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Resumen ejecutivo

Este documento recopila todos los diferentes aspectos que son necesarios para la
formulacidn de un plan de negocios, para una empresa Startup y la creacién de su aplicacién
movil, la cual funciona como conexidon entre la oferta y la demanda de servicios de
instalaciones integrales de seguridad electrénica y domoética, entendida esta ultima como
la sistematizacidn de espacios o espacios inteligentes. Esta aplicacién movil, pretende crear
una gran comunidad de técnicos integradores que, al afiliarse a la aplicacién, podran
adquirir contactos de clientes potenciales finales, los cuales estan interesados en
implementar algun tipo de instalacion en seguridad electronica o en domética, de esta
manera y por medio de la aplicacién podrdn contactarse de manera, rdpida, facil y segura.

Adicionalmente, al implementar esta aplicacion movil se pretende también
contribuir en parte a una economia mas circular, donde mas alld de ser una intermediacién
entre oferta y demanda, haya un espacio de trabajo colaborativo entre los mismos técnicos
instaladores afiliados y la sociedad en general, formando a su vez una red de apoyo, de
capacitaciones, de intercambios, entre muchas otras formas de colaboracién que puedan
existir, dentro de una misma comunidad.

El presente documento contiene todo un analisis desde diferentes aspectos, desde
el punto de vista sectorial, encontrando un panorama bastante atractivo en el sector de la
seguridad y vigilancia privada en Colombia, el cual se encuentra en auge con proyeccién de
crecimiento en los préximos afios, aportando de forma importante dentro del PIB nacional,
ademas de ser uno de los sectores que mayor nimero de empleos genera en nuestro pais.
El sector de la seguridad, especificamente la seguridad electrénica hace un gran aporte en
el uso de nuevas tecnologias, contribuyendo a su vez desde dos aspectos, uno, en la
adquisicion de nuevos dispositivos tecnoldgicos, traducido en un gran movimiento de
dinero dentro del mercado, y dos, en la construccion de ciudades cada vez mas tecnolédgicas,

sistematizadas e inteligentes.



Este documento ademas contiene un estudio de mercado, detallando el sector y la
situacidn actual del pais en términos de seguridad, ademas las posibles oportunidades,
fortalezas y riesgos que se puedan generar al invertir recursos tanto fisicos como
econdmicos, el mercado potencial de los dos segmentos involucrados, la estructura
organizacional, el analisis financiero pertinente y su enfoque hacia la sostenibilidad.

Con respecto a este analisis financiero, es importante saber que las proyecciones
financieras para las empresas start up, de aplicaciones méviles y cualquiera de naturaleza
digital, se deben hacer en periodos de tiempo muy cortos, como mdaximo a un afo, donde
el promedio normal puede estar entre los 6 y 8 meses, ya que este tipo de negocios tienen
un alto dinamismo y posibilidad de fluctuacién, por el cual no es viable realizar proyecciones
a periodos de tiempo mas largos.

Durante la ejecucidon de este plan de negocios, se logrd evidenciar que la tendencia
de crecimiento en el mercado de aplicaciones mdviles, esta entre un 5% y un 7% semanal,
lo que hace que se convierta en un crecimiento exponencial, asi mismo, en las proyecciones
realizadas se evidencié este mismo comportamiento en el crecimiento, tanto del niumero
de descargas, traducido en afiliaciones realizadas, como en el ingreso por ventas. Cabe
aclarar, que, en el desarrollo de este plan de negocios, se mostraron diferentes formas de
monetizacion de esta aplicacion moévil, siendo la principal, la venta de contactos eficientes,
seguido de otras, como los ingresos generados por publicidad pautada, la creacién de una
techstore, que comercialice insumos y dispositivos para las implementaciones, entre otras
formas diferentes de generar nuevos ingresos por medio de las aplicaciones maviles.

Finalmente, esta idea de negocio nace con la intencién de sacar el maximo provecho
al auge y crecimiento que tiene este sector, con la gran acogida que tiene el uso de nuevas
tecnologias, dentro de las nuevas tendencias de consumo en cuanto a comercio electrénico

se refiere, ademas, en un nuevo mundo extrafiamente obligado a la transformacion digital.
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1. INTRODUCCION

En un mundo cada vez mas dindmico, avanzando a velocidades inesperadas, donde
la tecnologia hoy por hoy es el eje central de la mayoria de los escenarios en el mundo,
trayendo consigo una hiperconectividad entre las cosas y los seres humanos, donde el ahora
llamado lot (Internet of the things) por sus siglas en inglés, ha contribuido en una
apresurada transformacién digital de todo nuestro alrededor, donde con solo hacer un clic
se puede acceder a un mundo de posibilidades.

Haciendo cada vez personas mas exigentes, con mayor conocimiento del mundo y
de las cosas, demandando mayor velocidad, mayor calidad, mayor eficiencia, en cada cosa
que hace o requiere, generando asi una altisima competitividad del mundo transaccional,
en todos los mercados, en la venta de un producto, la prestacién de un servicio, o cualquier
tipo o clase de intercambio que exista, obligando al tradicional concepto de empresa a
convertirse y adaptarse rapidamente a dicho cambio.

No obstante, con la llegada de estos rapidos cambios, de mundos digitales y
realidades aumentadas, se ha abierto la posibilidad y la entrada de nuevos conceptos de
empresa, ahora Startup, empresas nuevas, emergentes y especializadas en un mundo
transaccional virtual, empresas innovadoras, basadas en el uso de las TIC como principal
herramienta para su modelo de negocio, con el objetivo principal de generar soluciones a
problemas cotidianos, facilitando procesos que anteriormente eran complejos, con los
modelos empresariales tradicionales.

Ahora bien, Colombia y su economia en cada uno de sus principales sectores, no ha
sido indiferente a la llegada de esta nueva era del comercio, aunque a un paso mas lento y
de manera mas fraccionada, el mundo transaccional virtual ha comenzado a ver los
primeros pasos, con empresas que, aun siendo pioneras, se han encontrado de frente con

el éxito y han adquirido un gran valor comercial de su marca.



Analizando las oportunidades de emprendimiento en Colombia, con este nuevo
modelo de negocio, de las Startup y buscando implementar un proyecto apoyado en estas,
se encontré un sector de la economia Colombiana, que ademds de estar actualmente en un
muy buen momento, tiene muy buenos prondsticos de crecimiento, aportando en gran
medida a la economia nacional, generando miles de empleos e incentivando una amplia
adquisicion de tecnologia, motivando un gran movimiento de transacciones en la compra y
venta de equipos y suministros tecnoldgicos, este es, el sector de la seguridad y la vigilancia
privada, siendo especificamente el drea de la seguridad electrénica, la que mayor auge estd
presentando.

Desafortunadamente los indices de inseguridad de nuestro pais cada vez aumentan
mas, debido a diversos factores, como la pobreza, la desigualdad, la falta de educacién, la
migracion exagerada de extranjeros en condiciones de extrema pobreza, la delincuencia
comun, los grupos armados al margen de la ley, entre otros factores que aportan un
incremento significativo en los indices de percepcion de inseguridad, generando mayor
temor y desconfianza en las personas, llevandolos a buscar mecanismos de proteccion que
de alguna manera mitiguen los riesgos a los cuales se sientes expuestos, tanto ellos como
persona, como sus familias y demads activos patrimoniales. Es en este momento, que
aparece la seguridad electrénica, en sus diferentes modalidades, usos y alternativas, como
una excelente opcidon de monitoreo, seguridad y control. Contribuyendo de alguna manera,
al mejoramiento en la percepciéon de seguridad, que puede llegar a sentir una persona, al
reforzar su seguridad.

De esta manera, se pretende empalmar importantes conceptos, Startup, como una
empresa innovadora, enfocada en un modelo de negocio colaborativo, mas, la integracion
de sistemas de seguridad, como principal segmento del sector de la seguridad electrdnica.
Por medio de la creacion de un aplicativo multiplataforma tipo App, que logre conectar

integradores con usuarios, facilitando la interaccién y negociacidn entre ellos.



Teniendo en cuenta esto, para el desarrollo del presente plan de negocios, primero
se realizd una investigacion detallada acerca del sector de la seguridad, en especial de la
seguridad electrdnica, la tecnologia implicita y las tendencias de habitos de uso y consumo
de estas tecnologias dentro de este sector, seguido a esto se realizd un estudio de mercado,
los segmentos que participan dentro de este proyecto, se realizd un andlisis de la
competencia que interviene directa e indirectamente, asi mismo, una descripcion detallada
de los consumidores, adicionalmente, se tuvieron en cuenta las diferentes estrategias
dentro del mix de mercadeo que conllevan al éxito o fracaso de la idea de negocio, teniendo
especial atencion en el tema de marketing y publicidad digital, ya que seran los mas
representativos, dados a la naturaleza digital de la presente idea de negocio.

Por otro lado, también se realizé un estudio detallado sobre la implementacién y
construccion técnica u operativa de la aplicacion moévil, de sus necesidades y
requerimientos, con respecto al conocimiento en desarrollo de programaciéon de
aplicaciones maviles, la mano de obra idonea y profesional, los tiempos de implementacion
por cada etapa y demas requerimientos con respecto al software, servidores y bases de
datos necesarios para el buen funcionamiento de la aplicacién para cada uno de los
sistemas operativos en que se pretende tener presencia con la aplicacién mavil.

Asi mismo, se tuvieron en cuenta los diferentes aspectos organizacionales que
influyen directa o indirectamente, como la misidn, la visidn, el analisis de matrices, como la
DOFA, la implementacidon de una estructura organizacional bien organizada, orientada al
éxito, con perfiles, funciones y responsabilidades delimitadas en pro de la excelencia en
cada uno de los procesos.

Adicionalmente, se realizd un estudio de viabilidad, basado en indicadores
financieros, con el fin de tener una vision mas centrada y mas objetiva de los diferentes
escenarios econodmicos resultantes de la implementacién y ejecucion de este modelo de
negocio, bajo diferentes supuestos econémicos, basados en proyecciones que nos dan una

perspectiva mas real del negocio y de sus posibles necesidades de fuentes de financiacion.



Finalmente se tuvo en cuenta el enfoque de sostenibilidad, con el cual se pretende
dar un aporte significativo a nuestra sociedad, con ideas de negocio mas sostenibles, mas
respetables con el medio ambiente y los recursos naturales, basando esta idea de negocio
de naturaleza digital con un enfoque de economia circular, donde se pretende ofrecer un
intercambio de beneficios, conectando las necesidades entre la oferta y la demanda de un
servicio en pro del bienestar de todos, haciendo del ciclo del modelo negocio un bienestar
compartido entre las partes, respetando las buenas practicas en pro del cuidado del medio
ambiente y los diferentes recursos naturales.

Con este proyecto, se pretende realizar un empalme exitoso como modelo de
negocio, entre las nuevas tecnologias y las oportunidades provenientes de un sector que
promete un crecimiento importante, ademas de lograr con éste, contribuir en algo, para
acercar nuestra sociedad a un mundo mucho mads tecnolégico, y por medio de nuestros
servicios de integracion de sistemas de seguridad y domoética, aportar por medio de un clic,
a la construccion de ciudades inteligentes, innovadoras y sostenibles, que de alguna

manera, logren mejorar la calidad de vida de cada ciudadano.

2. CAPITULO 1. CONCEPTUALIZACION

2.1 Descripcion de la idea del negocio

Rebertec Seguridad S.A.S., sera una empresa Startup especializada en el servicio de
integracién de sistemas de seguridad y domaética, el cual funcionard bajo la creacion de una
aplicacion moévil multiplataforma, llamada INTEGRA+ la cual tendra como funcion
principal ser una red online intermediaria, que conecta integradores independientes
afiliados (oferta), los cuales serdn usuarios de la aplicacién, cumpliendo los parametros y
requisitos exigidos, con los usuarios finales (demanda) quienes buscan suplir sus

necesidades de integracidn, haciendo uso de esta aplicacion.



Dichos usuarios por medio de la App, podrdn ser contactados, ademas de poder
planear y ejecutar contratos, segln sus alcances y capacidades certificadas, para la
prestacion del servicio de integracion y coordinacidn con terceros, consumidores
independientes de dichos servicios de integracion. Esta aplicacién serd Unicamente una
plataforma de conexién e intermediacidn entre un integrador afiliado y un tercero.

Dichos terceros, consumidores independientes, deberan solicitar el servicio de
integracién, por medio de la App, donde la App estara en la capacidad de proporcionar a
cada usuario la mejor opcién de integrador, segin sea el alcance y complejidad de su
necesidad. Adicionalmente, se tendrdn en cuenta factores como experiencia,
certificaciones, capacitaciones asistidas, ubicacién geografica, y calificaciones obtenidas.

Con la creacidon de esta app, se pretende ofrecer la posibilidad al integrador
independiente afiliado, acceder a una mayor demanda de servicios de integracion, segun
sus caracteristicas potenciales. Obteniendo asi una mejor administracién de su tiempo,
reflejandose éste, en una amplia oportunidad para incrementar sus ingresos. Ademas de
fortalecer sus capacidades y su conocimiento, por medio de capacitaciones constantes.

Finalmente, se estudiarad la posibilidad, de habilitar dentro de la plataforma un
catdlogo virtual, que permita ademas la comercializacién de equipos e insumos requeridos,
con mayor numero de referencias, traducido en mas opciones para los clientes, con mejores

caracteristicas y a un mejor precio, por ser afiliado a la aplicacién mévil INTEGRA+

2.2 Justificacién y antecedentes de la idea de negocio

En la actualidad, es cada vez mas comun ver como las personas buscan mecanismos
o herramientas que de una u otra manera le proporcionen seguridad y tranquilidad, tanto
a nivel personal, familiar como empresarial. Esto conlleva a que la sociedad esté en una
constante busqueda de posibles soluciones que incremente su percepcién de seguridad y
le generen dicha tranquilidad. Hoy en dia, entre las opciones mas solicitadas por las

personas, para la proteccidon suya, de sus familias y de sus bienes capitales, esta en la



utilizacién de nuevas tecnologias, que, por medio de sistemas electréonicos de seguridad
logren minimizar los riesgos a los cuales se sienten expuestos.

Aunque la demanda de estas nuevas tecnologias que aportan eficazmente a mejorar

la seguridad ha venido aumentando, aun no es lo suficiente alta, para contrarrestar

tanto la delincuencia real, como la percepcién de inseguridad que es realmente alta,
segun los ultimos indicadores de las encuestas nacionales realizadas por el DANE.

El gobierno colombiano, en su Plan nacional de desarrollo anual, describe dentro de
la politica nacional de seguridad y convivencia ciudadana, como uno de sus objetivos
estratégicos fundamentales, el garantizar dicha politica de seguridad ciudadana, por medio
de un constante seguimiento a las politicas publicas del sector. Entendiéndose seguridad
ciudadana, como la proteccién universal a los ciudadanos frente a aquellos delitos y
contravenciones que afecten su dignidad, su seguridad personal y la de sus bienes, y frente
al temor a la inseguridad. (Politica nacional de seguridad y convivencia ciudadana).

