.27
13.79

cCual es su ingreso familiar?
< 500 ”

700-900
900-1.100
>= 1.100

.88
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18. ^Por que medios usted se entera de los nuevos productos y servicios?

Los entrevistados un 48% utilizan la television como medio para conocer nuevos productos y

servicios, seguido del 32% el internet y en tercer lugar con el 21% el periodico.

Con estos resultados podemos hacer una evaluacion de como podemos invertir en publicidad.

se puede hacer combinaciones de inversion en medios por Io cual obtendriamos un mejor

resultado costo/beneficio.

Cuadro 21. Medios utilizados para enterarse de nuevos productos y servicios.

No.

19. ^Esta dispuesto a atender a un vendedor en su casa?

El 50% de los entrevistados no estaria dispuesto a atender a un vendedor en su casa.

Este dato nos va a pcrmitir evaluar si con un equipo de ventas puerta a puerta podremos tener

una mejor penetracion en el mercado a un bajo costo.

Cuadro 22. Atenderian a un vendedor en su casa

97
64
42
14
11 
4

ePor que medios usted se entera de los 
_____ nuevos productos y servicios?
TELEVISION__________________________
INTERNET___________________________
PERIODICO__________________________
VOLANTES___________________________
RADIO______________________________
En Blanco

% del Total (203 
entrevistados) 

47.8% 
31.5% 
20.7% 
6.9% 
5.4% 
2.0%
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%No.

Grafico 17. Atenderian a un vendedor en su casa

SI. 45.81

20. ^Si un amigo o conocido le refiere un producto o servicio lo considera como

opcion de compra

El 66% de los entrevistados indica que si considera los productos o servicios referidos por

amigos o conocidos.

De acuerdo a este resultado, podemos evaluar si se incentiva al que refiere y hay una mayor

probabilidad que se adquiera el servicio por recomendacion de persona de confianza para el

nuevo cliente.

iEsta dispuesto a atender a un vendedor en 
su casa?

NO.
51.23

104 
93 
6 

203

51.23
45.81
2.96
100

NO_____
SI______
En Blanco
Total
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Cuadro 23. Publicidad del sistema de alarmas a traves de referidos

%No.

Grafico 18. Publicidad del sistema de alarmas a traves de referidos

SI. 65.52

21. ^En que lugares le gustaria encontrar este tipo de productos para adquiririos?

El 48% de los entrevistados le gustaria adquirir los sistemas de alarmas inalambricas en los

centros comcrciales, un 37% menciono en empresas de seguridad.

Con este resultado podemos evaluar la inversion en locales, publicidad y canales adecuados de

comercializacion

Vemos que la gente prefiere lugares concurridos y donde brinde la comodidad y ambiente que

como cultura va creciendo a nivel de centros comerciales.

cSi un amigo o conocido le refiere un 
producto o servicio Io considera como opcion 

de compra

NO. 
28.08

133
57
13

203

65.52
28.08
6.40
100

SI
NO
En Blanco
Total
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Cuadro 24. Donde adquirir el sistcma de alarmas

%No.

98 48.28
76EMPRESA DE SEGURIDAD
15

203 100

Grafico 19. Donde adquirir el sistema de alarmas

3.94ALMACEN DE ARTICULOS DE HOGAR

7.39
SUPERMERCADO

EMPRESA DE SEGURIDAD

CENTROS COMERCIALES

10.00 20.00 30.00 40.00 50.000.00

22. ^Cuanto tiempo maximo estan'a dispuesto a esperar para la instalacion del

sistema de alarma desde que Io compra

El 36% de los entrevistados indican que estarian dispuestos a esperar la instalacion del sistema

entre I a 5 dias.

8
6

37.44
7.39
3.94
2.96

cEn que lugares le gustaria encontrar este tipo
______de productos para adquirirlos?______
CENTROS COMERCIALES

SUPERMERCADO_______________
ALMACEN DE ARTICULOS DE HOGAR 
En Blanco
Total

37.44
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Hasta un 50% se ve la urgencia de instalacidn de las personas que en caso de adquirir ci

servicio quieren el funcionamiento del mismo, esto coincide con los datos que tenemos el alto

nivel de inseguridad que vive la poblacion que Io vemos en las encuestas y medios de

comunicacion en general.

Cuadro 25. Tiempo de espera en la instalacion del sistema de alarmas

No. %

Grafico 20. Tiempo de espera en la instalacion del sistema de alarmas

2.96
Mayor a 15 dias

De 7 a 15 dias

De 1 a 5 dias

I 14.78Inmediato (min. y horas)

0.00 10.00 20.00 30.00 40.00

eCuanto tiempo maximo estaria dispuesto a 
esperar para ia instalacidn del sistema de 

________ alarma desde que Io compra_______
Inmediato (min. y horas)
De 1 a 5 dias_____________________________
De 7 a 15 dias____________________________
Mayor a 15 dias___________________________
En Blanco
Total

30
73
59

6
35

203

14.78
35.96
29.06

2.96
17.24

100.00

35.96

29.06
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Analisis Multivariado

1. Invertir en un Sistema de Seguridad vs. El ingreso familiar

Del total de entrevistados que dijeron si invertir en

17.9% tienen ingreso entre $900 a $1,100. A

mayor ingreso familiar mayor predisposicion a invertir en los sistemas de seguridad. Segun el

valor p de 0.023 mcnor a 0.05 nivel de significancia, no se rechaza la hipotesis, es decir no

guarda relacion alguna el ingreso economico familiar con la intencion de invertir

Cuadro 26. Predisposicion a invertir versus ingreso familiar

Total
NO SI

Pruebas de chi-cuadrado

Sig.

asintotica

Valor gl (bilateral)

^Cual es su ingreso 
familiar?

< A $500 
>-A $1.100 
$500-$700 
$700-$900 
$900-$ 1,100 
TOTAL

11
24
6
2
5

48

22.9
50.0
12.5
4,2
10.4

100.0

19
59
18
14
24
134

31
85
28
16
29
203

^Esta dispuesto a invertir en un sistema de 
seguridad? 

% %
14.2
44,0
13.4
10.4
17.9

100.0

un sistema de seguridad, el 44% tiene un

ingreso familiar mayor o igual a $1,100 y un
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Chi-cuadrado de
20.715a 10 .023

Pearson

Razon de
18.429 10 .048

verosimiiitudes

Asociacion lineal por
4.400 1 .036

lineal

N de casos validos 203

a. 8 casillas (44.4%) tienen una frecuencia esperada inferior

a 5. La frecuencia minima esperada es .48.

2. Invertir en un Sistema de Seguridad vs. Atributos del sistema

Del total de entrevistados 203, el 39% esta dispuesto a invertir en el sistema y considera el

precio como atributo principal, el 38% indica como atributo el tiempo de respuesta cortos, el

29% la confiabilidad el 22% la comunicacion con la policia y un 17% el mantenimiento.
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Cuadro 27. Predisposicion a invertir versus atributos del sistema

^Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

Total
SINO

Precios Convenientes 29 14.29 80 39.41 109

21.6718 8.87 44 62

25 12.32 349 4.43

27 78 38.42 10513.30

21 10.34 59 29.06 80

Mantenimiento del sistema 17 8.37 35 17.24 52

1. Invertir en un Sistema de Seguridad vs. promocion

Del total de entrevistados que estan dispuestos a invertir en el sistema de seguridad, el 43%

dijo que el medio donde se enteran de nuevos productos y servicios es la television, el 23%

dijo ser el internet y un 13% el periodico.

Cuadro 28. Predisposicion a invertir versus promocion

^Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

NO SI Total% %

37.7

Atributos del Sistema de Alarmas 
Inalambricas

^Por que medios usted se entera de 
los nuevos productos y servicios?

Comunicacion dirccta con la policia del 
sector

% del Total 
(203 entrev.)

% del Total 
(203 entrev.)

Tiempos de garantlas
Tiempos cortos de respuestas en 
emergencias________________
Confiabilidad en el sistema de 
comunicacion

20

4
5
3
0
3

53

43.1
22.9
13.2
6.3
5.6
2.8
6.3

100.0

81 
~52

23
14

7
4
1

203

TELEVISION
INTERNET
PERIODICO_____________
VOLANTES______________
RADIO - INTERNET
PERIODICO - INTERNET
PERIODICO - TELEVISION
Total

34.0
7.5
9.4
5.7
0.0
5.7

100.0

62 
~33

19 
9 
8 
4 
9 

144
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3. Invertir en un Sistema de Seguridad vs. plaza

Del total de entrevistados dispuestos a invertir en el sistema de seguridad, la gran mayoria de

personas un 97% dijo que los centro comerciales son los lugares que les gustaria adquirir el

sistema de seguridad.

Cuadro 29. Predisposicion a invertir versus plaza

^Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

NO SI Total% %

CENTROS COMERCIALES 68

Invertir en un Sistema de Seguridad vs. Genero

Del total de entrevistados que desean invertir el 60% son de genero masculino. Segun el valor

p 0.650 se rechaza la hipotesis, es decir guardan cierta relacion el genero con la intencion de

invertir en un sistema de seguridad.

Cuadro 30. Tabla de contingencia Genero * ^Esta dispuesto a invertir en un sistema

de seguridad?

^En que lugares le gustaria encontrar este tipo 
de productos para adquirirlos?

ALMACENES DE ART D HOGAR
Total

EMPRESA DE SEGURIDAD
SUPERMERCADO

116.67
75.00
20.83
4.17

100.00

54
9 12.86

10.00
100.00

97.14
77.14

8
190

96

—
14

28
18
5
1 

~24
7

70
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^Esta dispuesto a invertir

en un sistema de

seguridad?

SINO Total

<V5Recuento 24 57

% dentro de ^Esta

FEMENINO dispuesto a invertir en
43.6% 40.4% 41.9%

un sistema de

seguridad?
Genero

Recuento 31 84 118

% dentro de ^Esta
MASCULIN

dispuesto a invertir en
O 56.4% 59.6% 58.1%

un sistema de

seguridad?

Recuento 55 141 203

% dentro de ^Esta

Total dispuesto a invertir en
100.0% 100.0% 100.0%

un sistema de

seguridad?

Pruebas de chi-cuadrado
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Sig.

asintotica

Valor (bilateral)gl

Chi-cuadrado de
.862° 2 .650

Pearson

Razon de
.851 2 .654

verosimilitudes

Asociacion lineal por
.663 1 .415

lineal

N de casos validos 203

a. 2 casillas (33.3%) tienen una frccuencia esperada inferior

a 5. La frecuencia minima esperada es 2.93.

Para el analisis de datos se realizo en la herramienta SPSS (se adjunta archivo)
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Cuadro 31. Tabla de contingencia Ingreso Familiar* ^Esta dispuesto a invertir en

un sistema de seguridad?

iEsta dispuesto a invertir en un sistema de

seguridad?

1 NO SI Total

^Cual es su ingreso 0 7 7 141
familiar? < A 500 1 11 19 31

>=A1100 2 24 59 85

18 28500-700 64

700-900 0 2 14 16

29900-1100 0 5 24
Total 7 55 141 203

Pruebas de chi-cuadrado

£1
io

18,429 10 ,048

1 ,0364,400

203

Cuadro 32. Tabla de contingencia Ingreso Familiar, seleccione si posee.

Valor 
20,715a

Sig asintdtica 
(bilateral) 

,023Chi-cuadrado de 
Pearson 
Razon de 
verosimilitudes 
Asociacion lineal por 
lineal 
N de casos validos 
a. 8 casillas (44,4%) tienen una frecuencia esperada inferior 
a 5. La frecuencia minima esperada es ,48.
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1

Total

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gi
20

91,105 20 ,000

,077 1 ,781

203

Cuadro 33. Tabla de contingencia Esta dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?

1

<,Cual es su ingreso 
familiar?

^Esta dispuesto a 
invertir en un sistema 
de seguridad?

Total

Chi-cuadrado de 
Pearson 
Razon de 
verosimilitudes 
Asociacion lineal por 
lineal
N de casos validos

7
1
0
0
0
0
8

1
4

3
8

1
NO
SI

1
<A500 
>=A1100 
500-700 
700-900 
900-1100

AM BAS
2

27
75

104

NINGUNA
2

10
2
4
0
3

21

NINGUNA 
2 

6 
13 
21

AMBAS
1
6

62
12

9
14

104

Seleccione por favor si posee: 
CTA 

BANCARIA 
3 

13 
16 

8 
7 

10 
57

Total
14
31
85
28
16
29

203

Seleccione por favor si posee: 
CTA 

BANCARIA 
2 

15 
40 
57

Sig. asintotica 
(bilateral) 

,000134,393a

TARJETA DE 
CREDITO 

0 

3 
10 
13

TARJETA DE 
CREDITO 

1 
1 
5 
4 
0 
2 

13

Total
7

55
141
203

a. 18 casillas (60,0%) tienen una frecuencia esperada inferior 
a 5. La frecuencia minima esperada es ,55.

* Seleccione por favor si posee.
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Pruebas de chi-cuadrado

Si
8

7,574 8 ,476

,089 1 ,766

203

^Actualmente posee

algun tipo de servicio privado de alarma domestica con servicio de monitoreo?

1 SI

Total

^Cual es su ingreso 
familiar?

0
0
0
1
0
0
1

13
29
70
22
12
24
170

1
2
15
5
4
5

32

Total
14
31
85
28
16
29

203

1
< A500 
>=A1100 
500-700 
700-900 
900-1100

^Actualmente posee algun tipo de servicio 
privado de alarma domestica con servicio de 

monitoreo?
NO

Sig. asintotica 
(bilateral) 

,380
Valor
8,568a

Cuadro 33. Tabla de contingencia ^Cual es su ingreso familiar? *

Chi-cuadrado de 
Pearson 
Razon de 
verosimilitudes 
Asociacion lineal por 
lineal 
N de casos validos 
a. 7 casillas (46,7%) tienen una frecuencia esperada inferior 
a 5. La frecuencia minima esperada es ,28.
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Pruebas de chi-cuadrado

8,767 10 ,554

2,500 1 ,114

203

^Actualmente posee

algun tipo de servicio privado de alarma domestica con servicio de monitoreo?

Conclusiones y recomendaciones

De acuerdo a la informacion que nos ha proporcionado los instrumentos de investigacion,

podemos concluir que casi el 100% de la poblacion considera que se ha aumentado el nivel de

emitido estos comentarios, aunque no hayan sido victima de robos en sus hogares pero tienen

ese temor latente en su vida cotidiana.