No obstante, en Colombia la percepcidon de inseguridad de los ciudadanos esta
alrededor del 84% segun la ultima encuesta de convivencia y seguridad ciudadana, ante
tantos actos delictivos que suceden a diario, afectando el ideal de dignidad y seguridad
pretendido por el gobierno nacional, en su politica nacional de seguridad, mencionada
anteriormente.

Segun el Ministerio de Defensa Nacional, afirma que entre las causas que mas estan
afectando la seguridad nacional estan dadas por factores como la vigencia de narcotrafico
en zonas ya desmovilizadas, impunidad legislativa, indiferencia y falta de solidaridad social,
dentro de estas causas, coexisten unos problemas identificados como la delincuencia
comun callejera, la delincuencia organizada y los armados ilegales. Trayendo en si un sin
numero de efectos resultantes de dicha matriz, que al final del ejercicio, se ve reflejado en
la alta tasa de percepcién de inseguridad que actualmente identifico el DANE en su Ultima
encuesta. Ademas de otros factores, como la creciente migracién de extranjeros en pobreza
absoluta, la aparicién de reinsertados reincidentes segregados de un proceso de paz
cuestionable, sin contar, con los combatientes que nunca se acogieron al proceso y

decidieron continuar su vida delictiva conformando nuevos grupos delincuenciales.



Ademas, dicha delincuencia comun propia de un pais, conocida por ser delito en su
mayoria callejero y menor, esta generada por diferentes elementos sociales, como la
desigualdad, la falta de educacién, falta de formacién en principios y valores, el desempleo,
la falta de oportunidades. Todo esto, entre muchos otros factores y elementos, han llevado
al pais a vivir en medio del miedo, generando una constante sensacién de desconfianza, de
temor y angustia.

Sumado a todo esto, segun la revista portafolio en una de sus publicaciones, hay
otro aspecto importante que afecta la percepcidn de inseguridad, es el manejo de la justicia,
las politicas publicas, la impunidad, la dificultad y exceso de tramite para iniciar una
denuncia, el seguimiento y demora en la efectividad de la misma.

Actualmente, y segun esta publicacion no hay una motivacién real para instaurar
una denuncia, ya que muchas personas perciben poca credibilidad en la justicia, sienten
temor a represalias, no cuentan con suficiente tiempo para largos tramites, entre muchas
otras razones. No obstante, el gobierno nacional ha intentado disminuir los tramites, para
incrementar la cifra de denuncias a nivel nacional.

Aunque se han implementado diferentes estrategias internas, gubernamentales y
nacionales, con el fin de aminorar todos los efectos, factores de violencia y consecuencias
del postconflicto, la percepcion de inseguridad en nuestro pais, sigue siendo
significativamente alta.

Segun la Encuesta de convivencia y seguridad ciudadana realizada por el DANE en el
aflo 2017, la percepcidon de inseguridad ha venido aumentando y su tasa es
significativamente alta a nivel nacional, donde el 62.7% de la poblacidon mayor de 15 afios,
manifesto sentirse inseguro en su respectiva ciudad. Siendo de esta tasa, el 64.5% mujeres

y el 60.7% hombres



llustracion 1: Tasa de percepcién de inseguridad total y por sexo

62,7 60,7

Total Hombres Mujeres
Fuente: DANE — Encuesta de Convivencia y Seguridad ciudadana — 2017

Donde de las 28 ciudades encuestadas, 13 de ellas tiene una tasa de percepcion de
inseguridad superior al 50% y de los 15 restantes, solo 4 estdn por debajo del 20%, lo que
nos indica que la percepcion de inseguridad en Colombia, discriminada por ciudad es
bastante alta. Empezando por la capital, Bogota con una tasa del 81.7%, seguido de Quibdd

con el 78%, Soacha con el 77.9%, Cartagena y Cali con el 73.4% y 70% respectivamente.

llustracion 2: Tasa de percepcion de inseguridad por ciudad

Ciudad Percepcion de inseguridad en la

ciudad
Total 28 ciudades 62,7 I
Bogota D.C. 31,7 —
Quibdé 78,0 I—
Soacha 77.0 I
Cartagena 734 I—
Cali 70,7
Sincelejo 69,0 I
Villavicencio 63,5 I
Barranquilla 67,9 I
Pasio 64,7 I
Soledad 54,4 I
Valledupar 64,0 I
Neiva 60,7 I
Clicuta 549 [—
Palmira 54 4 I
Riohacha 49,7
Fopayan 48,9 I
Bucaramanga 472
Armenia 39,1
Medellin 38,2
Ibagué 355 I
San Andrés 31,5 I
Pereira 29 4 .
Monteria 25,1
Buenaventura 24,1 I
Tunja 19,6 N
Santa Marta 16,5
Tulua 15,1
Manizales 13,2

Fuente: DANE — Encuesta de Convivencia y Seguridad ciudadana — 2017



Por otro lado, segun los resultados de la ultima medicién de la encuesta de
percepcion y victimizacién de Bogota, realizada por la cdmara de comercio de Bogotd, con
el fin de poder contribuir con datos que generen estrategias y recomendaciones de
mejoramiento, en busca del beneficio del comercio en general y la calidad de vida de los
ciudadanos de la capital.

Encontraron que a nivel Bogotd, del total de la muestra encuestada, el 17%
manifestd haber sido victima directa de un delito, siendo el hurto a personas la accién mas
comun, afectando el 60% de esta misma poblacidn, seguido del hurto a residencias con el
7% y el vandalismo, lesiones personales y hurto a vehiculos, cada uno con el 5%.

Para el caso de Bogot3d, el indicador de denuncia fue favorable, ya que mejoré con
respecto a la medicidn anterior, estando actualmente en un 41%, frente a un 35% medido
en el segundo semestre del afio 2017. Con respecto al porcentaje de victimas que no
acudieron a instaurar la respectiva denuncia, el 25% manifestd no haberlo hecho, por
considerar que es un tramite que demora mucho tiempo, el 19% por considerarlo
complicado y el 17% restante por desconfianza en las autoridades y en la justicia. (DANE,
2017)

Con respecto al indice de percepcion de inseguridad, a nivel Bogota, el 61% de los
encuestados, han percibido mayor inseguridad, primordialmente en el transporte publico
con un 63%, establecimientos comerciales con un 49% vy las calles de la ciudad con un 48%.
No obstante, la percepcidn a nivel barrios mejord, con respecto a la ultima medicion, ya que
el 22% considera su barrio seguro, el 35% inseguro y el 9% muy inseguro. (ECSC 2017)

A través de la realizacion de la encuesta de convivencia y seguridad ciudadana
(ECSC) por parte del DANE, en su edicién del afo 2017, se establecieron los delitos mas
denunciados por la ciudadania a nivel nacional, dentro de los cuales, uno de los principales
fue el hurto a residencias, delito cometido en diferentes modalidades, tales como:
manipulacidén y violencia de cerradura (41.6%), salto de muro, terraza o tejado (24,8%) y

factor de oportunidad o descuido (18,2%), entre otros.

llustracion 3: Tasa de hurto a residencias por modalidad de ingreso
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Fuente: DANE — Encuesta de Convivencia y Seguridad ciudadana - 2017

Adicionalmente, en el dudltimo informe de gestidon, presentado por |Ia
superintendencia de vigilancia para el afio 2018, muestra dentro de sus reportes delictivos,
es decir, dato aportado por todas las entidades de seguridad y vigilancia privada del pais,
12.870 novedades delictivas, donde el mes con mayores reportes delictivos fue en el mes
de marzo con 1.289 novedades y el mes mds bajo fue el mes de febrero, con 977 novedades.

Ademas, este informe muestra también la comparacion de novedades mas
frecuentes del afo 2018 en cuanto al hurto en todas sus modalidades, con respecto a las
reportadas durante el afio 2017. Mostrando un incremento bastante significativo, por

modalidad de hurto.

llustracién 4: Modalidades delictivas de hurto reportadas
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Nuevamente, y desde otra fuente aparece el hurto al comercio y a residencias, con
mayor frecuencia de ocurrencia, siendo estas las mas vulnerables, debido a su débil sistema
de proteccion.

Considerando estas modalidades y su alto porcentaje de ocurrencia, vemos que este
delito hubiese podido ser altamente controlado y asi mismo, disminuido con el uso de
mecanismos tecnolégicos como los diferentes sistemas integrados de seguridad. Tales
como alarmas, cdmaras de circuito cerrado de televisién, por sus siglas (CCTV), sistemas de
monitoreo, controles acceso, entre muchos otros dispositivos especializados en mitigar los
riesgos de la accidn de la delincuencia.

La seguridad electrénica en Colombia esta creciendo rapidamente ya que, gracias a
la alta percepcion de inseguridad el tema del monitoreo, la integracion de sistemas
electrénicos de seguridad de la mano con la tecnologia, la domética y la construccién de
espacios inteligentes, para todo tipo de lugares y necesidades, con mayor facilidad de
acceso, se ha vuelto tendencia y viral entre los consumidores actuales y potenciales.

Un estudio realizado en el afio 2012 sefialé que la demanda de equipos de seguridad
superd los 90 billones de délares. Aproximadamente el 37% de las solicitudes se orientaban
a los Circuitos Cerrados de Televisién (CCTV). Siendo que, el panorama global del mercado
de la seguridad electrénica en todo el mundo esta experimentando un auge que, por ahora,
parece imbatible. Adicionalmente, y en este mismo informe, la revista Dinero indica que
los servicios de seguridad electrénica generan ingresos operacionales que son tres veces
mayores a los originados por el sector hotelero, el doble frente al sector bananeroy 1,2
veces superior al sector floricultor. (Superaccess, 2017)

Segun los resultados del ultimo Censo realizado en el afo 2018 a nivel nacional por
el DANE, en Colombia somos 48.248.494 personas, estando la mayor parte ubicada en la
zona de la regién Andina, el caribe y la costa pacifica, donde Bogotd concentra una
importante porcién con un 32.5%, seguida de ciudades como Medellin, Cali, Barranquilla y

Cartagena.



También vemos, entre estos resultados que el nUmero de hogares en Colombia, es
de 14.243.223, de los cuales el 96.3% cuenta con servicio de energia eléctrica y el 43.4%
cuentan con servicio de internet fijo o mévil, factores importantes para la potencializacién
de la integracién de sistemas electrénicos de seguridad y domatica.

Adicional a todos estos datos, vemos también que en general la zona mayormente
poblada Bogota-Cundinamarca, es también una variable positiva dentro de este estudio, ya
que, segun un informe de la camara de comercio de Bogot3, indica que, La regiéon Bogota-
Cundinamarca, es la economia mas importante del pais por el tamafio del mercado, la
diversificacion productiva y la base empresarial.

Bogotd representa la cuarta parte de la economia del pais, con un 25,0% del total
nacional. Es considerada como una de las cinco ciudades mas atractivas para los negocios.
La Region tiene una poblacién aproximada de 15.680.760 habitantes, el 32.5% de la
poblacién nacional (DANE, 2018). En Bogotad se localizan alrededor de 382.000 empresas, el
29% de las empresas de Colombia y es la principal plataforma empresarial del pais. (CCB,
2016).

Dentro del informe entregado en el afio 2018 sobre el crecimiento del mercado de
la vigilancia y seguridad privada en Colombia, se informa como es la organizacion del sub
sector de la seguridad electronica, teniendo éste un 78% de participacion frente al resto de
servicios ofrecidos por el sector en general.

Adicionalmente informan de los tres grandes componentes de la oferta en el area
de seguridad electrdnica:

e Distribuidores: importan y comercializan los equipos y los insumos

e Integradores: disenan soluciones para el usuario final, instalan, operan y
realizan mantenimiento de los equipos.

e Los que trabajan de forma integrada el servicio, es decir, importan,

comercializan e integran todo el sistema.



Asi mismo, este informe mostré cuales son los principales dispositivos que se estdn
importando y asi mismo generan la mayor cantidad de integraciones, es decir, son los de
mayor solicitud por parte de la demanda, iniciando con los sistemas de camaras CCTV con

un 37% del total de la demanda, el orden de los dispositivos segin demanda es:

e (Cdmaras de seguridad CCTV
e Sistemas de alarmas

e Equipos biométricos

e Controles de acceso

e Detectores de incendios

e Localizacién de vehiculos

e Entre otros.

Se encuentra que los principales sectores que utilizan los servicios de vigilancia, en

especial los sistemas de seguridad electrénica para complementar sus sistemas son:

e Servicios educativos: cada vez mds monitorean todos los movimientos dentro
de las diferentes instituciones, entre colegios, universidades y demas institutos
educativos.

e Servicios de salud: clinicas, hospitales, EPS, IPS y demas instituciones que cada
vez mas complementan su seguridad con sistemas de seguridad electrdnica.

e Servicios inmobiliarios: importante sector con demanda de vigilancia
electrdnica, ya que cada vez mas las grandes constructoras estan realizando
proyectos mas complejos y mds seguros con diferentes sistemas de seguridad,
cada vez existen mas proyectos de propiedad horizontal

e Servicios hoteleros: cada vez mas los hoteles y centros turisticos implementan

sistemas de seguridad electronica



e Servicios financieros: los bancos y las entidades financieras, con el dnimo de
complementar su seguridad, implementan varios sistemas de seguridad
electronica.

e Comercio en general: es uno de los grandes sectores potenciales, por la cantidad
de locales comerciales entre grandes y pequenos que existen a nivel nacional,

teniendo la mayor concentracién en la ciudad de Bogota.

Finalmente, el sector de la seguridad en Colombia, en especial el de la seguridad
electronica, esta en auge, impactando el desarrollo de la economia nacional, mostrando un
constante crecimiento, pasando de ser una tendencia o una moda, a convertirse en una
necesidad. Generando una alta demanda de personal capacitado y certificado, tanto en la
integracién de los diferentes sistemas de seguridad y domédtica, como en el manejo,
administracién y control de dichos sistemas.

Adicionalmente, estas soluciones no estdn enfocadas en un sector determinado,
sino que responde a las necesidades en general de un mercado, abierto a la tecnologia como
herramienta de apoyo, sin discriminar si es persona juridica o persona natural, si es una
gran empresa, un pequeno local comercial o simplemente una casa de familia.

Debido a todas estas oportunidades se pretende por medio de la aplicacién movil

INTEGRA+ penetrar este mercado como una oportunidad de negocio especializado en la

integracidn de sistemas electrénicos de seguridad, cubriendo las diferentes necesidades del
sector, ofreciendo una alternativa de contacto entre oferta y demanda, siendo ésta ultima,
inicialmente empresas pequeiias y medianas, tiendas de barrio o comercio en general. Asi
mismo, a todas las personas naturales, que requieren reforzar la seguridad de sus hogares
con sistemas integrados y una mayor tecnologia. Accediendo de una manera mas facil,
comoda, segura y probablemente mdas econdmica, que contratando con empresas del

sector del canal tradicional.



2.3 Objetivos

Objetivo General

Desarrollar el plan de negocios para la aplicacion mévil INTEGRA+ dedicada a la

conexidn entre la oferta y la demanda del servicio de integracion de sistemas de seguridad

electréonica y domética, bajo un enfoque de economia circular.

Objetivos Especificos

Obtener un marco de referencia, que contextualice la actualidad del sector de la
seguridad en Colombia, su histérico y toda la informaciéon de su entorno en general.
Elaborar un estudio de mercado, que permita analizar la oferta y la demanda que
existe actualmente en el sector de la seguridad electrénica en Colombia y asi mismo
tomar decisiones de viabilidad de penetracién a este mercado.

Realizar un estudio sobre el entorno y el consumo de la seguridad electrénica y el
consumo de nuevas tecnologias actualmente en los hogares y el sector comercial en
Colombia.

Identificar el plan de ejecucién, por medio de un disefio técnico, con la descripcion
de los procesos, requerimientos y necesidades, tanto a nivel de recursos humanos,
econdmicos y tecnoldgicos, para la implementacién y ejecucion del proyecto.
Realizar un analisis de los aspectos organizacionales y legales que influyen en la
puesta en marcha del proyecto, tales como su analisis estratégico, su estructura
organizacional y su marco legal, ademas de un analisis de los costos y gastos, que se
requieren para la implementacion y ejecucién del mismo.

Elaborar un estudio financiero, que evalué la viabilidad de la idea de negocio, con
sus respectivos riesgos, basado en la construccién de supuestos generales, estados
e indicadores financieros y posibles fuentes de financiacién.

Dimensionar la importancia del enfoque de sostenibilidad proyectado en esta idea
de negocio, con su respectiva relevancia en cuanto a los aspectos sociales,

ambientales, econdmicos y de gobierno.



2.4 Estado actual del negocio

La aplicacion movil INTEGRA+ actualmente no ha ejecutado labores comerciales,
ya que aun no se encuentra funcionando, por el momento esta en etapa de estudio de
viabilidad, de implementacién y de desarrollo, por lo que ain no cuenta con integradores
independientes afiliados y, por ende, no ha realizado ningln contrato bajo este sistema.

La idea de elaborar este plan de negocios, es precisamente establecer un
lineamiento y un mapa de acciones a ejecutar con el fin de realizar una evaluaciéon objetiva
de la viabilidad de la idea de negocio, un estudio detallado de la factibilidad real del
proyecto, teniendo en cuenta aspectos tan relevantes, como la construccidn estratégica de
la identidad y el ser de la empresa, las proyecciones de estados e indicadores financieros y
asi mismo, las posibles fuentes de financiacidon que se requieran, para la puesta en marcha
de este proyecto, los requerimientos en cuanto a recursos técnicos y tecnoldgicos de la
implementacidn de la App y su desarrollo en general.

Adicionalmente, proyectar de manera directa y evidente la perspectiva y la vision,
orientada hacia la sostenibilidad, al enfocar principalmente esta idea de negocio, en un
proyecto basado en la economia circular, con la creacidn del aplicativo capaz de construir
una comunidad de integradores independientes, que quieran unirse y tener la oportunidad
de acceder a mayores oportunidades de negocios, incrementando sus ingresos y la

posibilidad de manejar su propio tiempo.



2.5 Descripcidn de los servicios

La empresa Rebertec seguridad S.A.S. serd una empresa Startup especializada en
ofrecer soluciones integrales en seguridad y domética bajo un enfoque de economia
circular. Por medio de la creacidon de una aplicacion mdvil multiplataforma, la cual se
reconocerd comercialmente bajo el nombre de ITNTEGRA+ que pretende crear una
comunidad de integradores independientes afiliados a ésta, quiénes podran contactar y ser
contactados por terceros, entendidos como clientes finales, quienes requieran hacer uso
de los diferentes servicios de integracién de soluciones tanto en seguridad, como en
domética.

La prestacion de los servicios de TNTEGFRA+ conectara la oferta y la demanda de

servicios de integracion de sistemas de seguridad electrénica y domoatica. Es decir, que sera
una plataforma intermediaria entre un cliente final y un integrador afiliado, a través de un
modelo colaborativo, con el objetivo de facilitar el contacto y la contratacién de un servicio
de integracién, donde ambas partes interactuaran libremente, de manera responsable e
independiente.

No obstante, para ser un integrador independiente afiliado debe cumplir una serie
de requisitos, que demuestren sus facultades, conocimientos y experiencia en la prestacion
de estos servicios de integracién, con el fin de poder brindar una experiencia altamente
calificada por el tercero que haga uso de la aplicacién para solicitar dichos servicios.

Asi mismo, los integradores independientes que estén afiliados a la App, deben estar
en constante capacitacién, la cual también sera brindada por la plataforma, ya sea de
manera directa, o por medio de alianzas estratégicas con empresas dedicadas en la
formacién y actualizacién de contenido, en el drea de la seguridad electrdnica, tecnologia y
domdtica.

INTEGRA+ estard en la capacidad de conectar eficientemente cada servicio, segun
sea la necesidad especifica que requiera el usuario, con la mejor opcion de integrador,
segln su experiencia, certificaciones, conocimientos, calificacion de otros usuarios, con el

fin de que cada contrato, sin importar su alcance, tenga un proceso exitoso de inicio a fin.



Los integradores independientes, deberan cumplir los requisitos correspondientes
para aplicar a dicha afiliacion y poder pertenecer a esta comunidad, dentro de los requisitos,
debera firmar un documento, tipo contrato similar al de prestacion de servicios, donde
llevara escritas las condiciones y las cldusulas descritas, para la ejecucion de la actividad
contratada. Entre los requisitos requeridos para la firma de este documento, estarian desde
los mds bdsicos, como los de identificacién e informacién personal, como los de

acreditacion de conocimientos y experiencia.

Algunas de estas declaraciones contractuales serian:

e Ser mayor de edad y estar en la capacidad de firmar de manera voluntaria dicho
contrato. Suministrar nimero de identificacion.

e Registrar direccion de residencia completa, incluyendo ciudad y/o municipio. Dicha
ubicacién debe ser exacta y real, que le permita a la App ser asertiva en la
geolocalizacién futura, para el contacto usuario —integrador.

e Suministrar diferentes formas de contacto.

e Estar registrado ante la DIAN con su respectivo registro Unico tributario. (RUT).

¢ No tener antecedentes penales, ni judiciales.

e Contar con la capacidad legal de dar cumplimiento real y de excelente calidad a los
servicios de integracidn que ofrece y por los cuales se firma dicho documento.

e Diligenciar un documento de perfilamiento, tipo brief, con informacion real y
verificable de sus conocimientos, certificaciones, experiencia y trayectoria.

e Acreditar con certificaciones sus diferentes capacidades, conocimientos, alcances,
experiencia y trayectoria. Como, por ejemplo: trabajo en alturas, capacitaciones de
actualizacion de conocimientos, certificaciones de fabricantes, conocimientos en
disefios e instalaciones de sistemas interactivos con energias renovables,
certificaciones de trabajos ya realizados, entre otros.

¢ Debe contar y certificar que cuenta con las herramientas basicas de trabajo, para

dar cumplimiento a los diferentes contratos que se le llegaran asignar.



e El afiliado integrador independiente, debe tener conocimiento y aceptar, que por
ser parte de esta comunidad y al obtener diferentes contratos de trabajo,
requeridos por los usuarios finales por medio de esta plataforma, deberd acceder a
realizar un aporte, o pago de comisidn por dicho servicio, la cual podra ser un costo
fijo por contacto efectivo realizado, contacto entendido como una cotizacion/visita,
que se haya concretado efectivamente por la buena intermediacion entre el técnico
afiliado y el usuario cliente final. o algln otro sistema de remuneracién seguln se
identifique en la etapa de estudio, del modelo de negocio.

e Al firmar dicho documento debe aceptar los diferentes términos y condiciones, asi
miso, las diferentes clausulas que se generen al dar incumplimiento por alguna de

las dos partes.

Finalmente, en la descripcion de los servicios a ofrecer en este plan de negocios,
gueda abierta la posibilidad, que, en la construccién de la aplicacién tecnoldgica, haya un
espacio de venta y distribucién de equipos y suministros, que le permitan a todos los
usuarios y afiliados, la posibilidad de acceder a un portafolio de productos mucho mas
amplio, con mejores caracteristicas y a un mejor precio, por pertenecer y realizar su

contrato por medio de esta comunidad.

2.6 Potencial del mercado en cifras

2.6.1 Cifras del segmento poblacional 1:

Para este plan de negocios se realizé una segmentacién de tipo demografica,
tratando de identificar cudles eran los perfiles mas idéneos, en el segmento de la

integracién, potencialmente afiliados a la aplicacion.



Segun la estructura de clasificacion internacional uniforme de ocupaciones (CIUO),
generada por el DANE en el afio 2018, no existe en Colombia una ocupacién o profesion
codificada directamente como Integrador, sino que, hace referencia directamente a este
oficio, con el nombre de instalador, siendo este como un sub atributo al cédigo general del
grupo donde se ubica este oficio, el cual es, oficiales y operarios de electricidad y electrdnica

distribuidos con la siguiente nomenclatura.

Tabla 1: Nomenclatura y clasificaciéon de ocupacion

74 OFICIALES Y OPERARIOS DE ELECTRICIDAD Y ELECTRONICA
741 Instaladores y reparadores de equipos electrénicos
7411 Electricistas de obray afines
7412 Ajustadores electricistas
7413 Instaladores y reparadores de lineas eléctricas
742 Instaladores y reparadores de equipos electrénicos y de telecomunicaciones
7421 Ajustadores e instaladores en electrénica
7422 Instaladores y reparadores en tecnologia de la informacién y las comunicaciones

Fuente: Elaboracion propia, a partir del CIUO — DANE 2018

De esta manera, vemos que nuestro grupo poblacional segmentado
demograficamente por su profesidn y ocupacién, no esta claramente definido como
integrador, sino que, mas bien se convierte en un perfil mucho mas amplio, asociando este
término, con el de instalacion de equipos electrénicos en general, abriendo mucho mas el
mercado potencial pretendido.

Ya que tampoco existe entre el grupo de instaladores, uno que se codifique como
tal, como instaladores de sistemas de seguridad, dejando abierta la posibilidad de
segmentar demograficamente nuestro grupo objetivo, como todo el grupo de instaladores,
reparadores, electricistas, técnicos eléctricos e ingenieros electrénicos, que estén
capacitados, certificados y tengan conocimiento en instalacion o integracion de diferentes

soluciones de sistemas integrales de seguridad y domética.



Para este caso en especifico y con el fin de documentar correctamente datos
oficiales, se visitd la camara de comercio de Bogota, indagando por el nimero de personas
naturales identificados bajo el cddigo 4321, en el cual hacen parte todos los técnicos
instaladores eléctricos, encontrando que en total hay 2764 registros, divididos en: 780
personas naturales, 1591 personas juridicas y 393 establecimientos. Que, para nuestro
caso, trabajaremos Unicamente con los registros correspondientes a personas naturales.

Adicionalmente y como fuente no oficial, se encontré que por medio de redes
sociales, se han venido creando grupos mas especializados, es decir, aunque segun el DANE,
no se ha codificado una ocupacidon como integrador, este grupo como tal si existe, de una
manera menos formal, por ende, no hay datos exactos u oficiales del numero real de
integradores de sistemas de seguridad electrdnica, por ejemplo, en Facebook, existen
varios grupos a nivel Colombia donde en tan solo tres grupos claramente identificados como
tal, hay aproximadamente 8.574 miembros, sin contar aun con los miembros existentes en
otras redes sociales.

De este modo, en la segmentacidon demografica poblacional, por profesion u oficio,
se encuentran entre datos oficiales y no oficiales, mas de 9.300 personas con perfiles
idoneos, sin contar con las personas profesionales en estas areas, que se dedican a este

oficio, pero que no estdn registradas, ni censadas de ninguna manera.

2.6.2 Cifras del segmento poblacional 2

Por otro lado, y con respecto a las cifras del mercado de la poblacién de clientes
finales potenciales se encuentra que, al analizar la ciudad de Bogota, donde inicialmente se
iniciaran operaciones comerciales de la puesta en marcha de la idea de negocio con esta
aplicaciéon movil, actualmente y con respecto al ultimo censo nacional realizado por el
DANE, cuenta aproximadamente con 7.413.000 habitantes, con un estimado promedio de
3.1 personas por hogar, dandonos como resultado un numero aproximado de 2391
hogares. Ademas de los 2.919.000 habitantes del departamento de Cundinamarca, lo que

suma aproximadamente 942 hogares mas.



Adicionalmente en esta cifra de clientes finales potenciales, también se tuvieron en
cuenta el nimero de locales y establecimientos de comercio que existen registrados en la
camara de comercio de Bogota, siendo estos 764.639, cantidad aproximada entre la capital

y los municipios de Cundinamarca.

2.7 Ventajas competitivas

De acuerdo con la teoria de las ventajas competitivas expuesta por Michael Porter,
existen principalmente dos tipos de ventajas, las cuales hacen referencia a, el liderazgo en
costos y la diferenciacién. Ademas, expone también las estrategias que llevan a lograr
dichas ventajas, siendo estas: costos, diferenciaciéon y enfoque.

Por la naturaleza de la presente idea de negocio, al poner en marcha la construccién
de una plataforma tecnolégica tipo App, creando una comunidad de integradores
independientes afiliados, que brinden sus servicios de integracion de sistemas de seguridad
y domdtica, siendo contactados por los usuarios que requieran de alguna de estas
soluciones, cumple con parte de la teoria de las ventajas competitivas, ya que, actualmente
en Colombia no existe aparentemente otra plataforma de similares caracteristicas a la
pretendida, por ende, dentro del sector de la seguridad, especificamente en el area de la
seguridad electrénica, no hay actualmente un competidor directo, que funcione de la
misma manera, con el que se pelee una porcion en la participacion de dicho mercado.

Adicionalmente, al desarrollar este plan de negocios se intenta orientar esta idea de
negocio, como un proyecto de emprendimiento, evaluando su viabilidad en pro de la teoria

expuesta por Porter, con respecto a:

e Liderazgo en costos: Aunque construir una plataforma tecnoldgica, tipo App puede
llegar a requerir una inversién significativamente alta, en su etapa de
implementacién. A futuro sus principales costos, seran los indirectos del negocio,
siendo estos proporcionales al desarrollo y crecimiento del mismo. Los principales

costos se enfocaran primero, en la administracién, manejo y control de la App, y le



seguird un costo significativo en publicidad, siendo el marketing digital, la publicidad
en redes sociales, buscadores, creacion de contenido para nuestro target ya
segmentado, entre otros, las principales herramientas a utilizar en pro del éxito en
utilizacion de la plataforma, generando mayor nimero de contactos usuario-
afiliado.