Sig. asintotica 
(bilateral) 

,394
Valor 
10,544a

inseguridad en los barrios, en su mayoria son jefes de hogar o gente con criterio que han

Cuadro 34. Tabla de contingencia ^Cual es su ingreso familiar? *

Chi-cuadrado de 
Pearson 
Razon de 
verosimilitudes 
Asociacion lineal por 
lineal 
N de casos validos 
a. 11 casillas (61,1%) tienen una frecuencia esperada inferior 
a 5. La frecuencia minima esperada es ,07.

____
10
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mecanismo o un sistema quc les garantice mayor seguridad en sus hogares, la mayor parte de

la poblacion que es casi el 85%, no cuenta con un sistema de alarmas domesticas pero

paradojicamente la gran mayoria de esta misma poblacion esta dispuesto a invertir cn un

sistema de seguridad que de alguna manera garantice la tranquilidad en sus hogares.

Sin embargo los problemas o causas que detectamos para que la gran mayoria no tenga un

sistema de seguridad propio es el factor econdmico que no le permite invertir en el mismo,

sino que destinan su ingreso para otras necesidades que son basicas como alimentacion, salud.

educacion, dejando de cubrir esta necesidad que se tiene de seguridad que en teoria es de

responsabilidad publica pero que no alcanza a ser atendida por la falta de asignacion

presupuestaria unido a un debi 1 marco legal que combata de raiz la delincuencia

Los actuales sistemas de alarmas con monitoreo son calificados en su mayoria como buenos

pero no excelentes, uno de los principales hallazgos que encontramos fue que la poblacion

compania de seguridad para cuando se presenta una emergencia, otros de los factores

adquisicion tanto del equipo como del servicio de monitoreo

Las 2/3 partes de la poblacion que posee un sistema de alarmas domesticas considera justo el

valor que esta pagando por el servicio de monitoreo, que oscila en un promedio de $35

mensuaies, adicionalmente, como dato los ingresos familiares, el 69% de la muestra tiene un

ofrecer este servicio

ingreso familiar superior a los $1100 mensuaies que Io convierte en un potencial cliente para

valora este tipo de servicios, sobrctodo por el tiempo de respuesta que pueda ofrecer una

La mayor parte de la poblacion vive con familiares y esto conlleva a que requieran de un

importantes que se considera como atributo es el precio que se pueda ofrecer para su
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Otros de los hallazgos importantes que encontramos fue que el 85% de la muestra de la

poblacion si posce un mccanismo de pago automatico que permite habilitar la adquisicion de

un servicio de monitoreo y hace interesante las intenciones de un inversionista que decida

incursionar en este negocio

En cuanto a los medios de comunicacion que hace que el consumidor se entere de los nuevos

productos/servicios, la television ocupa el primero lugar seguido del internet y periodico, en

funcion a inversion y niveles de penetracion, cl 53% Io hace la suma del internet mas el

periodico que en funcion de la inversion es mucho mas bajo que el medio de television

En cuanto a la parte comercial se refiere, existe algo interesante que resaltar, el 45% de la

muestra, si permitiria que lo visite un vendedor en el lugar de su residencia para ofrecerle un

producto, esto induce a pensar que seria factible conformar un equipo de vendedores que logrc

una penetracion importante en el mercado. Si tomamos en consideracion que adicionalmente a

este resultado, hay una aceptacion mayor al 60% para adquirir un producto que lo recomiende

un amigo, hace mas interesante la actividad de promover el servicio con vendedores. Otro

aspecto importante es que al 48% de la muestra le gustaria encontrar el servicio para adquirirlo

en los centros comerciales en donde tambien se aplicaria los referidos con esos clientes.

Como conclusiones generales podemos mencionar quo la introduccion de un sistema de

alarmas domesticas que ofrezca un precio competitive y que incluya la promesa de valor de

dar una rapida respuesta en situaciones de emergencia, tendria una alta aceptacion en el

mercado, el cual se complementa con una poblacion que si posee ingreso aceptable para

adquirir el servicio y con mecanismo de pages automaticos que permita su facil colocacion.
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Una buena estratcgia comercial seria la de coIocar tin punto de venta en centros comerciales

equipo de vendedores que haga cobertura y busque clientes, las dos

actividades podrian reforzarse con referidos que se obtendn'an del reclutamiento de clientes

por ambas vias.

Para un inversionista seria un mercado atractivo debido a las variables del incremento de la

inseguridad, poblacion economicamente activa, mecanismos de pagos automaticos y acceso a

medios de comunicacion que permita promocionar de una forma rapida el nuevo servicio.

11 Plan de Mercadeo

El plan de mercadeo esta disenado para dar a conocer y posicionar en las mentes de los

innovador de alarma domestica en el mercado.

11.1 Producto

El sistema de alarma “Mi Hogar Seguro” es un producto que brinda total seguridad a las

viviendas que lo instalen, su mecanismo consiste en colocar sensores magneticos en puertas.

ventanas y sensores de movimiento en el interior de la vivienda, estos sensores estan

conectados con cables a una tarjeta que contiene un micro controlador, el cual se encarga de

enviar la serial de alarma por medio de la radio ubicada en el exterior de la vivienda. Esta

complementado con un

usuarios las ventajas y virtudes que tiene el producto “Mi Hogar Seguro” como un sistema
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serial se envia de manera inalambrica a la unidad ubicada en la garita de la ciudadela, a la vez

activa una sirena que alertara a la poblacion cercana a la vivienda,

propietario de la vivienda.

Este mecanismo permite reaccionar de manera rapida para impedir el progreso de un evento

no deseado.

Este producto se diferencia de similares en el mercado por las siguientes caractensticas:

Mecanismo inalambrico de envio de novedades

• Integracion de propietario - guardia de seguridad del sector - policia del sector - empresa

de monitoreo

• No depende de lineas telefonicas convencionales

• Bajo costo de monitoreo

Para determinar las diferencias con la competencia, hemos sometido a un analisis de atributos

muestran en el cuadro adj unto.

considerando la escala de I a 10 siendo 10 el mejor. Los resultados de la calificacion se

La comunicacion que llega a la garita a su vez es transmitida por medio de mensajes a los

telefonos celulares que tiene la policia, la central de monitoreo y a los que autorice el
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EVALUACION DE ATRBUTOS PARA EL SECTOR DE ALARMAS

Atributos Laar Isratech Segudatos

If

En la grafica se puede observar que “Mi Hogar Seguro” presenta dos atributos diferentes a los

que presentan los sistemas de alarmas existentes en el mercado.

La comunicacion inalambrica y la integracion con la comunidad son los atributos en los que

convencional.

Precios Convenientes
Tiempo de respuestas a emergenci as 
Comunicacion convencional 
Comunicacion directa con la policia 
Mantenimiento del sistema
Tiempo de garantia
Comunicacion inalambrica 
Integracion con la comunidad

10 
8

10
5 
9
10 
0 
0

5
8
10
5
8
10 
0 
0

7
8
10
5
9
10
0
0

Hogar 
Seguro

7
10 
0
8
5

10
10
10

“Mi Hogar Seguro” centra su diferenciacion, para lograr esto ha renunciado a la comunicacion

Curva de valor para el Sistema de Alarmas de Seguridad

io

8

6

2

• Laar ■ Isratech Segudatos " Hogar Seguro
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11.2 Determination de la Plaza

Este producto esta dirigido a personas que viven en ciudadelas ubicadas en el sector norte de

la ciudad de Guayaquil (Parroquia Tarqui), jefes de hogar con ingresos superiores a los $

1.100 y que acepten pagar nuestro servicio de monitoreo por medio de debito a cuenta

bancaria o tarjeta de credito.

La selection de la parroquia Tarqui se debe a que es una de las Parroquias de la Ciudad de

Guayaquil con mayor numero de casos de robos en los domicilios, tambien es la parroquia con

mayor numero de viviendas.

Viviendas

350,000

300,000

250,000

200,000

150,000

100,000 I50,000

»■* </

Z4 <0°

0
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Se considera a personas con ingresos superiores a $ 1.100 porque la canasta basica.

un excedente para cubrir otras

necesidades, en este caso, seguridad.

el INEC el proyecto Hogar Seguro esta disenado

para los segmentos socioeconomicos C. B y A.

El cuadro adjunto se puede observar la distribucion de la poblacion de la ciudad de Guayaquil

de acuerdo con el ingreso familiar.

Es necesario que tengan un medio pago por debito bancario por costos operatives, logistica y

riesgos en la cobranza.

Del estudio de mercado se deriva la siguiente informacion:

11.3 Determinacion de la demanda

En la parroquia Tarqui hay 314,080 viviendas (de acuerdo al INEC) de las cuales el 53% de

los encuestados dijo tener intcncion de compra de alarma; que cquivalcn a 166,462 viviendas.

Guayaquil
Alto (A/B)
Medio ©
Medio Bajo
Bajo______
Total

Ingreso Familiar 
$2800 a $ 5000 
$920 a $ 2800 
$380 a $ 920 
Menor a $ 380

% 
6.90% 

28.50% 
40.50% 
24.10% 
100.00%

De acuerdo a los datos proporcionado con

actualmente esta en $ 600; es decir, son familias con
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De estas 166,462 viviendas el 42% tiene ingresos superiores

viviendas.

Determinacionde Mercado Objetivo

58% 42%42%

De estas 69,914 viviendas; el 98% tiene mecanismos de debitos en pagos; es decir 68,516

viviendas

■ Poblacion con intencion de compra e ingresos inferiores a $ 1100

HPoblacion con intencion de compra e ingresos superiores a $1100

a $ 1100 es decir 69,914

H Poblacion que no tiene intencion de compra

H Poblacion que tiene intencion de comprar la alarma

47% 53%
k

53%
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Determinacion de mercado Objetivo

2% 98% 98%

De estas 68,516 viviendas; el 18% ya tiene el servicio; por lo que de este mercado el 82% se

ajusta al perfil definido. El cual tiene 56,183 viviendas.

Determinacion del mercado

18% 82% 82%

Estas 56,183 viviendas representan el 17,89% del mercado total (314,080 de acuerdo a datos

proporcionados por el 1NEC).

H Poblacion con intencion de compra, ingreso superiores a $1100 que no tiene 
mecanismo de debitos en pagos

H Poblacion con intencion de compra, ingreso superiores a $1100 que tiene mecanismo de debitos 
en pagos

■ Poblacion con intencion de compra, ingreso superiores a $1100 que tiene mecanismo de debitos en 
pagos que no tiene servicio

U Poblacion con intencion de compra, ingreso superiores a $1100 que tiene mecanismo de debitos en 
pagos que ya tiene el servicio
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Despues de haber considerado que no somos los unicos actores del mercado mas la eficiencia

proyecto el 33% de las 56.183 viviendas que cumplen con el perfil definido; es decir 18.460

viviendas las que representan cl 5.88% del mercado total.

Las 18,460 viviendas se van a cubrir en los 5 anos de operacion del negocio, la distribucion se

ha realizado con forme al cuadro adj unto.

Analisis de la distribucion de la demanda

Feb Abr JulEne Mar May Jun Ago Sep Oct DieNov

11.4 Determinacion de la Plaza

De acuerdo a la informacion obtenida en el estudio de mercado los canales preferidos para la

adquisicion de este tipo de productos son:

I

700
600
500
400
300
200
100

operativa y comercial que podamos implemcntar, hemos establecido como meta para el

HANOI # IANO2 H HANO3 # BANG 4 # IANO5 H
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%No.

El 46% de los entrevistados esta dispuesto a atender un vendedor cn su casa

No. %

El 65% responde favorablemente al sistema de referido.

%No.

Con la finalidad de acercar nuestro producto al potencial consumidor hemos definido las

siguientes estrategias:

cSi un amigo o conocido le refiere un 
producto o servicio Io considera como opcion 

de compra

cEsta dispuesto a atender a un vendedor en 
su casa?

133
57
13

203

104
93
6

203

98
76
15
8
6

203

51.23
45.81
2.96
100

65.52
28.08
6.40
100

48.28
37.44
7.39
3.94
2.96
100

SI______
NO
En Blanco
Total

NO_____
SI______
En Blanco
Total

£En que lugares le gustaria encontrar este tipo 
______ de productos para adquirirlos?_______ 
CENTROS COMERCIALES___________________
EMPRESA DE SEGURIDAD___________________
SUPERMERCADO__________________________
ALMACEN DE ARTICULOS DE HOGAR_________
En Blanco
Total
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producto “Hogar Seguro" con el apoyo de video demostrativo y equipo prototipo. Con

esto cubrimos el 48% de la preferencia.

2. Crear un equipo de ventas para realizar visitas puerta a puerta, atender el sistema de

referidos y demanda generada en la Isla del Centro Comercial y avisos de prensa.

11.5 Determinacion del precio por equipo y monitoreo

De acuerdo a la investigacion de mercado las personas encuestada, mas del 50% estarian

dispuestas a pagar un valor superior a los $2502 hay datos minimos de $100 y maximos de

$1000. pero el gran promedio se mantiene en $250.

N

En lo que tiene que ver con el monitoreo, el promedio del valor que el mercado esta dispuesto

a pagar $30.

('Hasta cuanto esta dispuesto apagar 
con un nuevo sistema de alarma 

inaldmbrico, sabiendo que el promedio 
es de $300

Validos
Perdidos

157
____ 46

266.08
250.00

137.146
100

1000

Media
Mcdiana
Desv. tip.
Minimo
Maximo

I. Colocar una isla en el Centro Comercial Mall del Sol; donde el vendedor ofrecera el
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N

Para el analisis de precio de la competencia escogimos a tres empresas que dan servicio en la

ciudad de Guayaquil, Laar Seguridad. Isratech y Segudatos. En la investigacion pudimos

evidenciar que Isratech es tiene la propuesta mas costosa del mercado y la mas economica es

Laar Seguridad.

igualo a 2 sensores magneticos ,1 sensor de

movimiento, 1 sirena y a costo de instalacion.

Con el analisis de competencia y lo que esta dispuesto a pagar el cliente, se establece el precio

en precio del Equipo en $ 303, este precio ubica a Hogar Seguro dentro del promedio de la

industria dejando un margen para la compania del 20%.

Empresas Instalacion Total

analizadas, el cua) sera utilizado para posicionar “ Mi Hogar Seguro”

Laar
Isratech_____
Segudatos
Hogar Seguro

Estadisticos 
^Cual es el valor quepaga 

Validos 
Perdidos

Media
Mediana
Desv. tip.
Minimo
Maximo

14 
189 

30.21 
29.00 
8.341

15
50

$ 100,00
$ 105,00
$ 120,00

$ 255,05 
$416,00 
$ 337,30 
$ 303,00

Analisis de Competencia
Central de

Alarma
$ 133,00
$ 230,00
$ 162,45

Equipos 
Adicionales

$ 22,05~
$81,00
$ 54,85

$ 303,00

El precio de monitoreo establecido para el proyecto es menor en 10 dolares a la competencias

Cabe mencionar que la investigacion se
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Empresas

Durante el periodo de evaluacion del proyecto se preve que los costos incrementen en un 5%

lo cual sera reflejado en el precio debido a que la compania ha establecido un margen del 20%.