Al ser una idea de negocio nueva para este mercado, se puede hacer una
penetracién del mismo, con esta estrategia, haciendo que el porcentaje de
contribucién cobrado a cada afiliado, cubra dichos costos, mas el retorno a la
inversién, sin que este porcentaje sea muy alto, buscando mayor volumen de
contacto usuario-afiliado y asi mismo, mayor nimero de contratos entre ellos, a
mayor volumen de transacciones, menores seran los costos indirectos.
Diferenciacion: esta estrategia de diferenciacién, no aplicaria en su totalidad, ya que
como se menciond, aparentemente en Colombia aln no existe otra plataforma de
similares caracteristicas dentro de este mismo sector, por lo que permite penetrar
el mercado de la seguridad electrénica, con una campafia fuerte en medios digitales,
ajustando factores diferenciales que atraigan mayor nimero de personas que
quieran afiliarse y ser parte de esta comunidad de integradores y asi mismo, mayor
numero de usuarios interesados en las diferentes soluciones en seguridad vy
domédtica, aumentando el nimero de contrataciones por medio de la App.
Enfoque: esta estrategia es fundamental en este plan de negocios, ya que la idea es
especializar la App en un segmento determinado, ofreciendo esta opcién como la
mejor alternativa para los integradores que se quieran afiliar a esta plataforma,
incrementando las contrataciones a realizar, ademas, de facilitarle al usuario poder
contactar un integrador especializado que le suministre un excelente asesoramiento
y ejecucion de la integracién, segln sea su necesidad. Proporcionando por medio de
la App, un servicio de conexidn e intermediacidn entre las partes, con mayor
confiabilidad, comodidad, orientacién y probablemente a un mejor precio, con

respecto al precio del mercado de integracién tradicional.



llustracidén 5: Ventajas competitivas del mercado

DIFERENCIACION

- El sector actualmente, aparentemente no
cuenta con un aplicativo similar, que pretenda
construir una comunidad de integradores.

- Mayor facilidad de contacto tanto para
usuario, como para el afiliado.

- Mayor oportunidades laborales, incremento
en los ingresos y manejo libre del tiempo, para
los afiliados.

- Mayores opciones para los usuarios, mas
portafolio de productos y servicios,
comparacion de servicios, con conexiéon en
linea, al alcance de su mano.

LIDERAZGO EN COSTOS

- Costos de implementacién relativamente
altos, segun sean los requerimientos
técnicos del aplicativo.

- Costos relativamente bajos en su etapa
de ejcucién.

- Posibilidad de alcanzar punto de
equilibrio en menor tiempo, con respecto
a la empresa tradicional.

- Aplicabilidad de la teoria de Porter, de
una economia de grandes vélumenes a
bajos costos. A mayor numero de
contactos exitosos, menor serd el valor de
los costos.

plataforma Tecwolégica
Aplicacién INTEGRA T
ENFOQUE

- Plataforma

intermediaria de conexién

entre un integrador independiente afiliado
y un usuario, que requiera de implementar

la integracion de

algun
seguridad y/o domotica.

sistema de

- Especializacién de la App, en un segmento

determinado.

- Uso de publicidad digital segmentada,
social media, redes sociales, entre otros.

Fuente: Elaboracién propia, a partir de las ventajas competitivas de Porter

Adicionalmente a los diferentes tipos o estrategias de ventajas competitivas que

tedricamente existen dentro del ser de las empresas, este proyecto de emprendimiento

cuenta con una ventaja competitiva que intenta llegar a generar un diferencial mas

emocional o personal en la mente de los integradores, por medio de campaiias publicitarias

netamente digitales y segmentadas, con un enfoque emocional, con respecto al valor de su



trabajo, ocasionalmente invalorado dentro de las grandes empresas tradicionales, el poder
manejar su conocimiento, su tiempo y a la vez poder incrementar sus ingresos.

Ofreciendo ademas, no sélo excelentes beneficios econdmicos, sino de satisfacciéon
y bienestar personal, logrando oportunidades que lo lleven a mejorar su calidad de vida,
aumentando la posibilidad de incrementar sus ingresos, aprovechando el manejo de su
tiempo libre, generando oportunidades de ingresos adicionales, o en el mejor de los casos,
poder ser un emprendedor independiente, que no labore para una empresa del medio
tradicional, sino que, pueda hacer uso libre de su tiempo, optimizandolo haciendo un mayor

numero de contrataciones de manera independiente.

2.8 Resumen de las inversiones requeridas

Inicialmente, para la primera etapa de la puesta en marcha del modelo de negocio,
es necesario invertir un capital importante, para la construccidon e implementacién técnica
de la App, esta primera etapa, se puede hacer de varias maneras, lo importante es contar
con los profesionales idéneos, que puedan ejecutar este modelo de negocio de la mejor

manera, responsablemente y con profesionalismo.

* Opcion 1: Contratar una empresa de desarrollo de App, se encarga de todo
el proceso técnico de la creacion, en que cada uno de sus procesos, se les
debe suministrar especificaciones exactas de disefio, funcionalidad y demas
caracteristicas o requerimientos con los que debe contar la aplicacién.

* Opcion 2: Contratar desarrolladores freelance, que trabajan de manera
independiente, el inconveniente de esta opcién, es que se debe buscar a
cada programador y desarrollador de manera independiente e ir formando
el equipo de trabajo, puede salir por un valor mas favorable, pero el trabajo
se puede complicar, teniendo en cuenta que, en la formacién del equipo,

pueden suceder varios imprevistos.



No obstante, se realizé una investigacidn, contratando por horas un desarrollador
freelance, quién especifico item por item los gastos que habrian de generarse, para la
puesta en marcha de este desarrollo.

Dentro de estos valores, se tuvo en cuenta el desarrollo realizado, por medio de una
empresa de tecnologia especializada en la construccién de aplicaciones mdviles. Los valores
de midieron en funcidn de las diferentes etapas del proceso de elaboracién de la App, este
resumen de inversién, refleja los costos iniciales de implementacidn, para su construccién
como tal y a su vez refleja también los costos a pagar por su operacién en un periodo de un
afo, ya que estos costos anuales se requieren para la puesta en marcha inicial de al App,

por cuanto se deben tener en cuenta como inversién inicial.

Tabla 2: Resumen de inversiones requeridas

Levantamiento de la informacién $  600.000
Disefio grafico de la App S 2400.000
Manual de la marca y disefio del logo S 700.000
Animaciones o Videos dentro de la App (3 unid.) S 1.500.000
Desarrollo S 8.000.000
Costos de publicacin*valores aproximados en COP Valores / afio

Playstore para Android + servicios complementarios
cobrables por Google S 500.000

Applestore para I0S (IPhone). Valor incluye servicios

complementarios por un afio. S 350.000
Servidor y bases de datos con capacidad standard $1.050.000
Dominio para pagina Web S 42.000

TOTAL DE INVERSIONES REQUERIDAS $15.142.000

Fuente. Elaboracién propia



2.9 Monetizacidn y rentabilizacion de la App

Para este modelo de negocio, existen diversas maneras de generar ingresos, una

aplicaciéon mavil, se puede monetizar de las siguientes maneras:

e Valor por descarga: Aunque es una opcion, es la menos aconsejada para introducir

una app al mercado, ya que, para esta opcién, las personas interesadas en tener la

aplicacion en su dispositivo, deben realizar un pago por su descarga. Sin embargo,
para nuestro modelo de negocio, INTEZRA+ sera una aplicacion de descarga

gratuita.

e Publicidad: si la opcién de descarga se hace de manera gratuita, la idea es invertir
una suma significativa en publicidad digital, para que el nimero de descargas, sea
realmente alta. Al tener un numero importante de descargas, las empresas
relacionadas con el medio, estardn interesadas en pautar dentro de nuestra
aplicacion, pagando por esto, de esta manera los ingresos estarian relacionados al
volumen de descargas y a la cantidad de empresas que quieran pautar dentro de

nuestra aplicacién.

e Modelo de negocio: la monetizacion especifica para nuestro modelo de negocio,

estarda basada principalmente en la venta de contactos a nuestros técnicos
integradores afiliados, contactos entendidos en funcién de usuarios finales
interesados en realizar algln tipo de integracidn, que ingresa a la app a solicitar
informacidén o cotizacion sobre un proyecto en particular. Es decir, ellos tendran la
posibilidad de adquirir la cantidad de contactos que quieran, para ofrecer su servicio
y generar sus cotizaciones. A mayor cantidad de contactos adquiridos, mayor
numero de cotizaciones generadas y asi mismo, mayor es la probabilidad de cerrar

contrataciones.



a.

Venta de paquete de contactos: adquiere la cantidad que le parezca
conveniente, asi mismo, la aplicacién al terminar ese nimero de contactos
dejard de enviar informacién de solicitudes a este integrador, hasta que
genere la compra de mds contactos.

Pago mensual: existe la posibilidad de realizar un pago fijo mensual, donde
el técnico realiza un pago fijo y de ahi se iran descontando los contactos
consumidos, también podrd recargar si se agotan los recursos y aun no se ha

terminado el periodo pactado.

Premium: esta opcion consiste, en generar la posibilidad de comprar servicios extras

dentro de la aplicacién, o pagar por un servicio de mayor calidad, para nuestro caso,

la aplicacidn contara con dos versiones, la versién lite, sera gratuita y contard con

un namero limitado de contactos con los cuales podra contactar sin ningln costo.

Estos serd un servicio de cortesia, donde el usuario podrd probar los beneficios del

servicio y recurrird a adquirir la versién pro, la cual genera costos, no en su descarga,

sino en contraprestacion por la mayor cantidad de beneficios adicionales como:

a.

b.

Poder adquirir los paguetes de contactos mencionados anteriormente.
Mejoramiento del perfil del integrador en una posicion preferencial,
(categorizacion de perfiles)

Geolocalizacién entre usuario y contacto, para facilitar y optimizar los
recursos de desplazamiento y aminoracion de tiempos.

Calificaciones y certificaciones de calidad: generan mayor confianza a los
usuarios al momento de contactar o solicitar una cotizacién.

Descuentos especiales y actividades de fidelizacion por sistema de
puntos/contactos, generados por la compra de equipos e insumos desde la
techstore de la aplicacion.

Entre otros muchos beneficios, ofrecidos por la versidn pro de la aplicacién.



Venta de productos por la (TechStore) de la App: segin el modelo de negocio

planteado, adicionalmente a ser una app, existe la opcién de dejar de manera
alterna un catdlogo virtual de los insumos y productos necesarios, para la
integracion de los diferentes sistemas de seguridad, de esta manera al generar la
venta de dichos insumos a los integradores para sus instalaciones, seria tomada

como otra opcidn generadora de ingresos dentro de la app.

Teniendo en cuentas estas estrategias de monetizacidén, para nuestro modelo de

negocio, se debe implementar una estrategia que logre hacer un mix entre todas, para no

depender de una Unica forma de ingresos, sino que, al hacer un buen mix de monetizacién

se logre incrementar los ingresos desde diferentes opciones, tanto desde el front del

integrador, como desde el front del cliente.

La estrategia de monetizacién mix seria asi:

INTEGRA+ seria una app de descarga gratuita, para los dos front. (roles de

usuarios)

Ingresos por publicidad: Generar por medio del marketing digital y una buena
campana de publicidad digital altamente segmentada, un alto volumen de
descargas, que logre atraer la atencion de las diferentes empresas del medio, para
gue pauten dentro de la app.

Ingresos por version Pro: Dentro de la versidon Pro del front de los integradores,
existira la posibilidad de categorizar y mejorar la posicién de su perfil, mediante un
pago extra a la aplicacion, el cual seria fijo mensual, en la cual se categorizard, segun
cuanto quiera pagar, asi mismo, sera mejor la ubicacién de su perfil, los descuentos
en las compras de insumos realizadas dentro de la app, entre otros beneficios.
Ingresos por la TechStore: Finalmente, por medio del catalogo virtual de nuestra
TechStore, se realizaria la venta de los insumos y equipos necesarios para las
diferentes integraciones, con beneficios adicionales al mercado tradicional, para
inducir a los integradores a realizar las compras por este medio, generando asi una

utilidad adicional tanto para la app, como para los usuarios.



2.10 Conclusiones y evaluacion de viabilidad

Revisando los diferentes factores evaluados, teniendo en cuenta la tendencia del
sector de la seguridad en Colombia, la situacion delincuencial tan complicada que existe en
nuestro pais y la necesidad que sienten las personas de reforzar su seguridad personal, la
de su familia y la de sus activos. Adicionalmente, la tecnologia, el internet de las cosas y la
alta tendencia que tiene el comercio electrénico y el gran auge que tiene el uso de

aplicaciones moéviles, vemos que la viabilidad de este modelo de negocios es bastante alta.

Con respecto al resumen de inversiones iniciales requeridas para la implementacion,
construccion y ejecucion de la aplicacién movil, objeto de este modelo de negocio, vemos
que, aunque son significativos, son bastante alcanzables y no requieren de terceros
inversionistas, ni deudas financieras. Adicionalmente la tendencia en descargas de
aplicaciones gratuitas basadas en un excelente plan de marketing y de publicidad digital,
tienen una alta probabilidad de éxito, acompafiada de un buen manejo del modelo de
negocio, entendido este, como los cobros a realizar dentro de la aplicacién, incrementa la
posibilidad de éxito, ya que segun los estudios realizados para estas nuevas empresas
emergentes, basadas en el comercio digital, el retorno sobre la inversion suele presentarse

en un periodo de tiempo corto, tras su lanzamiento al mercado.

Segln un articulo publicado en Alianzared, portal dedicado al analisis de estadisticas
de marketing mévil para App y Web, para su ultimo estudio segun el comportamiento del
marketing digital para los afios 2018-2019, el promedio de uso de las aplicaciones moviles
es de 9 por dia y de mas de 30 descargas al mes, hay mas de 12 millones de aplicaciones
moviles publicadas en las diferentes tiendas de los dispositivos. Con respecto a la busqueda
por medio de dispositivos moviles, publicé que el 48% de los compradores, hicieron uso de
su dispositivo movil, para realizar la busqueda de sus productos, el 70% de los compradores
de 18 a 39 afios de edad, buscan informacion por internet, antes de hacer la compra de sus
productos, siendo Google, el mas importante motor de busqueda, con un 96% de usuarios
desde dispositivos moviles, finalmente publica que el 78% de los resultados de busqueda

desde el celular, dan como resultado una compra efectiva.



Finalmente, y teniendo en cuenta que, en el sector de la seguridad electrénica en
Colombia, no existe alin una herramienta digital similar a la propuesta, vemos que la

viabilidad del modelo de negocio es alta y asertiva.

2.11 Equipo de trabajo

Para implementar y ejecutar este modelo de negocio, es necesario dividir el proceso
en dos etapas, ya que cada etapa requiere de diferentes profesionales y colaboradores. Es
importante aclarar, que durante todo el proceso debe haber un Project manager, con
conocimientos en programacion y desarrollo de aplicaciones mdviles multiplataforma, debe
ser un desarrollador freelance, que haga el acompafamiento vy lidere cada etapa del

proceso y ejecucién del modelo de negocio.

* Etapa de implementacidn:
o Project Manager, desarrollador freelance, que lidere el equipo de
implementacion
o Disefiador grafico, con experiencia en disefio de aplicaciones moviles.
o Desarrollador de aplicaciones moéviles
= Programador Java, para dispositivos Android
= Programador Swift, para dispositivos 10S
=  Programador HTML O JavaScript, para Web
o Desarrollador backend, para el manejo y almacenamiento de la informacion
en bases de datos.
* Etapa de ejecucidn:
o Desarrollador freelance de planta, coordina el buen funcionamiento de la
aplicacidn, actualiza y modifica informacién y se responsabiliza por la parte

técnica, del modelo de negocio.



o Generador de contenido, encargado de actualizar e innovar el contenido
todo el tiempo, generar contenido relevante, manejo de keywords para
hacer presencia eficiente en los buscadores.

o Un Community Manager, responsable de administrar y gestionar toda la
comunidad online, creando una relacién permanente tanto con los afiliados,

como con los usuarios de la aplicacién.