El precio del monitoreo se incrementara paulatinamente cerrando en ano 5 con un precio de 20

dolares.

En la tabla adjunta se muestran los precio de la alarma y del monitoreo.

Ahos

11.6 Plan de Promocion y Venta

Plan de descuentos para compras directas

Para las personas que compren el sistema “Mi Hogar Seguro” durante los tres primeros meses

de incursion al mercado recibiran 1 mes gratis de monitoreo.

1 
2
3
£ 
5

Laar_______
Isratech____
Segudatos
Hogar seguro

U.Bruta 
esperada 

20% 
20% 
20% 
20% 
20%

Costo de 
alarma

252
265
278
292
307

Precio de 
alarma

303
318
334
351
368

Precio de 
monitoreo
_______ 15
_______ 15
_______ 18
_______ 18

20

Monitoreo 
mensual

$______ 26.00
$______ 25.00
$______ 25.00
$ 15.00
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Plan de referidos

Para los clientes que nos refieran a un nuevo clicnte y se hacc la venta efectiva, recibira 2

meses gratis de monitoreo por la derivacion.

Plan de Publicidad

Medios a utilizar

primer lugar y de una manera masiva por Tv, luego por internet, periodico, volantes y radio.

Por cuestiones de costos entrariamos por el medio masivo de TV al tercer ano de operacion.

de acuerdo a la evolucion de la venta para que soporte el nivel de inversion que requiere.

No.

la prensa que den a conocer de manera general las caracteristicas

del producto de una manera diferenciada en el mercado, daremos a conocer como puede

obtener mayor informacion, por medio de telefono o via correo electronico, para poder

contactarlo, con la intencion de venderle el sistema de alarma "Mi Hogar Seguro”.

Adicionalmente, se prepararan anuncios masivos para ser enviados por correo electronico por

medio de las empresas que ofrecen envios a bases de datos de acuerdo a nuestro segmento

objetivo.

97
64
42
14
11
4

iPor que medios usted se entera de los 
_____nuevos productos y servicios?
TELEVISION_______________________
INTERNET_________________________
PERIODICO________________________
VOLANTES________________________
RADIO___________________________
En Blanco

% del Total (203 
entrevistados) 

47.8% 
31.5% 
20.7% 
6.9% 
5.4°/o 
2.0%

De acuerdo a la investigacion de mercado que realizamos, este tipo de productos se conoce en

Se publicaran anuncios en
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Estructura del mensaje

El mensaje sera orientado a hacer conciencia de la neccsidad de tener seguridad en el hogar

como un factor muy importante para el bienestar de toda la familia, debe crearse una cultura

de que esta necesidad debe considerarse basica y no suntuosa (como de status).

Enfoque de mensajes para generar cultura de seguridad en la poblacion:

No deje nada al azar cuando se trata de seguridad

La tranquiiidad de su familia no tiene precio

La mejor inversion es saber cuidar Io que tienes

Enfoque de mensajes que ofertan el producto en base a la necesidad creada

Con Mi Hogar Seguro, tu seguridad esta segura

Mi Hogar Seguro... Tu mejor inversion

11.7 Presupuesto de Marketing

promocion y venta.

En el ano 3 se ve un incremento importante porque se ha considerado pautar en television.

como consecuencia del cumplimiento de ventas de los anos anteriores.

El presupuesto de marketing se realizo conforme a las actividades planteadas en el plan de
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Plan de Marketing Ano 1 Ano 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5

Anuncio en periodicos 96,000 60,000 60,000 60,000 60,000

Volantes 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000

Afiches 500.00 1,000.00 500.00 500.00 500.00

Video institucional 1,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Mails masivos 480 930 660 1,240 480
Pagina WEB 1,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Artes varies 1,000.00 2,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Matenimiento pagina WEB 0.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Elaboracion del anuncio pan 0.00 0.00 1,000.00 0.00 0.00

Pautaje en TV 0.00 100,000.00 0.00 0.00

Totales 104,980 69,130 168,360 67,940 67,180

12 La em presa

12.1 Defin iciones Estrategicas

Mision:

Velar por la seguridad de los hogares mediante un sistema eficiente de comunicacion a la

policia y al personal de seguridad, evitando que se cometan robos.

Vision:
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Seremos la empresa de seguridad con un sistema de alarma para domicilios mas innovador y

de mayor participacion en ventas del mercado.

Propuesta de valor:

13 Analisis Tecnico

13.1 Diseno de operacion del proyecto

El proyecto operara mediante el cumplimiento de los procesos de Direccion, procesos claves y

procesos de apoyo.

13.1.1 Diseno del macro proceso

El macro proceso esta orientado a responder a nuestra propuesta y la del servicio al cliente.

Los procesos claves son: Compras, Ventas, Instalacion de equipos, Cobranza, Monitoreo -

Mantenimiento y servicio post venta.

Los procesos de apoyo son: Mercadeo, Administracion, Recursos Humanos, Contabilidad y

Tributario.

Tabla 12: Macro procesos

“Sistema integrado y confiable para la seguridad de su hogar a un precio accesible”
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13.1.2 Descripcion de los procesos

A continuacion se muestra un diagrama de flujo resumido de los procesos de comercializacion

e instalacion.

Grafico 6: Diagrama de flujo resumido del proceso de instalacion

Direction

Compras Ventas Cobranza

Mercadeo ContabiWady Tributario

Inst, de 
equlpos

Administration y Recursos 
Human os

' Monitoreo
I ymant.

Servido 
post Venta

Necesidades
deseguridad

Clients
Sattsfe

cho
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Proveedor verifica Cobertura

NO

SI

Cotizar equipo y servicio

NO
comerciales

SI

Instalacion

Pruebas con Policia

1
NO

SI

FIN

Abajo se detallan las actividades necesarias para poner en marcha el proyecto.

Cliente de 
acuerdo

Habitante del Norte de Guayaquil 
solicita servicio

Firmar contrato de prestacion de 
servicio y venta de equipos

Acepta 
condiciones

Tiene
Cobertura
el sistema

Contestar al cliente que no 
puede dar servicio

INICIO
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Procesos claves

1.- Compras

Asistentc de Gerencia

1.1 Elaborar pedido de alarmas y equipos de seguridad. de acuerdo a la proyeccion de

dcmanda del mercado.

1.2 Coordinar los pagos con los proveedores del exterior.

1.3 Monitorear el estado de las importaciones hasta que se confirme el arribo a puerto.

1.4 Comunicar al coordinador de Operaciones el arribo de mercaderia para el respectivo retiro

de aduana e ingreso a bodega.

Coordinador de Operaciones

1.5 Receptar las alarmas y equipos

1.6 Realizar control de calidad de los articulos recibidos

1.7 Almacenar los equipos armados listos para venta.

2.- Ventas

Puerta a Puerta

Vendedor

2.1 Realizar el accrcamiento con la policia para hacer la propuesta de colaboracion y apoyo al

proyecto

2.2 Identificar a las personas que ejercen liderazgo en las ciudadelas.



96

2.3 participacion y

compromiso; Hegar a los siguientes acuerdos:

• Compromiso para reunir a la comunidad

• Presentacion de la propuesta “Mi Hogar Seguro”

• Involucrar al lider en el plan comercial en donde obtendra beneficios especiales por su

apoyo

2.4 Ofrecer el servicio “Mi Hogar Seguro” a cada familia de la ciudadela.

2.5 Firmar contratos y autorizacion de debito bancario

2.6 Entregar contratos a Asistente de Gerencia

Venta en Islas

Vendedor

2.1 Atraer a clientes usando el material informativo disponible en la Isla

2.2 Explicar los beneficios de “Hogar Seguro” e indagar sobre la posibilidad de una venta en

grupo.

2.3 Concretar la venta

2.5 Firmar contratos y autorizacion de debito bancario

2.6 Enviar contratos en oficina y comunicar al departamento tecnico.

3.- Instalacion de equipos

Asistente de Gerencia

Presentar el programa de capacitacion al lider y asegurar su
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3.1 Elaborar orden de trabajo previo a revision de contrato y autorizacion de debito bancario.

3.2 Archivar documentos y entregar orden de trabajo al departamento tecnico.

3.3 Entregar orden de trabajo a Coordinador de Operaciones

Coordinador de Operaciones

3.4 Revisar orden de trabajo y realizar solicitud de equipos a bodega.

3.5 Coordinar con clientc para fijar fecha y bora de instalacion

3.6 Asignar orden de trabajo a instaladores y coordinar el transporte

Instaladores

3.7 Realizar instalacion conforme a orden de trabajo

aiertas.

3.9 Capacitar al cliente en el uso del sistema y realizar prueba de funcionamiento.

4.- Cobranza

Asistente de Gerencia

4.1 Generar el estado de cuenta para cada cliente y enviar al banco de manera electronica.

4.2 Imprimir los cstados de cuenta para cada cliente y prepara envio para el Courier.

Courier

4.3 Entregar estados de cuenta

3.8 Programar alarmas y recopilar los numeros telefonicos a programar para mensajes de
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Asistente de Gerencia

4.4 Realizar cobro al banco y entregar reporte a Contador.

5.- Monitoreo y mantenimiento

Monitoreo - atencion de evento

Agente de Call Center

5.1 Recibir mensaje de alerta. Se comunica con el propictario de la casa, si cl mensajc sc

activa con codigo de alerta, entonces llama al guardia de seguridad y policia.

5.2 Comunicar al Guardia de Seguridad en cuanto tiempo esta el policia en el lugar.

5.3 Si la policia esta en condiciones de Hegar en menos de 5 min., el Guardia de Seguridad

instrucciones dadas por su compania.

6.- Servicio Post Venta

Construir junto con los habitantes las medidas, codigos y com prom isos para la seguridad

Supervisor de Ventas

6.1 Establecer reglas para el trabajo en equipo con los guardias de seguridad, habitantes de la

ciudadela y policia.

6.2 Llevar a cabo la capacitacion junto con la policia sobre las medidas preventivas que

deberian tomar los habitantes de cada ciudadela contra los actos delictivos que se pudieran

originar, involucrando para ello inclusive a los jovenes y ninos.

espera al Policia y acuden juntos; en caso contrario, el guardia debe actuar en funcion a las
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6.3 Crear convcrsatorios para analizar las circunstancias en que se produjeron los ultimos

robos suscitados en las ciudadelas o con sus conocidos.

6.4 Crear el comite de seguridad para implementar las medidas que se plantearon.

Llevar a cabo reuniones de evaluacion mensuales y trimestrales para establecer la6.5

percepcion del servicio prestado.

Procesos Apoyo

Mercadeo, para el desarrollo del proceso de mercadeo se contratara una agenda especializada.

Administracion, el proceso de abastecimiento de insumos administrative se realizara por

medio de la asistente de gerencia y la mensajerfa y limpieza Io Kara el conserje.

Recursos Humanos, el proceso de seleccion de personal estara a cargo del responsable de cada

area; el proceso de capacitacion Io llevara a cargo el Coordinador de RRHH; el de nomina

estara a cargo de este ultimo y del Contador, el mismo que Kara el pago respectivo de la

nomina y las planillas del 1ESS.

Contabilidad y Tributario, estos procesos estaran a cargo del Contador y Gerente General.

13.2 Aiianzas requeridas para el proyecto

Para que funcione la integracion propuesla, en la etapa pre-operativa del proyecto, en cada

ciudadela, deberemos realizar aiianzas de cooperacion con la policia (UPC) del sector y con

los guardias de las garitas (en caso de ciudadelas cerradas)
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Ya que todos los participantes tenemos los mismos intereses, la propucsta cstara oricntada a

lograr mayor efectividad en el desarrollo de nuestras actividades.

13.3 Analisis tecnologico del proyecto

La descripcion tecnica de la soiucion propuesta, se sustenta en los siguientes criterios que

justifican plenamente la seleccion de nuestra altemativa, la misma que permitira masificar el

hogares.

Esta soiucion 100% con las especificaciones tecnicas y

operativas que cualquier sistema comercial equivalente existente en el mercado, siendo

mas sencilla de utilizar que las alarmas tradicionales.

• A diferencia del uso de lineas telefonicas convencionales para el monitoreo, nuestra

soiucion utiliza un sistema inalambrico de bajo costo y corto alcance. esto ultimo.

de frecuencias. Io que traera como consecuencia a su vez una rcduccion en el costo del

servicio de mantenimiento de toda la red.

• Al ser inalambrico por su naturaleza es mas seguro, menos propenso a danos, mas

economico, de un rapido despliegue, etc.

• Ya que la policia ha zonificado la ciudad, a traves de los UPC, nosotros estableceremos

una alianza estrategica con ellos. para que estos ultimos realicen el monitoreo o

complementen el realizado por los guardias (en caso de las ciudadelas cerradas).

regulators am ente nos eximira de tener que cancelar algun valor o tasa al estado, por el uso

uso de las alarmas entre la poblacion que sufre permanentemente de la delincuencia en sus

cumple en esencia en un
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13.4 Descripcion tecnica de la solution

Para efectos ilustrativos empezaremos por defmir dos tipos de dispositivos:

El que se ubica en cada casa. al que llamaremos suscriptor.

en alguna casa

especifica en un barrio que llamaremos central.

Fisicamente, la alarma de cada casa (suscriptor), esta constituida: por sensores cableados

intemamcnte a una tarjeta de control y un radio en la banda de 2.4 GHz. En una casa

iran colocados una tarjeta de control, radio y un modem celular para el envio por SMS de las

activaciones que scan reportados por cada suscriptor

Para poder apreciar y por ende comprender mejor la operation de esta solucion inalambrica,

hemos creido conveniente presentar tres graficos, el primero muestra como estan distribuidos

los componentes a nivel del barrio o ciudadela; en el segundo, como esta compuesta la alarma

en cada suscriptor y el ultimo lo mismo para cada central.

Grafico 7: Muestra la distribucion fisica de los componentes del sistema

En cada Ciudadela

Los que se ubicarian en cada caseta de control de ciudadelas cerradas o

estrategicamente ubicada (para los barrios) o en la caseta de control (ciudadelas cerradas).
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RADIO 2.4 GHz

SENSOR DE

MOV1MIENTO

DISPiAY CONTACTOS MAGNETKOS

TECLADO

5IRENA

BOTON DE PANICO

Grafico 9: Dispositivos que componen la Central (garita).
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DE 

CONTROL
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RADIO 2A GHi

rECLADO DISPLAY

El sistema requiere adicionalmente al suscriptor y a la central, que cada agente del UPC mas

Fuerza Publica reciba las senales de alarma que se llegasen a generar en las viviendas y las

pueda atender en el menor tiempo posibie.

En los telefonos celulares de los propietarios de cada vivienda, tambien se podran recibir los

mensajes provenientes de las alarmas que se llegasen a generar.

Componentes a ser instalados en cada casa

MODEM
CELULAR

TAFUETA 
DE 

CONTROL

I

cercano posca un telefono celular con capacidad para recibir SMS. Esto permitira que la
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Tarjeta de control v Radio: Tienen la funcion de controlar la operacion de la alarma y la de

transmitir en el caso de que se de, la activacion de la misma.

Energia de respaldo: El sistema operara en condiciones normales con energia electrica de red

funcionamiento por aproximadamente 8 horas.

Teclado de activacion y desactivacion: Como su nombre lo indica, este teclado numerico.

alarma con el retardo correspondiente.

Boton de panico: Cuando los habitantes de la vivienda se encuentren en el interior de la

misma y exista un inminente peligro de robo, se podra presionar este boton para generar una

Hamada de alerta cuyo mensaje explicitamente establecera que se trata de una violacion a las

seguridades de la vivienda. pero con sus habitantes en el interior.

Sirena: Cuando la alarma se active por cualquier motivo, este dispositive emitira un tono

audible de gran intensidad, el cual podra ser escuchado por todos los habitantes del barrio.

Contactos magneticos o sensores de movimiento: Dispositivos que permiten establecer.

cuando una puerta o ventana ha sido violentada, enviando esta informacion a la tarjeta de

control para su reconocimiento y posterior envio a los telefonos celulares y al guardia de

seguridad de la ciudadela o barrio.

13.5 Operacion del sistema

publica, en caso de esta ultima faile, el sistema dispondra de una bateria para su

permitira al usuario, ya sea a la salida o al ingreso de la vivienda, activar o desactivar la
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1) Activacion: Cuando los habitantes de la vivienda decidan salir, deberan asegurarse que todas

las puertas y ventanas protegidas por los contactos magneticos estcn ccrradas, exceptuando la

cumpla

2) Desactivacion: Cuando los habitantes de una vivienda, cuya alarma este activada deseen

ingresar a la misma, deberan hacerlo por la puerta principal y presionar el codigo

correspondiente, antes de que se cumpla el retardo programado para dicho efecto.

3) Mensajes de Texto: Independientemente de bajo que condiciones se genere una serial de

alarma, el sistema enviara un mensaje de texto por la red celular a la policia y a los duenos de

la vivienda que se llegasen a encontrar fuera de esta, comunicandoles sobre el particular.

13.6 Aspectos comerciales del proyecto

Desde el punto de vista comercial, este proyecto implicaria Io siguiente:

1) El dueno de cada vivienda adquiriria el equipo suscriptor, debidamente instalado y probado.

2) El proveedor del servicio se encargara de suministrar sin costo: el modem celular para

comunicar mensajes de activaciones de alarmas y el sistema central, el que se encargara de

recibir la informacion proveniente de las alarmas de cada casa de forma inalambrica, todo esto

por un valor mensual por cada vivienda que opere en el sistema, este se constituiria en el

ingreso operacional del este negocio.

puerta principal, la misma que podra mantenerse abierta hasta antes del retardo programada se
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13.7 Analisis del ciclo operativo

El ciclo operativo del proyecto es 210 dias, de acuerdo a los parametros detallado en la tabla

adjunta.

Para la administracion de las compras vamos a considerar inventario en transito e inventario

para la venta.

El inventario en transito se determina en 110 dias de acuerdo con el lead time

Dias

En el inventario para la venta vamos a contar con 90 dias de stock.

No se mantendran cuentas por pagar debido a quc se realizaran las compras en el exterior

donde el pedido se paga por adelantado.

Las cuentas por cobrar se mantendran por 10 dias por ser a traves de debito bancario o por

medio de tarjeta de credito.

110
90
10 

0 
210

___________ Temas___________
Fabricacion del pedido, despacho 
y embarque__________________
Viaje________________________
Desaduanizar
Recepcion y control de calidad
Tiempo total

60
30
15

5
110

SUPUESTOS_________
Dias de Inventario en transito 
Dias Inventario 
Dias de Cobro 
Dias de pago 
Ciclo de Caja
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13.8 Analisis de impactos

El analisis de impactos se centrara en el analisis de impacto ambiental y analisis de equidad de

genero.

13.8.1 Analisis de impacto ambiental

El proyecto

Plomo

Mercurio

Cadmio

Cromo-VI

PBB

PBDE

Se enticnde por radiacion no ionizante, aquella onda o particula que no es capaz de arrancar

electrones de la materia que ilumina; con relacion a la frecuencia de radiacion, seran

ultravioleta, aproximadamente.

de seis materiales peligrosos en la fabricacion de varios tipos de equipos electricos que son:

intemacional denominada RoHS "Restriccion of Hazardous Substances", que restringe el uso

capacitores, circuitos integrados, cntre otros; los mismos que cumplen con la norma

“Hogar Seguro” utilizard componentes electronicos como resistencias.

radiaciones no ionizantes las frecuencias comprendidas entre la radio frecuencia y el
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las bandas de 1900 y 850 MHz tienen niveles de potencia efectiva irradiada muy superiores a

la de nuestros radios que operan en la banda de 2.4 GHz .

Por Io antes expuesto, concluimos que si las emisiones de las radio bases celulares no han

superado (informacion proporcionada por la SUPERTEL) los limites permitido por las normas

intemacionales con el PER (Potencia Efectiva Irradiada) ya indicado, los radios utilizados en

el proyecto tampoco Io hacen.

Para mayor informacion, seguir los siguientes vinculos

www.conatel.gob.ee.

Medidas de proteccion ambiental

Durante el proceso de control de calidad

producido en las prueba del funcionamiento de las sirenas.

Durante la etapa de abandono (en caso de existir) se instalara en cada garita tachos especiales

de recoleccion de desechos electronicos que seran retirados por representantes de la compania

operaciones de la empresa. Los cuales seran debidamente reciclados como chatarra.

Sustentacion del impacto ambiental

referencia de lo arriba aseverado, las radio bases de las operadoras celulares que trabajan en

La radiacion no ionizante cn los radios aqui utilizados es desprcciable. Para contar con una

se proveera de tapones para atenuar el sonido

no mayor de 60 dfas posteriores a la fecha de comunicacion del cese deen un plazo

www.supertel.gob.ee. o

http://www.conatel.gob.ee
http://www.supertel.gob.ee
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En las etapas de diseno, operacion y abandono se ha podido determinar que el efecto sobre

balance ecoldgico o calidad de vida es minimo.

El analisis se realizo considerando los tres elementos existentes que equilibran la naturaleza:

Poblacion

Espacio fisico

Recursos naturales

13.8.2 Evaluacion del impacto de genero

EL producto y servicio que se va a desarrollar con este proyecto busca proteger hogares y por

ende a toda la familia permitiendo mantener la estabilidad emocional de todos sus integrantes.

13.8.3 Localization

Las oficinas estaran ubicadas en el norte de la ciudad de Guayaquil, en los primeros 5 anos de

funcionamiento (etapa de evaluacion del proyecto) se alquilara una oficina donde funcionara

la empresa.

En estas oficinas de dispondran espacios para las actividades administrativas, actividades

coordinacion de ventas e instalacion; asi como para el almacenamiento del inventario de

alarmas y equipos radios bases.
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13.8.4 Equipos necesarios

Para poder cumplir con lo descrito en el proceso, se realizara la inversion en la compra de

equipos utilizados para dar el servicio en las ciudadelas se consideran activos y seran

ciudadela.

Tahla 11: Equipos y accesorios de oficina

Resumea Total

Totales 26,670.0(1

Los muebles y enseres son principalmente:

Tabla 12: Muebles y equipos para oficina.

Muebles y Enseres_______________
Equipos de computacion___________
Licencias_______________________
Equipos de computacion (radio bases)

18270.00
8,400.00
2,100.00

26,664.04

activos para oficina, tales como muebles y enseres, equipos de computacion y licencias; los

colocadas en todas las garitas en que concentraremos la operacion de las alarmas de una
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Cantidad Muebles y Enseres

Los equipos de computacion son basicamente computadores e impresores y por supuesto,

necesitaremos una licencia para operar.

Los vehiculos que utilizaremos para transportar a los instaladores y equipos seran rentados.

14 Planificacion de recursos humanos

La planificacion de recursos humanos consiste basicamente en mantener una cstructura liviana

la que debe permitir operar durante los primeros 5 anos de funcionamiento de la empresa. Los

personal especializado en los cargos tecnicos para el area de operaciones.

14.1 Estructura organizacional

Escritorios
Silla gjratorio adminsitrador 
Sillas
Muebles y Enseres
Mesa de trabajo
AA
Telefonos
Central telefbnica
UPS
Maletas de herramientas
KIT de niantenirniento

8 
8 

32
1 
3
2
8
1
7 
6 
2

cargos principales, estaran ocupados por los fundadores propietarios. Se buscara contar con
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La empresa estara dirigida por el Gerente General quien cuenta con el soporte de 1

Coordinador de Operaciones, 1 Coordinador de Recursos Humanos y Administrativo.

1 Supervisor de ventas, 1 contador y una Asistente.

Grafico 10: Estructura Organizacional

ESTRUCTURA DEL NEGOCIO

Gerente General

Asistente

Contador

II
VendedorConserveInstatador

Principales areas

Las principales areas de la compania son las siguientes:

Direccion

Ventas

Operaciones

Recursos Humanos y Administracion

Ing.
Electron ico

Coordinadorde 
Operaciones

Tecnicode 
manten.

Supervisor de 
Ventas

Operadorde 
Call Center

Coordinadorde 
RRHHyAdm.
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Contabilidad

Para el buen descmpeno de la operacion del proyecto y considcrando que las ventas

instalacion establecida.

Se considera que un ejecutivo de ventas, puede comercializar 5 alarmas diarias, la dotacion

qucdaria conforme a lo establecido en el cuadro adjunto. En el primer ano, arrancaremos con

2 vendedores de puerta a puerta y 2 vendedores para Isla para cubrir los dos turnos.

Grafico 11: Dotacion de vendedores

DOTACION DE VENDEDORES

Ventas al Dias habiles
mes per mes

Consideramos que cada par de instaladores puede realizar dos instalaciones diarias, esie

personal ingresara desde el primer dia,

capacitacion.

Grafico 12: Dotacion de Instaladores

Ndmero de 
anos

Ventas 
Anual

#de 
vendedores 
retjueridos

Und. vendidas 
dia por 
hombre

5
2
5
5_
5

5_ 
£ 
3

2
T
2 
5

184
367
306
245
122

Und.
e nd id as por 
mes por 
hombre

100
100
100 
100
100

2,203
4,406
3,672
2,938
1,469

20
20
20
20
20

proyectadas no son fijas, se ha determinado la nomina en funcion a la capacidad de ventas e

ya que estaran en un programa intensivo de
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DOTACION DE INSTALADORES

14.2 Planes de incentives

La empresa reserva presupuesto para organizacion de agasajos para el personal y su fam ilia

como fiesta de navidad, canasta navidena y bono para juguete de los ninos, conforme se indica

en el Anexo 9,

los habitantes y guardias de las ciudadelas que hayan adquirido el

sistema de seguridad con la finalidad de que aprenda el uso de la herramienta y crear cultura

de prevencion. Ver Anexo 10

El personal de la compania tendra dos capacitaciones al ano en temas relacionados al

desarrollo de sus funciones.

El personal de ventas y operaciones tendra entrenamiento permanente en las tecnicas

empleadas.

Ademas todo el personal de compania recibira los cursos que se dictaran a los clientes.

Ntimero de 
anos

Ventas al 
mes

Dias habites 
per mes

#de 
instalacione #de 

instaladores 
requeridos

Ventas 
Anual

184
367
306
245
122

5_
2
2
2 
3

1
2
3
4
5

s per mes 
per hombre 

40 
_______40 
_______40 
_______40 

40

2203
4,406
3,672
2,938
1,469

20
20
20
20
20

Daremos capacitacion a

#de 
Instala cienes 
per dia per 

hombre 
___________2 
___________2 
___________2 
___________2 

2
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14.3 Roles y responsabilidades

Gerente General, es la persona que se encargara de la administracion general de la empresa y

el encargado de lograr las metas de ventas y rentabilidad con el personal a cargo.

Coordinador de Operaciones, el tiempo

estipulado.

Coordinador de Ventas, es responsable de lograr las metas de ventas establecidas.

Coordinador de Recursos Humanos, es el responsable de implementar todas las estrategias de

recursos humanos diseiiadas para la compania.

Contador, es el responsable de realizar y presentar los estados financieros de la compania y de

realizar las declaraciones de impuestos.

Tabla 13: Roles y responsabilidades

ROL RESPONSABILIDAD

Administra los recursos
Gerente General

Disena las soluciones que persigue el objetivo

es el responsable de la instalacion de los equipos en
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Responsable de los resultados

Disena las soluciones en el campo tecnico que requiere el

proyecto

Coord inador de
Capacita al personal a su cargo

Operaciones

Cumple con los tiempos establecidos para las instalacion de las

alarmas

Coordina todas las actividades previas a la venta

Coordina las reuniones necesarias con las UPC's y con las
Coord inador de Ventas

empresa de seguridad

Responsable de los resultados de las ventas

Responsable de la seleccion de personal, capacitacion,

Coordinador de Recursos entrenamiento y pago de la nomina. Responsable de mantener al

Humanos dia las obligaciones con el IESS.

Responsable de los asuntos financieros de la compania

Contador Se encargara de todo el papeleo legal de la compania

Sera responsable de la estrategia tributaria de la compania

Audita la correcta utilizacion de los equipos e insumos con los
Asistente de Gerencia

que se cuenta
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Elabora pedidos de materiales requeridos

14.4 Mecanismo de seleccidn, contratacion y desarrollo

la prensa de mayor circulacion en la ciudad. solicitando los

servicios y se tomara en cuenta segun los perfiles requeridos.

La seleccion estara a cargo por el Coordinador de Recursos Humanos, la aprobacion por el

jefe inmediato, con cl visto bueno del Gerente General.

Una vez que el personal se encuentre contratado se impartira la induccion respectiva en Io

concemienle a la estrategia, polfticas y sus funciones en la empresa.

14.5 Politicas de administracion de personal.

Dentro de las principales politicas de administracion se consideran las siguientes:

Los Contratos con el personal seran de acorde al Codigo de Trabajo vigente, con un tiempo de

prueba de tres meses, Una vez concluida la etapa de prueba, el contrato pasara a ser indefinido

y el trabajador tendra la estabilidad que su desempeno en el puesta permita.

io minimos vitales. Se cumplira con los pagos

correspondientes al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y demas pagos que determine la

ley.