3. CAPITULO 2. ASPECTOS DEL MERCADO

3.1 Analisis del sector — segmento poblacional 1

En un estudio realizado en el afio 2018 por Fedesarrollo y Fedeseguridad, sobre el
sector de la seguridad y la vigilancia privada, su constante evolucién, su rapido crecimiento
y el impacto que este sector tiene sobre la economia y el desarrollo de la region de América
Latina y sus respectivos paises, en especial, sobre el impacto de este sector en Colombia,
logré dejar en evidencia, diversas situaciones.

El sector de la seguridad y vigilancia privada, en general ha experimentado grandes
cambios en la ultima década, en especial a nivel Latinoamérica, por su rapido crecimiento,
es un sector generador de una cantidad significativamente alta de empleos y cada vez
ofrece un mayor portafolio de servicios, el crecimiento de este sector, se encuentra
directamente relacionado con el contexto de violencia y delincuencia de cada pais, ya que
ha mayores indices de violencia, mayor serd la demanda de seguridad. Ademas, la region
de América Latina y el Caribe, es una de las regiones con indices de violencia mas altos, ya
que tiene 17 de las 20 ciudades y 4 de los 5 paises, mds violentos del mundo (DCAF, 2017).

Este sector, juega un papel muy importante en la participacion de la produccidn
econdmica de la region y por consiguiente de cada pais. No obstante, este sector a pesar de
ser tan grande, con miles de empresas registradas, es un sector con un alto indice de
informalidad, factor que impide hacer estimaciones mas cercanas de las cifras reales del

sector.



Dicho estudid, atribuyo también, que el rapido crecimiento, la evolucion de este
sector y el impacto positivo en el PIB de cada pais, se debe en gran parte a diferentes
factores que, de una u otra manera, afectaron la relacién con este sector.

Entre las que principalmente se destacan son: El incremento en la urbanizacion, al
crecer el sector constructor y haber madas unidades habitacionales, incrementa
proporcionalmente la necesidad de contratar nuevos servicios de vigilancia privada.

La escasez de personal de policia, ya que actualmente, segun cifras del mismo
estudio, no es proporcional el nimero de policias, por ciudadanos a proteger, lo que hace
gue haya una desigualdad y genere la necesidad de complementar dicha seguridad, con
contratacién de empresas de seguridad privada.

El incremento en la criminalidad, segun la Fiscalia y el ministerio de defensa
Nacional, los delitos menores, como el hurto en todas sus modalidades, aumentaron en un
11% con respecto al afio 2017.

El crecimiento econémico, esta es una de las principales variables, que han ayudado
al crecimiento del sector de la seguridad a nivel general, ya que, al haber un crecimiento en
el PIB, aumenta proporcionalmente sectores como el de la construcciéon, el comercio, el
financiero, entre otros, que, a su vez, requieren apoyar su crecimiento, mejorando su
seguridad, con contratos privados de vigilancia, ayudando a crecer proporcionalmente al
sector de la seguridad.

El aumento en la inversidn, crecimiento en sectores como la construccién vy la
mineria, han atraido también un aumento en la inversidn extranjera, lo que ayuda
indirectamente, al crecimiento del sector de la seguridad, como complemento en la
proteccion de estos grandes sectores.

Por ultimo, El aumento en el valor de los activos de la clase media, a mayor valor de
los activos personales de una persona, mayor demanda en seguridad se requiere, para la
proteccion de los mismos, ademds, de haber mayor capacidad de pago, por dicha

proteccion.



El sector de la seguridad y vigilancia privada en Colombia, es de gran importancia
para la economia del pais, y en especial como generador de empleo, los ingresos
operacionales del sector, han venido creciendo de manera progresiva, con un 12.18% anual
al afio 2016. Para este mismo afio, las 20 empresas mds grandes de vigilancia se quedaban
con el 41% de las ventas totales del sector, lo que indica que la mayor parte del mercado
esta concentrado en pocas empresas. Obteniendo unas cifras del sector progresivamente

en aumento, desde el aflo 2011, como referencia, al afno 2017.

llustracion 6: Ingresos operacionales del sector vigilancia (cifra en millones de pesos)
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Fuente: Informe de gestion 2017 — Superintendencia de vigilancia

Las empresas del sector de la seguridad y la vigilancia privada, se subdividen seguln
el tipo de servicios que ofrecen, las principales en Colombia, son: empresas de vigilancia
con armas, empresas de vigilancia sin armas, transportadoras de valores, cooperativas de
seguridad, escuelas de capacitacion, importadoras de equipos tecnolégicos, entre otras.

Con respecto a la participacién de ingresos operacionales por tipo de servicio
prestado, esta principalmente con la mayor participacion del mercado, el grupo de
empresas de vigilancia con armas, con un 81.78%, seguidas de las transportadoras de
valores, con un 6.78% y luego las cooperativas de seguridad con un 4.82%, finalmente las
empresas de seguridad sin armas con un 2.61%, entre otras con menor participacion del

mercado, en el sector de la seguridad y vigilancia privada.



llustracidn 7: Ingresos operacionales por tipo de servicio (cifra en millones de pesos)
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Fuente: Informe de gestién 2017 — Superintendencia de vigilancia

Para el ultimo informe de gestion afio 2018, la superintendencia de vigilancia hizo
una nueva divisidon de las empresas que las conforman, segln sus servicios. Primero, las
nombradas anteriormente, que son de prestacion de servicios de vigilancia remunerada
(846), como un segundo grupo estan las de esquemas de autoproteccién (473) y como
tercer grupo, estan los de otros servicios (4.546), donde se encuentra un importante
subgrupo que son los importadores y comercializadores de equipos tecnoldgicos, con un
total de 887 empresas registradas.

Adicionalmente, en su informe realizé una clasificacidon de las empresas del sector
de la seguridad y vigilancia privada, segin su tamafio, donde a corte de diciembre 31 del
mismo afio, se encontraban distribuidas asi: grandes 5%, medianas 21%, pequefias 66% y

micro empresas el 8%.

llustracion 8: Clasificacion de las empresas del sector segun su tamafo
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Fuente: Elaboracion propia, a partir del informe de gestion 2017 — Superintendencia de vigilancia



En total en el sector, actualmente aparecen registradas 5.865 empresas prestadoras
de servicios del sector de la seguridad y vigilancia privada. Donde del 100% del mercado, la
participacion por subgrupo es de: vigilancia privada remunerada (14%), esquemas de
autoproteccion (9%) y otros servicios con el (77%).

Adicionalmente, como se habia mencionado anteriormente, hay un grupo
importante de empresas no registradas, es decir, que son empresas prestadoras de
servicios no autorizadas, las cuales suman en total identificadas de 212 empresas, las cuales
recibieron la sanciéon correspondiente.

Finalmente, con respecto a las cifras del sector en general, la superintendencia de
vigilancia, en su informe de gestion del aflo 2017, proporciona la utilidad del sector desde

el afio 2011 al afio 2017, teniendo un alza relativa durante el ano 2015.

llustracion 9: Total utilidad operacional del sector (cifra en millones de pesos)
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Fuente: Informe de gestion 2017 — Superintendencia de vigilancia



Las principales empresas del sector segun al subgrupo al que pertenecen, y su

respectiva posicidn en el sector segulin sus ingresos operacionales son las siguientes:

Tabla 3: Principales empresas del sector

EMPRESAS DE VIGILANCIA CON ARMAS

EMPRESAS DE VIGILANCIA SIN ARMAS

Seguridad Atlas Ltda.

Vigilancia y seguridad Ltda. VISE

G4S Seguresolutions Colombia S.A.

Fortox S.A.

Prosegur vigilancia y seguridad privada Ltda.
EMPRESAS TRANSPORTADORAS DE VALORES
Brinks de Colombia S.A.S.

Compaiiia transportadora de valores Prosegur

de Colombia S.A.

G4S Cash solutions Colombia Ltda.

Transportadora de valores Atlas Ltda.

5 Transportadora de valores del sur Ltda.

Deas Ltda.

Telesentinel Ltda.

Integra security systems S.A.

Metro alarmas Ltda.

Alarmar Ltda.

COOPERATIVAS DE VIGILANCIA

Cooperativa de vigilancia y seguridad profesional de

Antioquia

Cooperativa de servicios de vigilancia y seguridad

privada

Cooperativa colombiana de vigilancia especializada

COOVISER CTA

Clave seguridad CTA

5 Cooperativa nacional de reservistas CTA

Fuente: Elaboracidn propia, a partir del informe de gestién 2017 — Superintendencia de vigilancia



3.1.1 Andlisis de las fuerzas que impactan el negocio

llustracion 10: Resumen de fuerzas que impactan el negocio

PROVEEDORES

Los principales requerimientos estan
enfocados en los desarrolladores
freelance, en conjunto con un equipo de
desarrolladores especializados en
programacion de aplicativos moviles. El
modelo requiere un equipo completo para
la implementacién, luego un desarrollador
freelance de planta.

CLIENTES

Existe una excelente demanda de los
servicios ofrecidos. El mercado tiene alto
indice de percepcidn de inseguridad,
requiere mitigar los riesgos reforzando su
seguridad con tecnologia, la demanda no
discrimina en tipo de persona juridica,
tamafio, si es comercio o si son hogares.

RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA

La mayor participacién del mercado de
la seguridad electroénica, la tienen las
grandes empresas en el medio
tradicional.

Existen miles de empresas pequeias
dedicadas a la integracion,
guedandose con una participacién
importante dentro del mercado.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los sustitutos mas cercanos a los
servicios ofrecidos por nuestra App,
son las opciones digitales y pdaginas

web de las grandes empresas del

sector tradicional.

NUEVOS COMPETIDORES

Al ser un aplicativo movil, es un
modelo facilmente clonable.

El sector de la seguridad electrénicay
su alta demanda, predice una posible
entrada de nuevos competidores
digitales.

Fuente: Elaboracién propia a partir de Michael Porter (1985)



A. Proveedores:

Para este modelo de negocio, basicamente se requiere de la contratacidon de los
servicios de personas dedicadas y al desarrollo y programacion de aplicaciones moviles.

Especificamente se requieren, para la construccidon e implementacién técnica de la App:

* Un disefiador grafico, con experiencia en disefio de aplicaciones moviles.

* Un programador en lenguaje Java, para los dispositivos Android.

* Un programador en lenguaje Swift, para dispositivos I0S.

e Un programador en HTML o JavaScript, para Web.

* Un desarrollador backend, encargado del desarrollo, manejo y almacenamiento de
toda la informacién introducida en la App, esta informacién requiere de ser

almacenada mediante bases de datos.

Después de pasar la etapa de construccidon e implementacién técnica de la App, es
necesario contar con los servicios de un desarrollador freelance, con conocimientos en
todas las areas, para el manejo y control diario de la aplicacién.

Adicionalmente, contar con un especialista en generacién de contenido, que esté
totalmente actualizado y asi mismo, ofrezca por medio del aplicativo mévil, innovacién en
el sector, en paralelo con campafias publicitarias, en medios digitales llegando tanto a

usuarios finales como a integradores, los dos como clientes y afiliados potenciales.

B. Clientes:

Existe una alta demanda de sistemas de seguridad electrénica y sistematizacién de
espacios, en Colombia, segun la ultima encuesta nacional hecha por el DANE (2018), los
indices de percepcién de inseguridad han venido aumentando, debido a diferentes factores
econdmicos, sociales y socioculturales, entre otros, haciendo que las personas se sientan

cada vez mas inseguras.



Es por esto, que cada vez andan en busca de mecanismos que los ayuden a mitigar el
riesgo al que se sienten expuestos, reforzando su seguridad personal, familiar y patrimonial
con sistemas electrénicos, apoyados en la tecnologia.

Por esto, entre las principales fuerzas que impactan este modelo de negocio, es el
tema de los clientes, ya que la demanda de los servicios ofrecidos, no satisface a un mercado
0 grupo en especial, sino que, tiene una amplia gama de posibilidades. La demanda de estos
servicios, no discrimina en el tipo de persona juridica, ni en el tamafio de una organizacion,
si pertenece al sector comercio o si es una casa de familia.

La demanda de estos sistemas integrales de seguridad, es bastante significativa, ya
qgue la mayoria de personas buscan implementar diferentes integraciones ademas por
temas de control, vigilancia, supervisién o de alguna manera, poder estar presentes, aunque
se encuentre ausentes.

Adicionalmente el tema de la domotizacién y sistematizacién de lugares ademas de
ser paralelo a la modernidad, es un tema que tiene un doble mercado, por decirlo de alguna
manera, ya que busca satisfacer las necesidades de hiperconectividad tecnoldgica asociada
a la modernidad de algunas personas, como también va dirigido a satisfacer la necesidad de
libertad y auto control de personas con limitaciones de salud, que necesitan facilitar el
acceso, el manejo y control de sus cosas en su vida cotidiana, apoyados por patrones de
voz, sensores, habitos o costumbres, programados por medio de la inteligencia artificial, o
por medio del lot, el internet de las cosas, que cada vez es un término mas comun y asociado
a la domotizacidn, sistematizacidn o hiper conexién entre las cosas y los seres humanos.

Finalmente, vemos como el servicio que pretende ofrecer este modelo de negocio,
por medio de su plataforma o aplicativo mévil, conectando un mercado de usuarios con
necesidades de implementar diferentes integraciones, con un mercado de integradores
afiliados, que pueden ofrecer dichos servicios, obteniendo beneficios mutuos, es un

mercado bastante amplio, con pocas limitaciones.



C. Rivalidad de la industria

El sector de la seguridad en Colombia, en el medio de las empresas tradicionales, es
un sector bastante activo, en constante movimiento y de gran importancia para la economia
de nuestro pais, ya que este sector genera miles de empleos tanto formales como
informales, ademads de incentivar la compra y venta de una alta cantidad de dispositivos
tecnoldgicos, aportando valor al comercio de nuestro pais.

Este sector cuenta con grandes empresas dedicadas a la seguridad en sus distintas
variedades, haciendo que la rivalidad de la industria sea cada vez mas fuerte, ya que un
pequeiio porcentaje de estas empresas, se estan quedando con la porcidon mas grande del
mercado, siendo que el 20% de las empresas del sector son las de mayor tamafo, que se
estan quedando con una participacion del 80% del mercado, frente a un 20% de mercado
restante, que es distribuido en el 80% del resto de empresas medianas y pequefias,

dedicadas al mismo objeto social, dentro de este mercado.

D. Posibles sustitutos

Para este modelo de negocio, apoyado en la economia circular o colaborativa, por
medio de la creacion de una aplicacion mévil que logre conectar los servicios ofrecidos por
una comunidad de integradores afiliados, con las necesidades de instalacion de soluciones
integrales de sistemas de seguridad y domética de un amplio mercado de usuarios, no existe
actualmente en Colombia una plataforma en este sector, con caracteristicas similares, lo
gue hace que no haya como tal un producto sustituto directo.

No obstante, ese producto sustituto podria ser de alguna manera, los servicios
ofrecidos por medio de las paginas web de las empresas que pertenecen a este sector en el
medio tradicional, ya que de alguna manera ofrecen los mismos servicios, por el mismo

canal digital.