Se realizaran publicaciones en

Los sueldos no seran inferiores a
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Todo movimiento de personal por promocion, ascenso o contratacion externa debe realizarse

bajo previa aprobacion de la Requisicion de personal para el cargo vacante.

Los aspirantes deben cumplir con los requisites que exige el puesto en cuanto a:

Estudios

• . Competencias

• . Experiencia

• . 1 iempo en la Compafiia y su evolucion (Desempeno).

14.6 Politicas de Gestion y control de negocios

evaluacionLa

BalancedScorecard, la cual permite medir el desempeno a nivel de estrategia y el logro de

objetivos planteados para un periodo en cada una de las perspectivas:

Financiera:

Ventas

Rentabilidad

Clientes:

% fidelidad de clientes

Cumplimiento de plan de capacitacion

y control del negocio se realizara por medio de la herramienta
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Procesos:

Tiempo de respuesta a emergencias

Tiempo de instalacion y entrega de servicio

% de fallas en la conexion de red

Aprendizaje y Crecimiento:

Plan de desarrollo de personal

Rotacion de personal

14.7 Organizaciones de apoyo

Como entidades y personas de Apoyo para el buen funcionamiento del negocio tenemos los

siguientes:

Financiero

Econ. Fausto Ortiz

Seguros.

Econ. Milena Navarrete
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Ing. Cesar Campos

Legal.

Legal Civil Abg. Salomon Chavez

Legal Societario Abg. Karina Aguirre

Legal Laboral Abg. Xavier Mejia

Tributarios.

Dr. Rene Sanchez Garcia

Ing. Juan Lopez Guevara

Tecnologia

Ing. Fausto Ruiz. MBA

15 Evaluation Financiera del Proyecto

A continuacion se prcsenta el analisis financiero del proyecto

15.1 Inversion del proyecto
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En base a los datos que se han recopilado, se determino la necesidad de capital para cada aho

del proyecto, la inversion del ano 0 es de 312.604, para el ano 1 es de 393.841 y para el ano 2

es 193,015.

INECESIDADES DE CAPITAL

Rubros
AhoO Anol Aho3 Aho 4 Aho 6

6,752 12 493 6,067 4,951 2,170

Capital de trabajo incremental 263,505 387.089 181522

Total 312,604 393,841 194,015 6,067 4,951 2,170

La inversion Total del ano 0 sera financiada por dos fuentes, aportes de los socios por el 35%

y prestamo a CNF en el 65% con una tasa de interes del 11% a 5 anos, se firmara contrato

donde estara estipulado los plazos y los dividendos a cancelar en cada ano.

Para realizar el analisis de proporcion deuda capital

• Capacidad de servir la deuda.

• Capacidad para utilizar los beneficios fiscales completamente.

• Proteccion contra falta de liquidez.

• Grado del deseo de acceder a los mercados de capitales.

• Factores dinamicos y administrativos de la deuda en el tiempo.

• Realidad del mercado financiero ecuatoriano para financiar proyectos

Gastos Preoperativos

Gastos de Puesta en marcha
Gastos legates por permisos de constrtucion
Activos

Muebles y Enseres

Equpos de computaodn
Equipos de computacion (radio bases)

Necesidades de Corto Plazo

20,700

3,000

17.920

5,475
2,004

Cantidad ($) 
Aho 2

se consideraron los siguientes criterios:
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En la tabla adjunta se muestra el analisis de proporcion deuda capital

[inversion Proyecto n 312,604]

30.48 28.30 26.42 23.31 23.31 22.01 20.85 19.81

Se selecciono como alternativa para el financiamiento el 65%, a pesar de que se obtiene el

menor beneficio tributario y mayor costo promedio de capital porque la sistema financiero del

pais no financia proyectos al 100%.

En las graficas se puede observar Io detallado.

$3,000

Analisis de Proporcion de Deuda Capital
$2,500

$2,000

$1,500

$1,000

$500

65% 75% 100%

-•-Gastos Intereses

70%

-♦-Deuda

1
1
5 
s

70%___
218.823 

77,212 
10,389 

S 2.648,924 
10.87%

1
1 
S

95%___
296.974
104,788

13,357 
$ 2,662,754 

8.87%

100%
312.604
110,303
14,842

S 2,665,520 
8.47%

1 
$ 
S

_______________ Variables 
_________________ Deuda 
______ Gastos Intereses 
__________ Beneficio tributario 
___________ Valor Actual Neto 
_________________ WACO 
Mice Cobertura UAI / intereses y 
repago del K

65%
203,192

71,696.78
9,647

2,646,158
11.27%

1 
i 
$

85% 
$ 265,713 
S 93,757
S 12.615 
$2,657.222 

9.67%

% de Deuda 
80%

$ 250,083
$ 93,757,3
$ 12.615
$ 2,657,222 

10.07%

90% 95%

Valor Actual Neto

75%
$ 234,453
$ 82,727
$ 11,131
$ 2,651,690

10.47%

90%
$ 281.343
$ 99,272
$ 13,357
$2.659.988

9.27%

80% 85%

Beneficio tributario
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El financiamiento de los $ 393,841 y 193,015 que se necesitan para el primer y segundo ano

destinado para la compra de inventario y active que seran basicos para el fiincionamiento de la

compania seran financiado mediante prestamos a la CFN, Io cual vemos factible ya que la

empresa estara en funcionamiento y tendra activos para hipotecar.

En el anexo 11, se detallan la tabla de Amortizacion de los Prestamos y los pagos.

15.2 Inversion en activos

La inversion total activos es $ 56,392, repartidos en muebles y enseres, equipos de

computacion y radios bases.

120%

Relacion WACC/%DEUDA

60%

20%

65% 85% 95%
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Resumen Total

32,997

Totales 56,392

En el anexo 12, se pucde apreciar el detalle de activos.

En el anexo 13, se muestra el metodo de depreciacion aplicado asi como el calculo de la poliza

de seguro.

15.3 Gastos Pre operativos

Los gastos pre-operativos en la inversion inicial, ascienden a US $ 23.700 los cuales tienen

que corresponde el cual

de Informacion Financiera, asi como la Ley de Regimen Tributario Interno vigente y emitida

por el Servicio de Rentas Internas.

Los gastos pre operativos estan compuestos por los permisos de constitucion y los

desembolsos de puesta en marcha.

En el anexo 14, se detallan cada uno de los rubros considerados.

15.4 Presupuesto de ingresos

Muebles y Enseres_______________
Equipos de computacion

Equipos de computacion (radio bases)

17,920
5,475

es a I ano plazo basandonos en las vigcntes Normas Intcmacionales

una naturaleza de cargos diferidos puesto que se amortiza su gastos en el periodo de tiempo
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Para la elaboracion del presupuesto de ingreso se considero cubrir demanda proyectada en 5

anos.

Resumen de ingresos Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afio 5

Ingresos por ventas de equipos 838,419 1,760,679 1,540,594 1,294,099 679,402

Ingresos por cobro de monitoreo 153,224 865,679 1,967,196 2,726,113 3,585,736

Total 991,642 2,626,359 3,507,791 4,020,213 4,265,138

Todos los cobros se realizan por medio de tarjeta de credito por que se asume se cobra el

100% con una comision del 8% pagada a las tarjetas de credito, se considera una tasa de

fidelizacion del 85%.

En el grafico adj unto se muestra la cobertura de la demanda e ingresos proyectados para los 5

anos del proyecto, el incremento de los ingresos es progresivo debido al incremento de

clientes que ingresan al servicio de monitoreo.

Cobertura de la demanda vs. ingresos
35%

30%

25%

20%

15%
ci% ingresos por ano

10%

5%

4 5

15.5 Presupuesto de gastos

M% de cobertura de la 
demadaL11 li

12 3
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Entre los principales rubros para el presupuesto de gastos tenemos:

Gastos relacionados a nomina.

Costo de nomina Afio 1 Ano 2 Arto3 Ado 4 Afio 5

Totales $ 160,703 $ $187,509 $ $193,355 204,979 200,758

Unifome

Aho 1 Aho 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5

$ 1,135 $ $1,771 1,582 $ $1,469 1,017

$ $

Otros gastos operacionales

En el casos de gastos por uso de Courier se han considerados dos anos. debido a la normativa 
del SRI para el uso de facturas electronicas.

Sueldos
Comisiones y variables
Beneficios sociales

$
$
$

111,600
12,152
36,951

$
$
$

117,180
16,982
53,348

$
$
$

123,039
16,110
54,206

$
$
$

127,802
15,118
62,059

$
$
$

134,192
12,297
54,269

Movilidad
Aho_1______

5,169 $
Aho 2 

9,129 $
Aho 3

8,418
Aho 4_____

9,230 $
Aho 5

5,308
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
35,538 48,091 42,322 43,292 39,877
3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
6,000 6,000 6,000 6,000 6,000

104,980 69,130 168,360 67,940 67,180
6,000 6,000 4,000 4,000 4,000

73,090 92,796 71,361 65,312 29,796
5,429 28,856

79,331 210,109 280,623 321,617 341,211
12,600 12,600 13,860 13,860 13,860

total gastos operativos 460,179 627,430 743,979 683,458 661,586

15.6 Perdidas y ganancias

En el resumen de perdidas y ganancia podemos observar que este proyecto presupuesta tener

valor de 187,181 dolares Io que corresponde al 19% de las

ventas.

En los siguientes periodos de analisis el resultado es positive proyectando en el quinto ano una

utilidad despues de impuesto del 57%.

En Io referente a la participacion del gasto sobre la venta vemos que el primer ticne mayor

peso en relacion a las ventas, mientras que el quinto ano es del 10%, esto sucede porque los

ingresos son incrementales debido a los cobros de monitoreo.

Suministros y Materiales

Seguros y Reaseguros (primas y Cesiones)

Servicios Recibidos (courier)

Comisiones tarjeta de credito/banco 

Alquilerde vehiculo

Otros Gastos Operacionales_________

Arrendamientos (oficinajsla cc)

Servicios Publicos y Telecomunicaciones

Mantenimiento y Reparaciones

Promocion y Publicidad

perdidas en el primer ano por un
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Rubros
1 2 4 5

Ventas 991,729 2,626,587 3,508,096 4,020,562 4,265,509

Gastos Operaci onales 251,283 262,443 334,514 238,327 218,334
% de Gastos Operacionales 25% 10% 10% 6% 5%

Gastos No Operacionales 206,533 220,845 220,508 220,172 219,351
% de gastos no Operacionales 21% 8% 6% 5% 5%

Total Gastos 457,816 483,287 555,022 458,499 437,685
% de total Gastos 46% 18% 16% 11% 10%

UAI (187,181) 613,854 1,598,889 2,434,327 3,688,684

% UAI -19% 23% 46% 61% 86%

UDI (187,181) 401,768 1.046,473 1,593,267 2,414,244

% UDI -19% 15% 30% 40% 57%

El detalle Io podemos obscrvar en el anexo 13.

15.7 Flujo Financiero del Proyecto

Para realizar el analisis financiero del proyecto se han considerado los siguientes parametros:

Para el Beta se procedio a realizar el ajuste respectivo.

B Hogar Seguro = 0.44 (1 +((1 -0,23)* 1.86))= 1.45

Calculo del BETA ajustado y la razon D/K.
Si el financiamiento con deuda es del 65%, entonces la relacion D/K = 1.86 Asi
pL = Pu(l+((l-t)D/E))
pL = Beta apalancado o Beta de Palrimonio (Equity).
pu = Beta sin apalancamiento o Beta de Activo = Tasa de Impuesto Marginal
D = Valor de mercado de la deuda
E = Valor de mercado del Patrimonio (Equity).

Resumen de las cuentas de las cuentas de Perdidas y Ganancias 
Anos 

3
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Prestamo a traves de la CFN

Fuente:! Technical Analysis | AT&T Inc. Stock - Yahoo! Finance

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

16.47%'Costo del Capital de la Empresa/Proyecto

11.27%’CPPC (WACC)

Para el calculo del T1R y el VAN se utilize el costo de capital del proyecto

ano 3 afio4 aho 6

(191,073) $
$

(182,672) $ 215,474 $

VAN positivo y una TIR superior al Costo del Capital.

15.8 Flujo economico del Proyecto

Para el calculo del flujo economico (inversion global del proyecto) hemos usa el promedio

ponderado del costo del capital o WACC.

Rubros___________
Gastos Preoperabvos 
Capital de Trabajo 
Activos Fijos

(119,838) $ 
194,015

(181,522)
(12,493) $

5,943
50,449 

(235,421)$
203,192 $

$
____  $

VAN (Valor Actual Neto) 
TIR (Tasa Interna de Retomo) 
IR (Indice de Rentabilidad) 
Tasa de descuento (CAPM)

$ 2,263,296 
133.29% _ 

21.69 
16.47%

65.00%
35%

1.45 Fuente:T Technical Analysis | AT&T Inc. Stock - Yahoo! Finance
7% Fuente. http://mpra.ub.uni-muenchen.de/14221/1/MPRA_paper_14221 .pdf

1.99% Fuente, finance.yahoo.com/bonds
23%
11%

7 22%

_292.986
457,816
(164,830)

22,351
(187.181) $

- "$

Total de Ingresos______
Total de Egresos____________
Utilidad Operativa_______
intereses
Utilidad antes de 15% trabajadores 
15% participacion trabajadores_______
Utilidad antes de impuestos
23% impuesto a al renta____________
Utilidad neta_____________________
+ Depreciacion
+ Valor de desecho contable
- Repago de la Deuda (abono a capital) 
Deuda (Ingreso por prestamo) 
Incremerrto de capital de trabajo
Compra de activos________________
Hujo de caja neto___
Flujo de caja descontado

A 
A 
A $ 

$ 
$ 

lA $ 
Ia $

$ 4,152,265
458,499 A,A3L685_

$
$
$

El resultado de la evaluacion financiera del proyecto es positiva debido a que cuenta con un

- A
(187,181)f$

7,055 S

$ 1,159,227 
$ 483,287
A 
$

___________ calculo del Costo de Capital
Relacion Deuda Capital_____________
Relacion Capital Deuda________________
Beta del Capital de la Indusfria de 
telecomuni ca clones_______ ___________
Rentabilidad esperada de mercado_______
Tasa libre de nesgo (Ro)__________
Impuesto (t)__________________________
Interes de la deuda (Rd)_________________
Riesgo Pais __________________

(6,067) $ (4,951) $ (2,170)
860,921 | $ 1,385,405 | $ 2,233,045
544,943 752.940| $ 1,042,022

$ 2,224,155
$ 555,022

FLUJO DE CAJA FINANCIERO DEL PROYECTO 
aflo 0 ' ano 1 | aho2

(23.700)
(263.505) 
(25,399)

$ 2,942,052 
$

675,939 $ 1,669,133 $ 2,483,554 J 3,714,581
62,085 $ 70,244 $ 49,226 $ 25,896

613,854 $ 1,598,889 $ 2,434.327 $ 3.688,684
92,078 ’$ 239,833 A 365,149 A 553,303

(187,1181 )]A~ 521,776 | $ 1,359,056 | $ 2,069,178 | $ 3,135,382
"• 120,009 $ 312,583 A 475,911 A 72V138

401,768 | $ 1,046,473 | $ 1,593,267 | S 2,414,244
10,353 $ 11,587 $ 9,179 $$ 

(212,091) $(32,627) $ 
393,841 $ 
(387,089) $

__________ (6,752) $________
$ (109,411.33)[A (212,753)1 $ 292,282 $$ (109,411.33)| $

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
http://mpra.ub.uni-muenchen.de/14221/1/MPRA_paper_14221
finance.yahoo.com/bonds
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I Iano 3 ano 4 ano 5

I

(6,067) $ (4 ,951) S (2 170)

Tasa de descuento (WACC) 11.277.

Los resultados de la evaluacion econdmica del proyecto es positiva debido a que cuenta con

un VAN positivo y una TIR superior al Costo del Capital.

15.9 Analisis Financiero

Para el analisis financiero del proyecto se han considerado tres escenarios y en cada uno de

decir que el proyecto agrega valor.

Si la tasa de abandono se incrementa al 30% y sc mantiene esto para todos los anos de1.

analisis

2. Si la tasa de abandono se incrementa al 30% se mantiene esto para todos los anos de

analisis y las ventas disminuyen en el 80% cada ano

3. Si los costos del inventario se incrementan en el 20% y mantenemos los precios de ventas

i
£ 
s

(181,522)
(12 493) S

$ 
S

(387,089) $
(6 752) S

Flujo d« caja nto______
Flujo de caja descontado

JJ46.722 S
1.0744W I

A
226,310 6

J (312.603.80)1 t 
t ptMosjoirr

2,494,362
1.462,471

1 
£
S

£ £
6

Rubfos____________
Gastos Preoperativos 
Capital de Trabajo 
Activos Fijos

VAN (Valor Actual Neto)
TIR (Tasa Interna de Retomo)
IR (Indice de Rerrtabihdadi

$ 2.769,3112
76.06%

966

292.986 
457,816 

(164,830)

£ 
£ 
$

£ 
£
6

1.122,238 8
814,632 8

2,483,554 S
365 f48 '$

2.118,405 ] f
475911 £'

1,642 494 | S
9,179 $

s

s
$n
$

E
$

1,159,227
483,287
675.939

675 939 S 
92 078 ’$ 

583.861~] 8 
120 009 rS 
463,853 | S 

10,353 $

2.224,155
555.022

1.669.133

1.669,133 S
239,833 "S

1.429.300|£
312 583 S

1,116,717 | S
11.587 $

3.714 581
553 303

3,161,278
721 138

2 440 140 
5,943 

50 449

Total de Ingreses_____________
Total de Eg res os______________
Utilidad Operativa______
intereses
Utilidad antes de 15% trabsgadores 
15% participation frabajadores
Utilidad antes de impuestos 
23% impuesto a al renta_________
Utilidad net a___________________
+ Depreciation
+ Valor de desecho contable
Incrementa de capital de trabajo 
Compra de activos

2542,052 
458,499 

2.483.554

4.152.265
437,685

3,714.581

ellos los resultados de VAN y TIR son positivos, es

(164 830) S
- rs 

(164.830)]

- S 
(164 830)1 S

7,055 $

;5£ .616:0
(■495,750)|T

FLUJO DE CAJA ECONOMICO DEL PROYECTO 
ano 0 | aha 1 | aho 2

S (23,700 00)
S (263 504 80)
S (25.399 00)
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Analisis de sensibilidad VAN T1R

2,263,296 133%

451,360 35%

129,467 22%

620,702 3?c'o

16 Riegos del proyecto

tecnologia

comercializacion de la vida util del proyecto, aparecer en el mercado otras altemativas mas

economicas y eficientes, que reduzcan el tamano del mercado objetivo.

Regulaciones: La banda de frecuencias centrada en 2.4 GHz, es utilizada en nuestro pais para

multiples propositos, desde telemetria hasta acceso a Internet. Dentro de este contexto existen

reglamentos y leyes de los organismos de control y regulacion que deben cumplirse. Por las

caracteristicas de nuestro sistema, especialmente por la baja potencia de los radios, no se hace

future estas disposiciones cambiaran, las tasas de pago al estado, podrian financieramente

afectar los margenes de utilidad de la empresa proveedora.

17 Plan de implementacion

desarrollar en la fase pre operativa y sus respectivos entregables.

Escenano inicial evaluado
Si la tasa de abandono se mcrementa al 30% y se mantiene esto para 
todos los anos de analisis
Si la tasa de abandono se mcrementa al 30% se mantiene esto para todos 
los anos de analisis y las ventas disminuyen en el 80% cada ano
Si los costos del inventano se incrementan en el 20% y mantenemos los 
preci os de ventas

Para la implementacion del proyecto se han considerados las actividades mas importantes a

indispensable registrar formalmente estas redes ante la SENATEL, sin embargo, si en un

Obsolescencia tecnologica: Este proyecto esta basado exclusivamente en

inalambrica (electronica y Telecomunicaciones), por lo tanto, podn'a durante la fase de
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Ml HOGAR SEGURO

N«. AetfvMM KntroaakH*

Disefio del producto

2 Seleccidn de proveedores de inventario y actrvos

3 Constitucidn de la compania

4 Obtencion de documentacion contable

5 Registro de la marca Certifican de registros en el IEP1

6 Estudio de impacto ambiental y de genero

Investigacion de mercado y plan de marketing

8 Dotacidn de infraestructura ffsica y tecnologica Licencias . actives y contratos

9 Contratos y convenios

10 Definicidn del perfil y contratacion del personal

11 Entienamierrto al personal

12 Prueba piloto y ajustes

Cierre del proyecto13

La fase pre operativa del proyectos tiene una duracion estimada de 6 meses la cual se

desarrolla desde el diseno del producto / servicio hasta la implementacion, evaluacion y ajuste

del piloto y entrega del proyecto.

En el cuadro adjunto se evidencia el plan de trabajo y sus entregables.

Celebracidn de alianzas y acuerdos (Banco y 
Polic(a)

Documento de especificaciones 
tecnicas y funcionales

Documentos extendidos por la 
autoridades pertmentes

Block de facturas retenciones, notas 
de credito y notas de debitos

Manual de funciones y contratos de 
prestacidn de servicios

Registros de Urmas de asistencia y 
resullatitis de pruetoas de 
conocimiento

Resultados de las pruebas e informe 
tecnico

Informs de los aprendizajies 
conclusiones y recomendaciones 
para la implementacion del proyecto

Listado de proveedores calificados en 
la camara Ecuatoriano China

Certificacidn del ministerio del
Ambient©

Determinacidn del mercado objetivo 
plan de marketing y propuesta de 
valor
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2

7

8

9

11

12 Prueba piloto y ajustes

13 Cierre del proyecto

18 Conclusiones

Basados en la problematica quo al momento representa para la ciudadam'a el alto nivel de

inseguridad en el que nos encontramos a nivel nacional y muy particularmente en la ciudad de

Guayaquil, hemos concebido la integracion tecnologica y social de una solucion denominada

contribuira a la prevencion de esta problematica en la

parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil, escogida por su alta concentracion poblacional.

A traves de una encuesta llevada a cabo entre ciudadanos que residian en la Parroquia Tarqui,

se pudo establecer como mercado objetivo para nuestro producto, un total de 18460

viviendas.

Los parametros que arrojo el analisis financiero, demostraron fehacientemente que nuestro

proyecto es sumamente rentable en el Horizonte de evaluacion ( 5 anos) , inclusive, si se

c

“MI HOGAR SEGURO”, que

Ml HOGAR SEGURO | 

HIIHI
1 Diseiio del producto

Seleccidn de proveedores de 
inventario y acbvos

3 Constrtucion de la compania

4 Obtencidn de documentacibn 
icontable

5’Registro de la marca

Eshxio de impacto anbiental y 
° de genero

Investogacibn de mercado y plan 
de marketing

Dotacibn de infraestructura 
fisica y tecnologica 
Celebracibn de aianzas y 
acuerdos (Banca y Policia)

1() Definicibn del perfil y 
contratacibn del personal

Entrenamiento al personal
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tuviera cero utilidad

scrvicio de monitoreo ($15 por familia X mes en el ano inicial).

Cumplimos con lo establecido en las regulaciones y estandares existentes en nuestro pais,

tanto de Impacto ambicntal como en lo concerniente al sector de telecomunicaciones.

La integracion de tecnologia celular con transmision inalambrica digital, nos pcrmitio disenar

este producto/servicio, el cual se adecua completamente a las necesidades de los habitantes de

las ciudadelas, nuestro mercado objetivo.

El proyecto “Mi Hogar Seguro” representa un gran aporte a la sociedad, sin afectar el medio

ambiente, de acuerdo a las caracteristicas del dispositive y acorde a la economia del mercado.

el corto y mediano plazo, no solo en la zona geografica aqui escogida, sino tambien en el resto

del pais.

Estamos seguros, que se constituira en una herramienta preventiva contra la delincuencia en

en la venta de los equipos y solo existieran los ingresos provenientes del
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19 Anexos

19.1 Anexo 1: Estadistica de robos a domicilio reportados por la Escuela Superior

Poiitecnica en su pagina web.

DELfTO

5,84%

4.95%

3.68%
Robo de Vehiculos 8.64% 4.18%

Robo en Local Comercial 492(792) 2.95% 1 43%

Robo en Bancos 1(4) 9.01% 0.01% 9.00%

6919(10231) 100,00% 41.56% 20.08%

NOTA: .os'delhosconra la proatedaS" -epresev-an el 41,56% de los "ari'icipeles delitos” denunoados y el 20,03% del 'gran total”

DELITO

36.83% 8.70%
12.97%

Robo en Domicilio 14 29%
Robo de Vehiculos 28.22%
Robo en Local Comerciai 7.74%
Robo en Bancos 0,04%

10231(11578) 100.00% 49.32%

NOTA: .os “delr.os cor.rs a propiedad” -ep-esentan e 49,32% ce los "p'liclpales delltos* denunciados yel 23.63% del 'gran total'

19.2 Anexo 2, aplicacidn de las 5 fuerzas de Porter para analisis de la industria.

2013(3768) 

1707(1327) 

1267( 453) 

1439(2887)

3768(4521)

1327(597) 

1453(1505) 

2887(3820) 

792(1133) 

4(2)

29.09%

24 67%

18,31%

2C
7.11%

18,16%

6.40%

7.00%

Robo Simple

Hurto

Robo en Domicilio

Robo Simple

Hurto

SUMA DE LOS PRfNCIPALES
DEL1TOS CONTRA LA 
PROPIEDAD

SUMA DE LOS PRINCIPALES 
DELITOS CONTRA LA 
PROPIEDAD

FRECUENCIA 
ABSOLUTA

FRECUENCIA 
ABSOLUTA

PORCENTAJE 
RESPECTO A 

ESTA 
CATEGORIA 
DE DELITO

PORCENTAJE 
RESPECTO A 
LA SUMA DE 

PHMCIPA1.ES 
DELITOS

13.92%

3 82%
0 02%

PORCENTAJE 
RESPECTO AL 
“GRAN TOTAL"

PORCENTAJE 
RESPECTO AL 
“GRAN TOTAL ”

12,09%

10,25%

7,61%

3.07%

3 36% 

6.67% 

1.83%

0.01%

23.63%

TABLA3
Denuncias receptndas en las Oflcinas rleMinisterio Publico en Guayaquil 
DENUNCIAS RECEPTADAS DURANTE EL ANO 2010 

Principales Delitos contra hi Propiedad 
PORCENTAJE 
RESPECTO A 

ESTA 
CATEGORIA 
DE DELITO

TABLA 3 
Denitncias receptaiias en las Oftcinas lie la Fiscalia de Guayaquil

DENUNCIAS RECEPTADAS DURANTE EL ANO 2011
Principales Delitos contra la Propiedad

PORCENTAJE 
RESPECTO A 
LA SUMA DE 

PRINCIPALES
DELITOS

PHMCIPA1.ES
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[ ILAS 5 FUERZAS DE PORTER - APLICADAS A HOGAR SEGURO

Neutral Atractiva Muy atractiva
ANALISIS DE LA INDUSTRIA

-Factor

Amplio

«
0

0

Elevadas5 Bajas

Grande
0 0 0 7 5 0 Pequefio

Lento2

5

Pocos

Muchos

Bajos
0 2.5 0 0 0 Altos 

Elevada
0 0 0 0| 10 Baja

Baja
5 0 2 5 0 0| 0 Elevada

Grande
0 P 0 0 Pequefta

Fraccidn grande

Baja 0

3%

Pocos

2 Baja

Elevado3 0 0 p 7 5 0 Bajo

Elevada
0 0| 0 7_5 Baja0

Baja5 0 2 5 0 0 0 Elevada

Elevada
6| _Q ^5- 0 0 0 Elevada

Fraccidn grande
0 0 Fraccidn pequefia0 0

Pequena8 0 Grande

3% °%
Grande

2 Elevados

Elevada3 Baja^
Elevado 

0

9 6 0

8

58

0 
1

q
6 

9%

3 
7%

Umitada
Substancial

0
0

____6
13%____ 1.?%

10 
0

Fraccidn pequerta 
Elevada

-4 -4

0 Pequefia 
0

10
0 T5r»nae~ '

_________0 “

—f

Restnngido

Re stnngi das

____ Etevado
Elevada 
Elevadas

Muchos 
Pocos

__ 0
__ 0
__ 0
__ 0

 q

o%

q 
o

o 
o

q 
o 
q
6

P. o

o
q

o, 
Q

_q
"o

7 5
q

4 
0

_
0

0%

0 
0

_? 5
q 

5“ 
o ~ 
o ~ 
0 "

__ 0
__q
__q
o%

5

0

__ q
3° 

78%

7.5
7 5

22.5 
90%

_ q 
dlBajo 

0_
0%

Grande
Elevada______
Elevado

—ool —it
2.5

_ 0.
q

_____ 5
9%

q

^o% 

Pequefia
Escasa 

Bajo

____ 0 _

4£=

Muchos
Elevada

0 
0

8

10

Muy poco 
atractiva

J

Pequefios 
jEle vada 
Grandes

Poco 
Atractiva

I
J

Amelie___
Amplio
Inexis lente
Sin importancia

Economtas de escala 
Diferencias de producto 
Identificacidn de rnarca 
Costo de cambio________

Sin restnccidn
Sin restnccidn
Sin restricodn
Uimitada_______
Ninguna

0
0

9 
6%

__q 
__q 

o 
P 
£ 
o 

__o 
0%

_ o
q

10%
7

__ q q

_ q 
o

2 5 
£ _ q 
q

o 
o
0 
0

0 
q 
o

 
d

o 
_o  __0

-4
-P.