Adicionalmente, también podria tenerse en cuenta la publicidad utilizada por las
pequeiias empresas, por medio de las redes sociales, ofreciendo también los mismos

servicios, utilizando como herramienta los medios digitales.

E. Nuevos competidores

La posibilidad de entrada de nuevos competidores, es bastante alta, ya que hay
muchos factores a favor de este modelo de negocio, que podrian ser rdpidamente clonados,
teniendo en cuenta los grandes beneficios que hay tanto a nivel de pertenecer a un sector
bastante dindmico y en constante crecimiento, como el hecho de contar con un mercado
bastante amplio y poco segmentado, dando la posibilidad de llegar a un mayor nimero de
clientes potenciales, satisfaciendo multiples necesidades, con un mismo modelo de
negocio.

Adicionalmente, es posible que las empresas ya pertenecientes a este sector
intenten igualar el modelo, tanto para acceder a nuevos mercados, como para ejercer de
alguna manera cierta medida de proteccién, sobre un mercado que actualmente tiene a

favor.

3.1.2 Conclusiones sobre la viabilidad del sector

e El sector de la seguridad en Colombia, ha experimentado grandes cambios, por su
rapido crecimiento, esta en una etapa de gran auge y proyecta buenas expectativas.

e Es un sector generador de una cantidad significativamente alta de empleos y cada
vez ofrece un mayor portafolio de servicios. Principalmente con respecto a lo
relacionado con la tecnologia y la seguridad electrdnica.

e E| crecimiento de este sector, se encuentra directamente relacionado con el

contexto de violencia y delincuencia de cada pais, ya que ha mayores indices de



violencia, mayor sera la demanda de seguridad. Colombia desafortunadamente
hace parte de los paises mds violentos del mundo.

Los ingresos operacionales del sector de la seguridad en Colombia, llevan afios en
constante crecimiento, superando los 9 mil millones de pesos, para el afio 2017.
Existe una excelente demanda en seguridad electrénica. El mercado tiene un alto
indice de percepcién de inseguridad y requiere mitigar los riesgos reforzando su
seguridad con tecnologia.

La demanda no discrimina en tipo de persona natural o juridica, tamafo, si
pertenece al sector comercio, industrial, empresaria o si son hogares, lo que hace
que haya un mercado objetivo prdacticamente ilimitado y poco segmentado,
abriendo las posibilidades de éxito.

La domotizacion y la sistematizacion de lugares es un tema que tiene un doble
mercado, que por un lado busca satisfacer las necesidades de hiperconectividad
tecnoldgica asociada a la modernidad de algunas personas, como también va
dirigido a satisfacer la necesidad de libertad y auto control de personas con
limitaciones de salud, que necesitan facilitar el acceso, el manejo y control de sus
cosas en su vida cotidiana.

Para este modelo de negocio, apoyado en la economia circular o colaborativa, por
medio de la creacién de una aplicaciéon moévil que logre conectar los servicios
ofrecidos por una comunidad de integradores afiliados, con las necesidades de
instalacion de soluciones integrales de sistemas de seguridad y domotica de un
amplio mercado de usuarios, no existe actualmente en Colombia una plataforma en
este sector, con caracteristicas similares.

Finalmente, vemos como el servicio que pretende ofrecer este modelo de negocio,
por medio de su plataforma o aplicativo movil, conectando un mercado de usuarios
con necesidades de implementar diferentes integraciones, con un mercado de
integradores afiliados, que pueden ofrecer dichos servicios, obteniendo beneficios

mutuos, es un mercado bastante amplio, con pocas limitaciones.



Por otra parte, al hacer un rdpido analisis de sector del segmento poblacional 2, el cual
hace referencia a los clientes potenciales finales, donde para nuestro caso no discrimina
entre personas naturales y/o juridicas, ya que gran parte de la poblacion estimada radica
tanto en los establecimientos de comercio de barrio, tales como supermercados, tiendas,
peluquerias, famas, entre muchos otros, como en los hogares, cientos de miles de
apartamentos, casas, fincas y demas lugares donde las personas hoy en dia requieren de
hacer un acompafiamiento a distancia, y a su vez reforzar su propia seguridad, por medio
de la tecnologia en seguridad electrénica y domética. Inicialmente se espera operar a nivel

Bogota y Cundinamarca, con una escalabilidad de operacién a nivel nacional.

Actualmente la demanda de servicios electrénicos en los hogares va en crecimiento,
los hogares exigen hoy por hoy nuevas tecnologias, queriendo asi anidar el concepto de
Smart home, con el de seguridad inteligente, tratando de alguna manera controlar por
medio de su Smartphone practicamente todos los dispositivos inteligentes de su hogar.
Ademas de complementar y brindar mayor seguridad a sus familias y a sus mismos activos

patrimoniales.

Algunos sistemas inteligentes de seguridad, integran diferentes dispositivos y asi
mismo, diferentes tecnologias, todas con el fin de salvaguardar la integridad ya sea de las

familias o de los negocios de las personas. Estos sistemas pueden estar integrados por:

e Video vigilancia 24 horas, con grabaciones de alta calidad.

e Alarmas 24 horas, con deteccidon de intrusién con comunicacion directa tanto
al monitoreo si lo tiene, como directamente a la policia.

e Controles de acceso, ya sea con sistema de lector de huellas, tarjetas de

proximidad, o tarjetas UHF con lector de acceso a distancia.

Hay muchas otras combinaciones que se pueden realizar, asi mismo, de estas hay
algunas que se pueden omitir, esto depende del requerimiento especifico de cada cliente,
de la necesidad y del presupuesto con el que cuente para realizar dicha integracién. Estos

tres son los mas basicos, pero a su vez los de mayor demanda.



Adicionalmente, revisando el mercado de inmuebles en Bogota, segun Catastro al

mes de agosto del aifio 2018, en la capital habia mas 3.400.000 propiedades.

Revisando la industria inmobiliaria en Colombia, se puede ver que existe una
tendencia en la construccion de edificaciones cada vez mas tecnolégicas, como lo informa
la revista Enter en su portal, en nuestro pais existen actualmente 300 edificios inteligentes

certificados, con una altisima expectativa de crecimiento para los proximos afos.

4. CAPITULO 3. ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

4.1 Analisis y estudio de mercado.

Actualmente, los estudios de mercado son una herramienta bdsica para todas las
empresas, sin importar si pertenecen al medio tradicional o la nueva tendencia de comercio
digital, ya que, es la forma que tienen de estudiar las preferencias, gustos y demas variables

gue se pretende medir dentro de una poblacién o un segmento de esta.

Asi mismo, con los estudios de mercado se pretende captar informacion relevante
para el disefo, creacién y ejecucién de una estrategia o producto, es decir, un estudio de
mercado marca el camino a seguir, la direccion por la cual la empresa debe caminar para
tener una toma de decision mas objetiva y mas asertiva, asegurando de alguna manera el

éxito del lanzamiento.

Para este plan de negocios, es de gran importancia realizar un minucioso estudio de
mercado, con el fin de identificar las condiciones reales y actuales del mercado, los
diferentes factores, variables y tendencias que intervienen o influyen en la puesta en
marcha de este modelo de negocio. Con el fin de conocer el nivel de aceptacién vy la
percepcion de los clientes potenciales. Indagando las necesidades puntuales que tiene el

sector, sus beneficios y sus problematicas.



Adicionalmente, con este estudio se pretende identificar las tendencias reales que
existen actualmente con respecto al uso de la tecnologia, de aplicaciones moéviles dentro
del sector de la seguridad, en especial la seguridad electrénica. Tanto del lado de los
integradores de sistemas de seguridad que ofrecen sus productos por medio de esta
aplicacion, como del lado de los usuarios finales, quienes seran finalmente quienes hagan

uso de esta aplicacién, para solicitar dichas contrataciones.

Por medio de este estudio piloto de mercado, se intenta reflejar de una manera
practica y real, las dos caras de la aplicacidn, tanto el front del integrador, como el front del
usuario final. Midiendo las probabilidades de uso, la confianza de contratacion de servicios
por medios digitales, la aceptacion de los servicios ofrecidos, las modalidades de pago y en
general medir variables socio culturales y demograficas de las dos partes implicadas en este

modelo de negocio.

4.1.2 Tendencias del mercado.

El sector de la seguridad electrdénica esta en pleno auge en el mundo entero, es un
tema actual, novedoso, tecnolégico, es el centro de atencién para grandes industrias en
cientos de paises, el tema de la seguridad y la proteccidn tanto de la integridad humana
como de los activos y capitales, hace que dentro de este mundo cada vez mas dinamico,
mas agresivo, mas violento, con mayores riesgos y con altos indices de percepcion de
inseguridad, haya también una alta demanda de herramientas y medios tecnoldgicos que
logren mitigar de alguna manera esta percepcién y genere mayor sensacién de confianzay
seguridad.

La seguridad electrdnica, es una herramienta de la tecnologia que se complementa
con otras areas, incrementando el alcance de esta y a su vez ampliando significativamente
su demanda. Las personas hoy por hoy, requieren apoyarse de la tecnologia, como medio
alterno, ya que, no les es suficiente o no les genera la suficiente confianza depender su

seguridad de la fuerza publica o la vigilancia privada de su ciudad.



Adicionalmente, el sector de la seguridad electrénica esta intimamente relacionado
con el area de la domotizacion y sistematizacion de lugares, abriendo potencialmente

mercados totalmente nuevos, pero de similares caracteristicas.

El sector de la seguridad, mueve cientos de miles de millones de pesos al afio en
nuestro pais, siendo uno de los sectores de mayor relevancia, por sus importantes aportes
a nivel de empleos y de la formulacidn del PIB nacional. Es un sector en auge con gran
proyeccién de crecimiento, es un sector altamente atractivo para generar oportunidades
de negocio, ademas de aportar significativamente en el desarrollo y tecnificacidon de las
ciudades, contribuyendo a la innovacién y construccién de las ahora llamadas smartcities,

o ciudades inteligentes.

Por otra parte, el mercado del comercio digital se encuentra en auge alrededor del
mundo, sin embargo, en Colombia estd en pleno desarrollo, esta incursionando todos los
mercados con gran aceptacién y acogida por los consumidores, tanto asi, que actualmente
es una tendencia que esta llevando a la transformacidn de grandes empresas, modificando
los conceptos tradicionales que por afios marcaron las teorias del mercadeo y el comercio
en general. Asi mismo, el comercio digital por medio de aplicaciones moviles esta siendo lo
ultimo en tendencia, en especial, aquellas que tiene un componente social, enfocadas en la
economia colaborativa, compartida o de intercambio, la cual le apuesta a un sistema de
transacciones virtuales donde el beneficio es para las dos partes de la negociacién,
reutilizando y optimizando el uso de los recursos, beneficiando también de esta forma el

medio ambiente.

Colombia por varios afios se ha ubicado entre los principales paises de américa
latina, con respecto a los negocios méviles, ya que el uso de teléfonos mdviles inteligentes,
supera en numero a la misma poblaciéon colombiana (eMarketer 2018), haciendo que la
tendencia de los diferentes mercados gire en razén de esta nueva corriente tecnoldgica,
llena de innovacién y estrategias de comunicacion altamente segmentadas. Asi mismo y

paralelamente, se incrementa el consumo de datos mdviles, abriendo una innumerable



cantidad de posibilidades, para los nuevos modelos de negocio y proyectos de

emprendimientos digitales.

4.1.3 Segmentacion del mercado objetivo

Este modelo de negocio por su naturaleza, al estar basado en una aplicacion doble

perfil, acoge dos segmentos diferentes de mercado, identificados de la siguiente manera:

e Grupo de técnicos integradores de sistemas de seguridad electrénica y
domotizacion de espacios. Quienes tendran su front independiente, dentro
de la aplicacién como integrador afiliado.

e Grupo de consumidores finales, quienes hardn uso de los servicios ofrecidos
por los integradores afiliados a la aplicacion, también dispondran de un front
diferente, segln la experiencia de usuario.

Con respecto al primer grupo identificados y para este plan de negocios se realizé
una segmentacion de tipo demografica, tratando de identificar cuales eran los perfiles mas
idoneos, en el segmento de la integracion, potencialmente afiliados a la aplicacién.

Segun la estructura de clasificacion internacional uniforme de ocupaciones (CIUO),
generada por el DANE en el afio 2018, no existe en Colombia una ocupacion o profesion
codificada directamente como Integrador, sino que, hace referencia directamente a este
oficio, con el nombre de instalador, siendo este como un sub atributo al cédigo general del
grupo donde se ubica este oficio, el cual es, oficiales y operarios de electricidad y electrdnica
distribuidos con la siguiente nomenclatura.

De esta manera, vemos que nuestro grupo poblacional segmentado
demograficamente por su profesién y ocupacién, no estd claramente definido como
integrador, sino que, mas bien se convierte en un perfil mucho mas amplio, asociando este
término, con el de instalacion de equipos electrénicos en general, abriendo mucho mas el

mercado potencial pretendido.



Ya que tampoco existe entre el grupo de instaladores, uno que se codifique como
tal, como instaladores de sistemas de seguridad, dejando abierta la posibilidad de

segmentar demograficamente nuestro primer grupo objetivo, como:

Todo el grupo de instaladores, reparadores, electricistas, técnicos eléctricos e
ingenieros electrdnicos, que estén capacitados, certificados y tengan conocimiento en
instalacion o integracion de diferentes soluciones de sistemas integrales de sequridad y

domotica.

Adicionalmente, por medio de redes sociales, se han venido creando grupos mas
especializados, es decir, aunque segun el DANE, no se ha codificado una ocupacién como
integrador, este grupo como tal si existe, de una manera menos formal, por ende, no hay
datos exactos u oficiales del nimero real de integradores de sistemas de seguridad
electrdnica, por ejemplo, en Facebook, existen varios grupos a nivel Colombia donde en tan
solo tres grupos claramente identificados como tal, hay aproximadamente 8.574 miembros,
sin contar aun con los miembros existentes en otras redes sociales.

De este modo, en la segmentacién demografica poblacional, por profesidon u oficio,
se encuentra entre datos oficiales y no oficiales, mas de 20.000 personas con perfiles
idoneos, sin contar con las personas profesionales en estas areas, que se dedican a este
oficio, pero que no estdn registradas, ni censadas de ninguna manera.

Segun los diferentes portales de busquedas de empleo, el sueldo promedio para este
grupo definido, estd en el salario minimo mensual legal vigente, que equivale a $828.116,
adicionalmente, estan perfilados como técnicos instaladores y son contratados por las
grandes empresas de seguridad y vigilancia, como operarios.

Para nuestro segundo grupo identificado, como los usuarios finales, quienes seran
las personas que hagan uso de la aplicacion para contactar los servicios de nuestro grupo
de afiliados, es decir, quienes finalmente haran el uso de la aplicacidon para suplir sus
diferentes necesidades. Se ha establecido que este grupo es bastante amplio y poco

limitado, ya que, las personas que actualmente requieren reforzar su seguridad, la de sus



familias y demads activos patrimoniales, son muchas y no discrimina a un segmento
determinado, sin importar su naturaleza, es decir, si son juridicas o naturales, locales
comerciales o hogares, sin contar el grupo de personas que requieren profesionales en
domotizacién y sistematizaciéon de espacios, ya sea por alguna limitacion fisica o por

innovacion y tecnologia.