22.5
52%

_ q
o
0

7 5

__ q
0

__ 0

—I
__ q

o
o%

__ q
q

____q
o

_1£
40

q
o

20 
52%

__ 10
__ 40
84%

0 
0 
CL. ________ ______
0 Grandes

10
10 
"w1

10
10
10
0

Favorable
Favorable
Elevada

Baja 

llz  
Bajas

0
0_ 

■q1

__q
__o
_£
_q
_ o

q
o

o%
. 7

__ q 
__ q 
___ 5
__ q
_  o
__£
___ 5
10%

__ q
5

__ q
___ 5

£
15

36%

 0
___0
0%

-4
19%

7 5 

0 2

3- 
90%

^q

o

Rdpido_________
Bajo
Producto Uni co

0
___0
0%

10

6 I Requenmientos de capit jl

q
q

__
__ o

Desfavorable__
Desfavorable
Baja

Restnngido_______________
Elevados
Restringido(Pantentada)
Restnngido
Elevada
Amplia

Consistencia de poYtacas____
Movimientos de capital errtre
paises 

__5 Tarifas aduaneras__ .................____ ________o____  
Acceso a divisas extranjeras Restnngidq _ 
ProPiedad Extrajera___  ________
Ayuda a cqmpetidores 
Puntuacidn_______________
Peso %  

Nivel da atractivldsd

3:
q

Acceso a canales de distnbucion

~eisi_. FBajos'
Acceso a tecnologia avanzada i , - 
Acceso a matenas pnmas 
Proteccidn del consumidor
Efecto de la expenencia
Puntuacion  
Peso % ________

Nival de atraotivldad
1 Especiahzacidn de act>\A3s
2 Costo ftp de sabda
3 Jnterrelacidn estratogica __

Barreras emocionales .
Restricciones gubomamentales y 
so era les ___
Puntuacion_______________________
Peso %____________________________

__ Nivel de atractivldad
Numero de competidores

__ 1 igualmente equilibrados__________
C reci mi ent o de la empress 
relativa a la industria_______________
Costo fijo________________________
Caracleristicas del producto

_ 7 Compromisos estrategicos __
___Puntuacion_______________________

Peso % 
atractivldad 

Canddad de compradores 
__ 1_ importantes________________________  
__2 Disponibilidad de substitutes

Costos de cambios del
__3 comprador__________

Amenaza de compradores de
Integra ci 6n hacia atras _______
Amenaza de compradores de

servicios de los productos de los
6 compradores._____________________

Contnbucrdn al costo total de
__ 7 compradores_________ ______

3 Rentabilidad de compradores
Puntuacidn____________ ____
Peso %______________________

Nivel de atractividad
C anti dad proveedores 
importantes__________ ____________
Disponibilidad de substitutes _ 
Diferencias o costo de cambio 
de productos de proveedores 
Amenaza de proveedores de

i_ integracion hacia delante ___
Amenaza de integracibn hacia

► atr^s______________________ ____
Contnbucidn de proveedores a 
call dad o servicio de productos

L de la i nd us tn a___________
Costo total contnbuido por

' proveedores_______________________
Importancia de la mdustna para

i[rentabilidad de proveedores 
Puntuacion  
Peso %____________________________

Nivel de •traotivldad 
' Disponibilidad de sustitutos 

cercanos  
Costos de cambios de usuano Bajos 
Agresividad y rentabilidad de

1 productor desusti tutos_______
Precip7valor subsUtutos  
Puntuacldn____________________
lpes© %_

Nivel de atraptivkiad
__ q Proteccibn a la mdustna___  
__2 Regulacibn de la mdustna

3 ~ " ~

Z5 
7 5 

0 
7.5
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19.3 Anexos3. Preguntas para el tomador de decision

1. Porque cree usted que existe un mercado que este dispuesto a adquirir una alarma

inalambrica en lugar de una convencional

2. Considera usted que en el corto y mediano plazo podria posicionar el producto por

encima de los sistemas ya existentes? Porque

Confiaria a los profesionales nacionales la fabricacion de este producto. Porque?3.

19.4 Anexos 4. Fuentes secundarias

Reporte del “Observatorio de seguridad ciudadana de Guayaquil, de la policia” del ano 2009 y

2010.

Centro de estudios e investigaciones estadisticas ICM ESPOL, Estadisticas de Delitos en la

ciudad de Guayaquil.

Esta informacidn muestra que los robos a domicilio se han mantenido en los ultimos meses.
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19.5 Anexo 5. Entrevistas con los expertos

Ing. Lenin Morejon. Experto en Electronica

1. Cree usted que los ciudadanos estan dispuestos a invertir ($) en seguridad?

Yo pienso que si debido al crecimiento del nivel de inseguridad que vive nuestro pais.

obviamente que los costos esten al alcance de la economia de sus habitantes ellos haran

un esfuerzo economico para dicha inversion.

2. Desde su punto de vista, porque razon no ha existido la suficiente penetracidn de

los sistemas de seguridad electronica en nuestro medio?

De pronto solo estaba enfocado al mercado nivel medio y alto.

3. Considera usted, que el uso de la tecnologia inalambrica como medio de

monitoreo, en lugar de lineas telefonicas convencionales, ayudaria a mejorar la
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percepcion que tienen los usuarios sobre la confiabilidad de los sistemas de

seguridad?

El uso de tecnologia inalambrica tiene muchas ventajas sobre lineas telefonicas y eso la

hace mas versatil, ya que es conocido que cortan las lineas telefonicas en los sistemas

de monitoreo y eso hace que el usuario vea con muy buenos ojos esa solucion.

4. Cree usted que las familias de la zona norte (Samanes, Guayacanes, Alborada) de

la ciudad, considerarian a las alarmas inalambricas como una herramienta de

persuasion o de prevencion, que los ayudaria a protegerse de la delincuencia?

Claro que si, ya que el sector norte de la ciudad esta clasificada como zona insegura

por los acontecimientos de delincuencia presentados en los diarios y noticieros.

5.

traves de los sistemas inalambricos de seguridad, seria bien visto por la

ciudadania y reforzaria la idea de que estos ultimos, contraten alguno de estos

sistemas electron icos?

La poblacion lo que desea es seguridad y mucho mejor si los sistemas estan integrados

a un sistema de monitoreo que lo tenga la policia. esto daria un poco mas de confianza

al usuario al momento de hacer la inversion.

6. Cree usted, que la fabricacion local de estos dispositivos, ayudaria a reducir los

costos de las alarmas, beneficiando asi a los usuarios finales?

Si existiese la opcion de fabricacion local pienso que puede competirse en el mercado

estos sistemas ya que el cliente tendria varias altemativas para escoger beneficiando a

con productos si mi lares y que son traidos del exterior, y eso haria bajar los costos de

A su juicio, la integracion directa de la Policia en la vigilancia de los hogares, a
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este ultimo, ya que se tendrian varios productos con varias caracteristicas y tambien de

acuerdo a la economia de cada cliente.

7. Considera usted que es rentable esta idea de negocio?.

Si se hace un analisis de una solucion de venta en volumen seria un negocio rentable ya

que si se tiene un producto con precio bajo y con un buen servicio los niveles de venta

serian altos como los indices de inseguridad.

8. Conoce usted a alguien o alguna empresa que ya haya implementado algo

similar?.

empresa que ofrezca un producto con tecnologia inalambrica.

Ing. Enrique Tinoco. Experto en Seguridad Electronica

1) Cree usted que los ciudadanos estan dispuestos a invertir ($) en seguridad?

Si

2) Desde su punto de vista, porque razon no ha existido la suficiente penetracion

de los sistemas de seguridad electronica en nuestro medio?

Por los costos

3) Considera usted, que el uso de la tecnologia inalambrica como medio de

monitoreo, en lugar de lineas telefonicas convencionales, ayudaria a mejorar la

percepcion que tienen los usuarios sobre ia confiabilidad de los sistemas de

seguridad?

Si, siempre que los costos de la tecnologia scan bajos

Las empresas que dan este tipo de servicio Io dan por linea telefonica, no conozco a
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4) Cree usted que las familias de la zona norte (Samanes, Guayacanes, Alborada)

de la ciudad, considerarian a las alarmas inalambricas como una herramienta

de persuasion o de prevencion, que los ay uda ria

delincuencia?

Bastante probable

traves de los sistemas inalambricos de seguridad, seria bien visto por la

ciudadania y reforzaria la idea de que estos ultimos, contra ten alguno de estos

sistemas electronicos?

Si, siempre que exista debida planificacion, especialmente lo referente al monitoreo

6) Cree usted, que la fabricacion local de estos dispositivos, ayudaria a reducir los

costos de las alarmas, beneficiando asi a los usuarios finales?

Si

7) Considera usted que es rentable esta idea de negocio?

Si

8) Conoce usted a alguien o alguna cmpresa que ya haya implementado algo

similar?.

No

19.6 Anexo 6. Matriz de selection de metodos de recoleccion de datos

5) A su juicio, la integracion directa de la Policia en la vigilancia de los hogares, a

a protegerse de la
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19.7 Anexo 7. Lineamientos bases para el focus group

En el cuadro adjunto se muestran las preguntas realizadas en el focus group asi como las

respuestas obtenidas.

1. Desde su perspectiva, porque se ha incrementado la delincuencia en la ciudad?
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afrx aerpaoen ra el merrad.;

ctjcwo

6 . Qut atribot{>5 debe rrna d icrvKMi para qnr k» 
ennadere .■xcfeiHe''

Prepanas rebaaudas a 
cmaio v sepnenaocc de 

mrrrado

] JI preoo qut papa per d eqnipc y senino que reabe 
lr parece adcruadQ0

2 JiaMa roaoro eoa disportrn a paps ran un naana
de abvma BadamlvKo sahrado qar d pronrdic* es de S 
300 (sc pap par unrai m)'?___________________________

3 JlaOa ruMto erta deporan a pafar tnrnsuafamtfc 
per d smido de mootcreo sabtradn qne d pranedk' es 
ddS35?

£1 p odncio tratka buraa 
acepoooo nnr kn 

habnarti de a Fancqnxa 
Taqui de h nndad de 

Gra-.-aqnl per mi swicvarxr. 
lemolopra en d dupoum-o y 
anrver rcspaidr) ra rrjpursts 

armada de h pdra

1. Jor qur metfios uned w enrera de lo«. noeMK 
prodadDS y sersidos?

1 . CtcLMdaa us«d qne k>s de tsepruiad de b 
enubd hanb-Tanemadr -

Problenu ck> derision Grrvncbk 
hn-ertr o no. en una nnprtya dr fatncaora y venta de 

ahtw»* mabnAnras America* y mornicrro dri 
fix^xiainraic' del KtsTtnia'

Problem* de inv edigaoan de OM-rrWc

. Ha estndo intorsack ■ ra un jjstrma de > r^aidnd pat a 
m dcanrAo io no ha podido r+rroer'

3 ^CunnGw pcTMuax mte^ran MJ famAn n 
ntsa'’

. . Hn «Mk> Mctrnm de ® robo « su domiriih 
utaisos dos nior

4 ^Si un amgo o ccnoodo lr reAere un podurto o 
senwio Io coo’jdera rono opodn de comjra

2 Cuanto tjempe es«a dispoerto a esperar para b 
inoaiuckv dd Jistnna dr ahnsn drsdr qut io conpea"’

5 ..Ctosideru vrfireo qur un peodnrfn de ^eeundad 
Awnefema traga el respedde. dr h Pobria NacxcaT
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Si, las invasiones y nivel de incertidumbrea.

b. Cambio de la legislacion

Los guard ias ya no pueden usar armasc.

d. El ingreso y circulacion en el pais

Ecuador es un pais de transito para la drogase.

2. Cuales deberian ser las medidas a tomar por parte de los ciudadanos para frenar este

fenomeno social?.

Cambiandose a lugares mas cerradosa.

b. Poner medidas de seguridad

Ahora no se pueden hacer nada cuando estan asaltando a un vecino por que losc.

delincuentes tienen armas.

3. El problema de la inseguridad es un problema reciente o de siempre?

la juventud.

b. El nino se comienza a convertir en delincuentes y luego son jovenes peligrosos

4. Como ve el tema de la inseguridad en la ciudad y ciudadelas?

Ha incrementadoa.

b. Para cada tipo de seguridad los ladrones han inventado una nueva forma de

violentarlas

Las empresas de seguridad no aportan porquec.

5. Que tipo de seguridad cree debe adoptarse para que no haya robos en los hogares?

a. Son de siempre, pero se han incrementado con tantos programas que motivan a
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Colocar rejas no es la solucion, solo contribuyea.

b. Cercos electricos

c. Se debe implementar un solucion tecnologico, video con internet

6. Como deberian funcionar los sistemas de seguridad en el caso de alarmas en los

domicilios?

Tiempo de respuestaa.

b. Depende de las lineas telefonicas

c. Tiempo de respuesta es lento

d. Proceso de seguridad

7. Deberia el Gobierno alentar cualquier iniciativa de tipo tecnologica para combatir la

inseguridad

han popularizado en nuestro medio.?

No se justifica la inversion con el resultadoa.

b. Con la lluvia se dana

No son efectivasc.

d. La policia debe ser mas drastica

9. Cree usted que teniendo el respaldo de la policia, las iniciativas para el uso de sistemas

de seguridad para vivienda, generaria mayor confianza entre la ciudadania?.

8. Porque cree usted que el uso de sistemas de seguridad electronica para viviendas no se

a. La primera prioridad del gobierno debe ser la seguridad de su pueblo



146

No, porque la policia no tiene respectoa.

b. No tiene presupuesto

La policia se involucra en los casos de robosc.

d. Te robarian las alarmas

La policia no tiene ni el aspecto fisico para infundir respetoe.

10. El uso de sistemas de seguridad se podria convertir en una herramienta para mejorar la

eficiencia y eficacia la policia?.

Noa.

11. Que caracteristicas debe tener un sistema de seguridad electronica para viviendas?.

Un dispositive que se inmovilice al ladrona.

b. Que este comunicado con la policia con el equipo GOE

Sensor de movimientoc.

d. Algo que impida que el delincuente ingrese a tu domicilio

12. Cuanto deberia costar el equipamiento?.

a. Si esta conectado con el GOE, y con valor agregado no importan el precio por

que el valor

13. Cuanto deberia costar el monitoreo?.

20 dolaresa.
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Anexo 8. Formulario para la encuesta.

INVESTIGAClON de MERCADO
PROYECTO'’ HOGAR SEGURO ’

SJCCKiN I: CARACTERISTK AS GFMtRAlfS

remenino | |

2
Pariente

3

o
5

No

6

6.2Si No 

6.3.1

6.1_2

6.3.3

Cual es el valor que paga

No

8

PtMCiue?.

9

1700 too; I—I

Volanies [ |

14

16

10 cHasta cuanto esta dispuestu a pagar con un njevo stslcma de a I arm a ina lam price, sabiendo que 
el promedto es de $ 300 <se solo una vez)?

cQue at n but os debe de toner el servicio para que Io considere conf^able?
I tempos cortos de respuestas en emergenoas

cEsta dispuesto a atender a un vendedor en su casa?

s<  No r~|
ZSi un amigo o conoc»do le refiere un producto o servicio Io consider a corno opcaon de compra? 

s*  No 

11 cHasta cuanto esta dispuesto a pagar mensuatmenTe per el servicao de momtoreo, sabiendo que el promedio 
es$35?

^Cuanto tiempo maximo eslarta dispuesto a esperar para la mstalacion del sistema de alarma desde que 
Io compra? 

c Actualmente posee algun tlpo de servicio privado de alarma dom^stica con servicio de 
monrloreo?
6.1

Preoos convenientes 
Comuntcacion direct a con 
la policia del sector 
Tiempos de garantias 
Otros (especrfique)

StcCION II: ¥ AMANO V SEGMt NT AC ION DEI MERCADO
^Considera usled que los mveles de inseguridad de la ciudad han incrementado?

Si  no 
/Ha s*do victima de un robo en su domicllio en los ultlnros dos aflos?

SI  No
Vive usted con sus fnmihares ?
Si 

MCC ION 0: DATOS A IIENAR POR El ENC UESTADOR
Ciudadeta :
D< recc i 6 n:__________________________________

n

j£Este valor le parece adecuado?
NO 

Contiabllidad en el sistema de comunicacion 
Mantenimiento del sistema

Ambas 
Ninguna

 o

cEsla dispuesto a invertir en un sistema de seguridad?
S' 

Seleccione por favor si posee:
Cta. Bancaria
Tarjeta de Cr^dlto
cCual es su mgreso familiar?
sahOO □□
1900 3100}

ePor que med i os usted se entera de los nuevos product os y servtcios?
Radio [ | Television | | Periodico 

En case de responder si, vaya a las preguntas 6.1.1, 6.1.2. 6.1.3 y 6.1.4; caso contrarlo responda la pregunta 7 y 
continue.
ZCdmo considera usted a los sistemas de alarma de domicilio que existen actualmente?
Excelente EZJ Muy Bueno □□ Bueno | ] Regular | | Malo | |

cQue tipo de problemas usted considera que tlenen los sistemas de segundad disponibles ?.
Cost os elevados | | Demora en t lempo de respuesta

j Sistema no cuenta con respaldo de la poliaa
{ f Otros (especifico) 

Genero: Masculine r~~~]
Edad | |

Nivel de responsabihdad del entrevistado en el hogar 
JefedeHogar | I HiJcKa} 

iEn que lugares le gustaria encontrar este tipo de productos para adquirirlos?
Centres Comerciales  Empresas de seguridad 
Supermertados [_J Almacenes de articulos de hogar 

Sistema poco confiable
Excesrva sensibiiidad
cHa usado el servicio de monrtoreo de emergencia, tue efecuvo?

SI | | No

[TOO 700) 
*=allOO [23

Inter ne t | [

iHa estado intere-sado en un sistema de seguridad para su domicilio y no Io ha podido obtener? 
Si  No n

Falla de hnea lelefbnica  
Falla de cuenta bancaria o tarjeta 
Falta de recursos  
Otros
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Anexo 9, Presupuesto de agasajos

Agasajos al personal

CanastaAhos TotalNavideha

19.8 Anexo 10, Plan de capacitacion y entrenamiento” creando cultura de prevencidn.

Capacitacion

Temas Horas Costo U Anos Costo Total

2 1

60 3 26
Trabaje en equipo en relacion a seguridad 3 1

Costo Total por charias

19.9 Anexo 11, tabla de amortizacion

T LPrestamo Ano 0 Prestamo Ano 1

Sec Pago Intereses Monto Sec Pago Intereses Monto

393841

J 
2

Aho 1
Aho 2
Aho 3
Aho 4
Aho 5

$
$
$
$
$

1,846
2,572
2,357
2,141
1,711

$ 
$ 
$ 
$ 
$

Frecuencia - 
Anual

1,154
1,608
1,473
1,338
1,069

$
$
$
$
$

1,154
1,608
1,473
1,338
1,069

$ 4,154
$ 5,787
$ 5,303
$ 4,818
$ 3,849

#de 
ciudadelas

Proteja su casa haciendola menos atractivo y 
limite el acceso)
Conozca la forma de actuar de los________
Active sistemas de alertas

1 
2

± 
5

(54.978)
(54.978)
(54.978)
(54,978)
(54,978)

22,351 
18,762 
14 779 
10,357 
5,448

(32,627)
(36,216)
(40,199)
(44,621)
(49,530)

203,192 
170,566 
134,350 
94.151 
49,530 

0

2_
2

2 
1

90
270

(126,945)
(126,945)
(126,945)
(126945)

60
60

43,323
34,124
23,914
12,580

4
5

(83,623)
(92,821)

(103,032)
(114,365)

20
9

42
57

310,218
217 397 
114,365 

0

11,340
15,390
7,020

5,400
2,430

2 
3. 
4_ 
5

Tasa demteres-11%Plazo Deuda - 5 anos 
TABLA AMORTIZACION DEUDA 

Abonoa 
Capital

Tasa de interes =11%Plazo Deuda = 4 anos 
TABLA AMORTIZACION DEUDA 

Abano a 
Capital

Bono para 
juguetes de hijos

Fiesta de 
Navidad
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IPrestamo Ano 2 Suma de pagos e intereses

Pago Intereses Monte Sec Pago Intereses MonteSec

194,015

19.10 Anexo 12, detalle de activos

Cantidad Muebles y Enseres T ota les

Central telefonica1 800 800

Totales 7,220 17,920

Cantidad Totales

Totales 765.00 5,475.00

Cantidad Totales

154 Totales 32,997

Radio alarma para cada 
central

Maletas de herramientas 
KIT de mantenimiento

Escritorios
Si Ila giratorio adminsitrador

0
Ano 1
Ano 2
Ano 3
Ano 4
Ano 5

2,005
6,415 

11,998
5,746
4,641
2,193

10
32
57
26
20
9

32 
1 
3 
2 
8

6
2

8
8

40 
4,000 

200 
1,200 

30

500 
1,000

4,960 OO 
200.00 
31 5.00

1 ,280
4,000
600

2,400
240

3,000
2,000

2,400
1,200

8 
2
7

Sillas
Muebles y Enseres
Mesa de trabajo
AA
Tel6fonos

Equipo de computacion

Computadores
Irnpresoras
UPS

(79,394)
(79,394)
(79,394)

21,342
14,956
7 868

(58,052)
(64,438)
71,526)

135,963
71,526 

0

TABLA AMORTIZACION DEUDA 
Abonoa 
Capital

(54,978) 
(181,923) 
(261,317) 
(261,317) 
(261,317)

(32,627) 
(119,838) 
(191,073) 
(212,091) 
235,421)

_1_
_2
2 
A
5

1
2.
3,
£
5

Costo
Unitario

620.00
100.00
45.00

Tasa de interes =11%__________Plazo Deuda = 3 ahos
TABLA AM0RT1ZACI0N DEUDA 

Abcno a 
Capital

22,351 
62,085 
70.244 
49,226 

5,896

170,566
444,569
447,511
235,421

0

Costo
Unitario

200
200
210 
221 
232 
244

Costo
Unitario

300
150
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19.11 Anexo 13, Depreciacion de activos y costos de seguros

Aho 5Resumen Total anos Aho 1 Aho 2 Aho 3 Aho 4

Eqtipos de computadon (radio bases) 32.997 3.00 33% 3,439.89 6,737.56 7,972.28 7,387.01 4,151.49

7,055.07 9,179.01 5,943.4956,392 16.00 10,352.74 11,587.46

Resumen de Activos por aho 1.0% 0.2%Depreciacidn

Anexo 13, Gastos pre operativos

Gastos legales por permisos y Constitucion
USSRubros

500 00

Total 3,000.00

Desembolsos para la puesta en Marcha
USSRubros

23,700.00|Total Gastos de Puesta en Marcha

7,055
10.353
11,587
9,179
5,943

248
335
380
450
504

Prima 
Anual

1,792.00
0.00

305
412
467
554 
621

Total Activos Periodo 0
Total Actiws Aho 1
Total Acti\®s Aho 2
Total Activos Aho 3
Total Activos Aho 4
Total Activos Aho 5

24,759
33,459
37,971
45,020
50,449

57
77
87

104
116

valor en 
libros

| Tola les ____________________________________________
Por temas fiscales locales, se deprecian los equipos de computadon a 3 arios, sin embargo la vida util de las computadores es 5 arios y las radios bases 101

Muebles y Enseres
Equipos de computadon

17,920
5,475

10.00
3.00

Activos 
Acumulados

25.400 
31,814 
43,812 
49,558 
54,199 
56,392

1,792.00
1,823.18

1,792.00
1,823.18

1,792.00
0.00

Adecuacion de la Oficina 
Otros gastos__________
Papeleria y sumuni stros 
Deposito de alquiler 
Estudio de Mercado 
Invest! gaci on y desarrollo
Licencias de computadon
Total

Costo de 
Activos 
25,399.60 

6,414.72 
11,997.53 
5,746.19 
4,641.15 
2,192.94

% 
Depreciacion 

Anual 
10% 
33%

1,792.00
1,823.18

Gastos de Constitucion, incnpcidn en el registro mercantil 
y Supenentendencia
RUC-SRI
Permiso Municipates___________________________
Permiso de Cuerpo de bomberos__________________
Intendencia Provincial___________________________
IEPI________________________________________
Imprevistos

5,000.00 
2,000 00 
200 00 

4,500.00 
5,000 00 
4,000.00 
5,600 00

20,700.00

0.00
500
400
200

800 00'
600 00'
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Anexo 13, Estado de perdidas y ganancias

Detail® de Cuentas Anol Ano 2 Aho 3 Aho 4 Aho 5

Gastos operacionales de verrtaa e instalacion de alarmas 251,283 262,443 218,334334,514 238,327

Gastos Administrative^ y Ventas 206,533 220.845 220,508 220.172 210,351

Otros Gastos no Operacionales 22,351 62,085 70,244 49.226 25,896

(187,1811

23% Impuesto a la Renta 120,009 312 583 475 911 721 138

20 Bibliografi'a

Escuela Superior Politecnica; estadistica de delito de Guayaquil

http://www.icm.espol.edu.ee/delitos/historial.htm

Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

www.inec.gob.ee ; www.ecuadorencifras.com

Cedatos, empresa de estudios de opinion

http://www.cedatos.com.ec/

http://www.arqhys.com/fotos/alarmas-inalambricas-para-el-hogar.html

HOGAR SEGURO
Estado de Resultados Proyectado a 5 ahos

(187,181)
-18.87%

1,046.473
29.83%

2.414,244 
66.60%

Resuttado antes de Impuestos 
% Resuttado antes de bnpuestos

Utilidad Neta de Ejercicio 
% Utilidad Neta de Ejercicio

Total Gastos Operacionales 
% Total Gastos Operacionales

Utilidad Operacional 
% de Utilidad Operacional

(187,181)
18 87%

457,816
46 16%

401.768
15.30%

483,287
18 40%

613,854
23 37%

92.078
521,776

1,540.728 
1 967,367
3,508,096
1,283.340
2724,165

63 40%

239 833
1.359,056

555,022
15 82%

365,149
2,069,178

1,693767
39.63%

3.688,684
86 48%

Ventas
Ingresos per ventas de equipos
Ingreses por cobro de monitoreo

Total Ventas_________________
Costos_____________________
Utilidad Bruta________________
%MB_______________________
Gastos

15% Partigpaaon de Trabatadores_______
Resuttado antes de Impuesto a la Renta

1,598.889
45 58%

2,434.327
60 55%

458,499 
1140%

3,714,581
87 08%

838,492 
153237 
991,729
698,743
292,986
29 54%

1,760.832
865,755

2,626,587
1,467,360
1.159727

44 13%

675.839
25 73%

1,669,133
47 58%

2-483.554
61 77%

(164,830)
16 62%

679.461 
3,586,048 
4765,509

113744 
4152.265

97 35%

1294212 
2726,350 
4,020,562
1.078,510 
2,942,052

73 18%

437,685
10 26%

553.303
3,135,382

http://www.icm.espol.edu.ee/delitos/historial.htm
http://www.inec.gob.ee
http://www.ecuadorencifras.com
http://www.cedatos.com.ec/
http://www.arqhys.com/fotos/alarmas-inalambricas-para-el-hogar.html
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http://www.seguridadtotal.com.ar/catalogo/kit-centrales-de-alarmas-cableadas-e-

inalambricas.43.html

http://www.regioalarmas.com/alarmas.asp

http://www.electroindustrial.com/parabolica/alarma.htm

http://www.alarmasencr.com/aiarmal .html

http://www.alarmasycercasclcctrificadas.com.mx/alarmas contra robo o intrusion alarmas

para casa o negocio.html

21 Referencias

Reglamento de proteccion de emisiones de radiacion No lonizante generadas por uso de

frecuencias del Espectro Radioelectrico.

22 Glosario

1. Alarma: Dispositive electronico utilizado para detectar el momento en el cual las

seguridades de una vivienda (en nuestro caso) han sido violentadas.

Inalambrico: Aquelio que utiliza el espectro radioelectrico para transmitir y recibir

informacion entre dos o mas equipos.

http://www.seguridadtotal.com.ar/catalogo/kit-centrales-de-alarmas-cableadas-e-
http://www.regioalarmas.com/alarmas.asp
http://www.electroindustrial.com/parabolica/alarma.htm
http://www.alarmasencr.com/aiarmal_.html
http://www.alarmasycercasclcctrificadas.com.mx/alarmas_contra_robo_o_intrusion_alarmas