4.1.4 Riesgos y oportunidades del negocio.

Para hacer un andlisis de riesgos y oportunidades para este modelo de negocio, se
implementard el modelo PESTEL, el cual nos permite reflejar los posibles riesgos en los
cuales puede incurrir este proyecto, ademas de las oportunidades que se pueden presentar,
siendo esta una importante herramienta, que ayuda a prever diferentes situaciones y asi
mismo, direccionarlas con el fin de mitigar los riesgos, aprovechar y potencializar las

oportunidades.

Esta herramienta de andlisis de riesgos y oportunidades, cubre diversos factores que
afectan directamente la idea de negocio, como los son los factores politicos, econdmicos,
sociales y tecnolégicos. De esta manera se logra evaluar a nivel macro el mercado en el cual

se encuentra el modelo de negocio o una empresa en especifico.

Es importante generar actividades o acciones preventivas basadas en la herramienta
gue plasmen un direccionamiento, controlando de alguna manera aspectos, que faciliten

una buena toma de decisiones, de manera clara, objetiva y asertiva.



Tabla 4: Analisis de riesgos y oportunidades

FACTORES OPORTUNIDADES RIESGOS O AMENAZAS
*Existen incentivos tributarios para nuevos *No todo estd regulado con respecto a las plataformas
emprendedores. de comercio digital.
*Apoyo de diferentes entidades en capacitacion, *Aunque existen beneficios, los impuestos nacionales
FACTORES POLITICOS | innovacién y desarrollo, para nuevos proyectos de son un item significativo, que pone en riesgo las
Y LEGALES emprendimiento. utilidades al final del ejercicio.
*El proceso de constitucidon de una empresa start up | *Colombia estd atravesando una crisis politica, con
en Colombia y toda su documentacién legal, es un gran divisién y polarizacion, lo que pone en riesgo la
tramite facil y rapido. economia nacional.
*El sector de la seguridad electrénica esta en auge *Rdapida posibilidad de réplica, por las grandes
en Colombia. empresas tradicionales del sector.
*Los costos de implementacién y ejecucion de la *No es facil hacer una proyeccién de ventas, ingresos o
aplicacion, son relativamente bajos. utilidades, ya que no se conoce un estimado
FACTORES aproximado del nimero de descargas de la aplicacion.

ECONOMICOS

*Modelo de negocio con tendencia a tener un
rapido retorno sobre la inversién.

*Colombia esta entre los principales paises de la
region en negocio moviles, por la cantidad de
usuarios de teléfonos inteligentes.

*La principal estrategia de comunicaciones, es la
publicidad digital, la cual requiere importantes cifras de
inversion.

*Los sistemas de seguridad, tienden a ser contratos
medianamente costosos.




*Por ser un proyecto con enfoque en economia
colaborativa, contribuye al bienestar de toda una
comunidad.

*Aporta significativamente en la disminucién de

*La contratacion de servicios por medios digitales,
puede generar aun desconfianza entre los usuarios
finales.

*Aun no existen politicas sociales que impulsen la

FACTORES percepcion de inseguridad, al contribuir inclusion digital, es decir, promover un uso equitativo
SOCIALES tecnolégicamente en la seguridad de la ciudad. de tecnologia en todas las poblaciones, en especial, las
mas vulnerables.
*El Estado y las TIC se unen en apoyo de las nuevas
tecnologias de la informacidn, la conectividad, y la *La poblacién colombiana aun no estd culturalmente
educacion. (Ley 1341, 2009) preparada para depender de la tecnologia, falta mas
capacitacion y sensibilizacidn sobre los beneficios de
ésta.
*Optimizacion de recursos, uso adecuado del tiempo
y la informacién, gracias al uso de la tecnologia. *Aungue Colombia ha venido avanzando en el
FACTORES desarrollo tecnolégico y la innovacién, aun es un pais

TECNOLOGICOS

*Mejora la comunicacion entre usuario afiliado y
usuario final.

*La implementacién y ejecucion de una aplicacién
en su etapa de desarrollo y ya en etapa de ejecucion,
no requiere del respaldo de complejos elementos de
software, ni de hardware para su correcto
funcionamiento.

con un retraso significativo a nivel de tecnologia.

*Los costos a futuro de mantenimiento y alquiler de
servidores, segun el volumen e incremento
transaccional, pueden ser significativamente altos.

Fuente: Elaboracién propia




4.1.5 Estudio de mercado.

Para INTEGRA+ es importante contar con un estudio de mercado que oriente su
modelo de negocio, donde se requiere capturar informacidn importante sobre la viabilidad
del proyecto, identificando las necesidades reales del nicho de mercado, preferencias de
uso, gustos, y demas factores que puedan encaminar dicho proyecto, basando sus
estrategias en la informacién recolectada, mitigando los riesgos y ejecutando acciones

encaminadas al éxito, segun los datos obtenidos.

Para este modelo de negocio, es importante identificar cual es el estado real del
mercado, el perfil y su comportamiento, sus caracteristicas demograficas y socioculturales,
en qué posicion se encuentran ante la llegada de nuevas tecnologias, el comercio digital, la
percepcion de uso de aplicativos moviles, asi mismo, como el nivel de confianza que genera
el uso de estas aplicaciones, para la contratacion de servicios, las preferencias de
contribucién econdmica y demas factores que implicitamente arriesgan o potencializan el
proyecto, por ende, es importante tanto conocerlos, como utilizarlos dentro de Ia
formacién del enfoque estratégico del modelo de negocio. Anticipando de alguna manera,
la respuesta de los dos segmentos implicitos dentro de la aplicacidn, evaluando y analizando

la viabilidad real del proyecto y si en realidad logra contribuir o suplir sus necesidades.

Para este estudio, se realizard la captacion de informacién, por medio de una fuente
primaria, como lo es la encuesta como herramienta, apoyada de fuentes secundarias, como

estadisticas, cifras y demas



4.1.6 Objetivos de la investigacion a clientes potenciales.

e |dentificar el perfil demografico y socioecondmico de los integradores, usuarios
potenciales de la aplicacidn, evaluando variables como edad, sexo, nivel de estudios
e ingresos mensuales.

e Medirelaccesoydisponibilidad que tienen a la tecnologia, la conectividad a internet
y el uso de estos dispositivos como herramienta de trabajo, generadora de ingresos.

e Evaluar la percepcién que tienen frente a la descarga de aplicaciones moviles y la
frecuencia de uso de las mismas.

e Analizar la percepciéon que se tiene sobre la posibilidad de trabajar de manera
independiente, con la capacidad de incrementar los ingresos, logrando un manejo
libre del tiempo.

e Medir las preferencias de pago o retribucion econdémica a la aplicacidn, por parte de
los afiliados, para implementar una estrategia de precio en el modelo de negocio
propuesto

e I|dentificar el nivel de aceptacion o rechazo que tendria la puesta en marcha de este

proyecto, evaluando la probabilidad de descarga y el uso de TNTEFHRA+ como

herramienta de trabajo.
e Analizar el resultado en general de las diferentes variables medidas, con el fin de

identificar la viabilidad real de la implementacién y ejecucién de este proyecto.

4.1.7 Calculo de la muestra.

Para el segmento poblacional 1, el cual corresponde al de los usuarios integradores
potenciales, de los cuales se registran ante la cdmara de comercio de Bogot3d, bajo el cédigo
4321, un promedio de 1258 personas aproximadamente a diciembre de 2019. Con respecto
a esta informacidn, se toma este dato como poblacién a estudio y con base en este realizar

el calculo de la muestra.



Para este estudio, se aplicéd la formula para hallar una muestra en una poblacion
determinada (finita), distribuyendo un 50% como el porcentaje de poblacién que puede
hacer parte del segmento (p) y el 50% restante para la poblaciéon que no hace parte de este

grupo (q), con un nivel de confianza (Z=1.65), que equivale a Z=90%, adicionalmente con un
margen de error de estimacién maximo aceptado (e) del 10%. De esta manera hallamos el valor del

tamanfio de la muestra a aplicar (n).

llustracion 11: Calculo del tamaio de la muestra

FORMULA DE CALLLD

n= Ehzbmﬁpbq
e 25NN+ (Z°2%p*q)

Z= | 1.65(90%)

p= 50%

a- 0% In= | 6462
e= 10%

Fuente: Elaboracién propia, a partir del simulador

Para este caso, el total de la muestra segin la féormula para una poblacion

determinada de 1258 personas, es de 64.62 encuestas y se aplicaran 70 encuestas.

4.1.8 Ficha técnica de la encuesta.

Para la elaboracién de la encuesta, se aplicaron las 70 encuestas dentro del primer
segmento de mercado, la encuesta fue realizada por medio de Survio, el cual es un sistema
de encuestas en linea de manera gratuita, para la aplicacién de esta encuesta en el
segmento del mercado indicado, se implementaron dos estrategias de aplicacién distintas,
la primera, se aplicd directamente en una zona de Bogota especializada en la distribucién e
integracion de sistemas de seguridad, donde se encontraron directamente las personas

sujetas al primer segmento del mercado y la segunda estrategia, fue contactando al creador



de un grupo en redes sociales, denominado integradores de sistemas de seguridad

electronica, con el cual se distribuyeron el resto de encuestas entre los miembros del grupo.

e Fecha de realizacién: septiembre 15 de 2019 a octubre 05 de 2019

e Unidad de muestreo: Integradores, instaladores, técnicos e ingenieros eléctricos y
electronicos, potencialmente usuarios afiliados de la aplicacidn.

e Alcance: exploratorio — inicialmente Bogota

e Tamafo de la muestra: n=70

e Procedimiento de muestreo: toma de muestra aleatoria

e Instrumento: Encuesta

e Maétodo: preguntas dirigidas o estructuradas.

e Tipo de preguntas: preguntas Mixtas (cerradas, abiertas, ranking y escala Likert)

e Margen de error maximo: 10%

e Nivel de confianza: 90%

4.1.9 Resultados de la medicién del comportamiento del consumidor.

Resultados instrumento aplicado grupo poblacional 1

PREGUNTA 1: ¢Sexo?

llustracion 12: Género de los integradores encuestados

FEMENINO =7

10%

Fuente: Elaboracidén propia a partir de la investigacién



De acuerdo con la gréfica se identificd que, del total de la muestra estudiada el 90%
corresponden al género masculino y el 10% restante al género femenino, observando que
en este segmento predomina la presencia masculina, no obstante, para ser un mercado
comunmente para hombres, causa especial atencién, encontrar dentro de la muestra un

total de 7 mujeres, siendo estas el 10% de la poblacion encuestada.

Pregunta 2: {Rango de edad?

llustracion 13: Rango de edad de los integradores encuestados

N=70
I DE 18 A 24 ANOS: 1

28 (40%)
DE 35 A 44 ANOS: 30 (43%)

DE 45 A 54 ANOS: 11 (16%)

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la investigacién

Del total de la muestra estudiada, 58 personas se encuentran entre los 25 y 44 afios
de edad, siendo estos la porcion mas representativa con un 83%, seguido de las personas
que tienen entre 45 afos y 54 afios, con un 16%, la poblaciéon encuestada menor de 24 afios

y mayores de 55 afios, no fueron representativos, con menos del 1%.



Con estos datos se puede analizar que la poblacion con mayor proporcién de
presencia en este segmento, es una poblacion relativamente joven, dato positivo para el
modelo de negocio propuesto, ya que el perfil de esta poblacién tiene caracteristicas y
tendencias para aceptar y asimilar con mayor facilidad a las nuevas tecnologias, a la
innovacion y al desarrollo de nuevas formas de trabajo. Son personas que hacen parte de
dos periodos generacionales, parte de la generacion X y parte de la generacién Y, con

caracteristicas similares con lo que respecta a la aceptacioén de la tecnologia.

Pregunta 3: ¢Cudl es su nivel de estudios?

llustraciéon 14: Nivel de estudios de los integradores encuestados

100%
N=70
® Ninguno 50
Bachiller
60%
Teécnico
. 36-51%
Profesional
@ Posgrado 20X 20-29%
o 13-19%
1-1% 0-0%
0%

Fuente: Elaboracién propia a partir de la investigacién

El nivel de estudios con mayor predominancia dentro de la poblacién de
integradores encuestados, es que, del total de la muestra al menos la mitad son técnicos,
con un porcentaje del 51%, seguido de un grupo de 29 personas, que contestaron haber
terminado alguna profesion relacionada con el area y finalmente el 19% de la muestra
manifestd sélo haber terminado sus estudios como bachiller, con menos del 1% estuvieron
las personas que contestaron no tener ningun tipo de estudios, o a su vez algun nivel de

posgrados.



Siendo asi, vemos que la mayor proporcién de la poblacién se encuentra con un
maximo nivel de estudios entre bachilleres y técnicos, siendo este el 70% de la poblacién
encuestada. De este dato, extraemos para el modelo de negocio propuesto que esta
poblacion es la que mas frecuentemente buscan las grandes empresas para contratar como
mano de obra operaria, explotando de alguna manera sus conocimientos técnicos a una
baja remuneracidn, siendo esta poblacién la que el modelo de negocio busca potencializar
para mejorar sus opciones, optimizando sus recursos, el manejo libre de su tiempo y asi

mismo, el incremento significativo de sus ingresos.

Pregunta 4: ¢cudl es su situacion laboral?

llustracion 15: Situacién laboral actual de los integradores encuestados

No cuenta con ningtn trabajo actualmente
5 personas - 7%

N=70

Trabaja como técnico integrador de forma independiente

25 personas - 36%

Trabaja como técnico integrador para una empresa de seguridad

40 personas - 57%

Fuente: Elaboracion propia a partir de la investigacion

Con respecto a la situacidn laboral actual de la muestra encuestada, la mayoria
respondid que trabaja como técnico integrador para una empresa de seguridad, con un
57%, seguido del 36% quienes respondieron trabajar como técnicos integradores de forma

independiente, tan sélo 5 personas manifestaron no tener ningun trabajo actualmente.



Este atributo se midid con el fin de identificar la ocupaciéon de la muestra
encuestada, asi mismo, las necesidades laborales puntuales y ofrecer con argumentos
atractivos beneficios que logren atraer al segmento a este modelo de negocio. La idea es
atraer todo el segmento y quienes trabajan ya en alguna empresa de seguridad, puedan
realizar contratos independientes en su tiempo libre y puedan incrementar sus ingresos,
mientras que los que trabajan ya de forma independiente, puedan hacer uso de la
aplicacion como principal herramienta de trabajo, organizando su tiempo segln el nimero

de contratos.
Pregunta 5: ¢{Cudles son sus ingresos mensuales?

llustracion 16: Ingresos mensuales de los integradores encuestados
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la investigacion

Segun la variable, promedio de ingresos mensuales medida en el instrumento,
vemos que del total de la muestra encuestada el 24% tiene como ingreso el salario minimo
mensual legal vigente en Colombia, que equivale a $828.116, el 39% tiene ingresos entre
$828.116 y $1.499.000, el 20% de la muestra entre $1.500.000 y $1.999.000 vy el 17%

manifestd recibir ingresos por encima de los $2.000.000.



Analizando estos datos y relacionandolos con las variables de nivel de estudios, se
evidencia que es probable que los ingresos vayan anidados al nivel de estudio, es decir,
quienes reportaron ser bachilleres y técnicos (70%), cruzan con la proporcién de personas
que manifestaron recibir ingresos inferiores a $1.499.000, que son el 63%, la diferencia que
reciben ingresos mayores a $1.500.000, podrian pertenecer una parte al grupo de técnicos
que trabajan de forma independiente y también a los que manifestaron tener estudios

profesionales.

Pregunta 6: ¢ Cuenta usted con algun dispositivo con conexion a internet?

llustraciéon 17: Acceso a dispositivos de los integradores encuestados

SI
68 —97%

Fuente: Elaboracidén propia a partir de la investigacién

Del 100 de la poblacion encuestada, el 97% respondidé tener acceso a algun
dispositivo con conexion a internet, mientras que solo el 3% respondié aun no contar con
uno. Cabe aclarar, que esta variable se podria asumir ya que al haber aplicado el
instrumento de con una herramienta online se asume que para contestarla se encontraban
conectados de alguna manera, sin embargo, entre los instrumentos aplicados de manera
personal en la ciudad de Bogotd, hubo dos personas que respondieron la encuesta haciendo
uso del dispositivo mévil de su compafiero, argumentando no tener en el momento, mas

aclara normalmente si tener acceso a estos dispositivos moviles.



Para el éxito de este modelo de negocio, es clara la importancia que tiene el acceso

a dispositivos con conexién a internet, ya que es la base fundamental para su uso, sin

embargo, esta variable medida en este instrumento, no va ser un obstaculo para el modelo,

ya que la respuesta de conectividad fue contundente entre toda la muestra encuestada.

Pregunta 7: ¢ Acostumbra a realizar descargas de aplicaciones en sus dispositivos méviles?

llustracion 18: Costumbre de descarga de aplicaciones
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Ante la pregunta si acostumbra a realizar
descargas de aplicaciones en sus dispositivos,
se encuentra un 74% de respuestas afirmativas
y un 26% de respuestas negativas. Siendo esta,
una variable importante para medir la posible
aceptaciéon de la aplicacién, segun la

percepcion de uso de nuevas tecnologias.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la investigacién

Pregunta 8: ¢Con que frecuencia descarga aplicaciones moviles en sus dispositivos?

llustraciéon 19: Frecuencia de descarga de apps de los encuestados
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Fuente: Elaboracion propia



Asi mismo, frente a la variable anterior sobre si acostumbraba o no descargar
aplicaciones, también se midié la frecuencia de descargas, la cual nos indica que del total
de la muestra el 51% lo hace de una manera frecuente, mientras que el 40% lo hace
ocasionalmente o cuando tiene una necesidad de descarga especifica o con alguna
funcionalidad especial, tan sdlo el 9% hace raramente las descargas y en general todos

realizan algun tipo de descarga.

Pregunta 9: Segun estas lineas é¢usted donde clasifica sus conocimientos como técnico

integrador?

llustracién 20: Area de conocimiento de los encuestados
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Fuente: Elaboracidén propia a partir de la investigacion

Al medir la variable del area del conocimiento en que cada uno especializa su técnica
0 conocimiento, se evidencio que la mayor proporcién tienen conocimiento en lalinea CCTV
con un 67%, seguido de un 47% que respondieron tener su conocimiento en la linea de
alarmas de intrusién, adicionalmente vemos que hay un proporcion igual entre quienes
tienen conocimientos en la linea de control de acceso y la linea de domotizacién vy
sistematizacidn de espacios, cada uno con un 33%, siendo la proporcidon mas baja la linea

de deteccién de incendios con un 19%.



Estos porcentajes se dan de esta manera, ya que no son mutuamente excluyentesy
el tipo de pregunta dejaba escoger mas de una opcién de respuesta. Lo que evidencia que
es posible que manejen mas de una linea de conocimiento, lo que abre potencialmente las

probabilidades de ser contratados para las diferentes integraciones a realizar.

Adicionalmente, conocer esta informacién es de gran importancia para el modelo
de negocio, ya que permite encontrar las dreas de conocimiento que se van a ofrecer,
ademas de suplir las que tengan baja oferta y asi satisfacer integralmente las necesidades
de los usuarios finales.

Pregunta 10: ¢{Le gustaria manejar y organizar su tiempo de manera que le genere un mayor
ingreso econémico, trabajando de forma independiente?

llustracion 21: Preferencia por la administracion independiente del tiempo

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la investigacidn

Ante la pregunta de preferencia del manejo del tiempo, el 99% de la poblacidn
encuestada respondid, si querer poder administrar su tiempo de manera independiente, sin
embargo, sélo hubo una respuesta negativa ante la propuesta, representado éste el 1% del
total. Esta variable mide uno de los principales beneficios o valores agregados que el
modelo de negocio pretende ofrecer a los técnicos integradores que potencialmente hagan
parte de nuestra comunidad por medio de la aplicacion moévil, siendo la administracion

independiente del tiempo, la mejor forma de incrementar sus ingresos, ya que, al poder ser



geolocalizados, podran organizar mas eficientemente su tiempo y hacer varias instalaciones

en menos tiempo y con menor esfuerzo en traslados.

Pregunta 11: Estamos estudiando la posibilidad de crear una aplicacion mévil que lo conecte a

usted como integrador, con nuevos clientes potenciales. écdmo le parece esta iniciativa?

llustracion 22: Calificacion de la iniciativa del modelo de negocio propuesto
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Fuente: Elaboracidn propia a partir de la investigacién

Con respecto a la calificaciéon de la iniciativa propuesta por este modelo de negocio,
hubo una buena aceptacion, ya que, del total de la muestra, el 51% califico la idea como
excelente, el 41% como buena y tan solo un 7% como regular, las repuestas de mala y muy
mala, no fueron escogidas por nadie, por lo tanto, no se tuvieron en cuenta. Esta
informacién es de gran importancia para el modelo puesto, que, al existir una buena

percepcion frente a la iniciativa, incrementa las posibilidades de éxito del proyecto.



Pregunta 12: ¢{Como estaria dispuesto a retribuir econdmicamente a la aplicacion, para que le
genere mayor nimero de contratos, con nuevos clientes potenciales?

llustracion 23: Preferencia de retribucion econdmica por el servicio propuesto

VARIABLE IMPORTANCIA
Pagar un porcentaje por contrato generado 3.1
Pagar un valor fijo por mes 2.6
Pagar por descargar la aplicacién (una uUnica vez) 2.3
Pagar por aumentar el ranking del perfil (Gold, silver, otro) 2.0

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la investigacién

Con respecto a la variable de preferencia de retribucién econdmica a la aplicacion
por el servicio que presta, se midieron varias opciones, donde se calificaba el nivel de
importancia o forma que en la que estaban dispuestos a realizar el pago, donde la variable
gue mostré mayor importancia es, pagar un porcentaje por contrato generado (3.1),
seguido de pagar un valor fijo por mes (2.6), seguido de pagar por la descarga de la
aplicacién como un Unico pago (2.3) y finalmente la de pagar por clasificacién del perfil a

cambio de beneficios adicionales (2.0).

Esta variable es de gran importancia para el modelo, ya que por ser una aplicacion
movil nueva no hay un lineamiento o referencia a seguir para implementar la forma de pago
o retribucion al servicio, estas respuestas ayudan en la implementacién de la estrategia de
precio. Con estas respuestas se puede evidenciar varias hipotesis sobre las respuestas
recibidas, por ejemplo, que la muestra prefiere realizar el pago por medio de porcentaje
por contrato realizado, lo que les da mayor seguridad de invertir dinero a cambio de
contrato asegurado, o que, si cancelan la descarga de la aplicacion por una Unica vez, podria
probar la aplicacidon de una manera mas segura con menor valor, aunque esta opcidn, no es

una opcion viable para el modelo de negocio.



Pregunta 13: ¢Le gustaria que la aplicacion contara con un catalogo virtual y un botén de pagos,
que le permitiera adquirir los insumos necesarios para sus contratos a un mejor precio, por ser
parte de nuestra red de integradores?

llustracion 24: Aceptacion del catalogo virtual dentro de la App
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Fuente: Elaboracidén propia a partir de la investigacion

Frente a la posibilidad de tener un espacio dentro de la aplicacion para manejar un
catdlogo virtual, con una pasarela de pagos que permita que los integradores puedan
acceder a este para hacer la compra de los equipos y los suministros para las diferentes
integraciones con beneficios y precios especiales, el 73% respondio si gustarle esta opcion,
mientras que un 27% manifesté no gustarle o ser esta una opcidn que les parece

indiferente.

Esta variable es importante mediarla, ya que, en caso de ejecutarla, podria aportar
significativamente a la estrategia de monetizacion de la aplicacidon, convirtiéndose en la

principal fuente de ingresos de la misma.



Pregunta 14: {Qué tan probable es que usted descargue esta aplicacion movil en sus

dispositivos?

llustracion 25: Probabilidad de descarga de la App
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Fuente: Elaboracion propia a partir de la investigacion

La ultima variable que se midié fue la probabilidad de descarga de la aplicacién,
frente a esta pregunta los técnicos integradores encuestados respondieron positivamente
ante la disposicion que tendrian para descargarla, donde el 94% manifestd que
probablemente si la descargaria, frente a un 6% que respondié que era poco probable que
la descargarla. Este dato es de gran importancia ya que con esta informacién se pueden

hacer supuestos financieros para la viabilidad del proyecto.

Dentro de las conclusiones alcanzadas con los resultados de este estudio, se puedo
responder a cada uno de los objetivos propuestos posterior a cada grafica, sin embargo,
profundizando aln mas en algunos con mayor relevancia, se encuentra que para los
objetivos dos y tres, donde se mide mdas que una percepcidn, son los habitos de uso o
consumo de tecnologia con respecto a descargas de aplicaciones méviles y su frecuencia de
descarga. Siendo este, uno de las principales variables a medir, ya que, de esta variable

depende en gran medida el éxito o el fracaso del modelo de negocio planteado.



Con respecto al objetivo niumero tres, el cual mide preferencias ante el evento de
trabajar de manera independiente, con la posibilidad de incrementar sus ingresos, logrando
ademas el manejo y control independiente de su tiempo. Se evidencié total aceptacién ya
que, entre todos los beneficios que se ofrecen para los técnicos integradores afiliados, este

es uno de los que expectativa y favorabilidad genera.

Finalmente, al concluir el estudio realizado al grupo poblacional 1, por medio de la
aplicacion de éste instrumento tipo encuesta, se puede dar respuesta al ultimo de los
objetivos propuestos, donde se pretende identificar la viabilidad de la implementaciény la
ejecucion de este proyecto. Encontrando que, entre los resultados obtenidos se puede
evidenciar que hay una gran intencién de descarga, con una alta tasa de aceptacion y una
buena percepcion frente al modelo de negocio propuesto. Dando una orientacidn positiva

a la viabilidad de tipo comercial que tendria la puesta en marcha de este proyecto.

Resultados instrumento aplicado grupo poblacional 2

Adicionalmente, en paralelo al estudio realizado sobre los técnicos integradores
como usuarios afiliados potenciales de la aplicacidn, también se realizd un testeo de menor
volumen sobre la poblacién del segundo segmento implicado en el proyecto, los cuales
estan identificados como los usuarios, clientes finales que hardn uso de la aplicacion para

solicitar los servicios de integracién de los técnicos afiliados.

Dicho testeo, midié variables sociodemograficas y culturales de este segmento
validando factores como intenciones de uso, nivel de aceptacién, nivel de confianza, entre

otras variables que influyen en el posible éxito o fracaso del modelo de negocio propuesto.



Este testeo busca dar respuesta a los objetivos de investigacidon propuestos para este

segmento, los cuales son:

e Evaluar la percepcién que tiene este grupo poblacional, con respecto al incremento
de la inseguridad en la ciudad.

e |dentificar el nivel de satisfacciéon que tienen las personas en estudio, frente al
trabajo realizado por la Policia Nacional, en pro de salvaguardar tanto la seguridad
personal, como la de sus activos y sus familias.

e Medir la importancia que tiene el uso de cdmaras de vigilancia y los diferentes
dispositivos tecnolégicos, con el fin de reforzar su seguridad en general.

e Evaluar laintencidn de uso de estos sistemas de seguridad electrénica, con el fin de
reforzar su seguridad.

e |dentificar si el grupo de estudio tiene conocimiento de personal de confianza para
instalar e implementar sus diferentes dispositivos de seguridad electrénica.

e Evaluar la Intencién de busqueda de profesionales idéneos, para realizar estas
integraciones, por medio de aplicaciones mdviles y medios digitales.

e Medir el nivel de confianza que le genera a las personas hacer este tipo de
contrataciones, contactando profesionales por medios digitales.

e Analizar la intensién de descarga de esta aplicacién dentro del grupo poblacional en

estudio.

Este instrumento se aplicd por medio de la aplicacién Survio, como herramienta de
encuestas online, transmitidas via WhatsApp a 30 personas entre naturales y juridicas (o
quienes los represente), para acercar el modelo a la realidad actual a la demanda potencial

del servicio. Encontrando los siguientes resultados:



Pregunta 1: ¢{Considera usted que la inseguridad ciudadana ha aumentado ultimamente?

llustracion 26: Percepcion de incremento de inseguridad
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Fuente: elaboracién propia a partir de la investigacién

Con respecto a la pregunta si considera que la inseguridad ha incrementado en los
ultimos tiempos, la mayoria de encuestados con un 90% respondieron afirmativamente,

mientras que el 10% restante no lo consideran asi.

Siendo esta una variable importante, ya que, de cierta manera a mayor percepcion
de inseguridad, mayores herramientas que mitiguen los riesgos percibidos van a recurrir,
abriendo este una brecha en el mercado para mas oportunidades de negocio, como el

modelo propuesto.



Pregunta 2: ¢(Se siente satisfecho con el trabajo que realiza la policia para

salvaguardar su seguridad?

llustracion 27: Nivel de satisfaccion con el trabajo realizado por la policia
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Fuente: elaboracidn propia a partir de la investigacion

Al igual que la percepcion de inseguridad, también se midié el nivel de satisfaccion
gue sienten con respecto al trabajo realizado por la policia, encontrando que del total de la
muestra el 43% se encuentra satisfecho, seguido del 33% que se encuentra insatisfecho,
luego del 13% que manifestd sentirse muy satisfecho y por ultimo con un 10% que el tema
le es indiferente. Aunque se estima una buena imagen sobre el trabajo realizado por la

policia, los sistemas electrdnicos de seguridad siguen siendo una buena opcién de apoyo.



Pregunta 3: ¢ Considera importante el uso de cdmaras de vigilancia y dispositivos

tecnoldgicos, para reforzar la seguridad ciudadana?

llustracion 28: Importancia del uso de dispositivos tecnolégicos en la seguridad
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Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion

Frente a la pregunta, sobre la importancia del uso de dispositivos tecnolégicos como
apoyo a la seguridad ciudadana, hubo una proporcidn igual entre quienes respondieron
importante y muy importante, con un 43% cada una, seguida de un 10% que les perece un

tema indiferente, tan solo un 3% respondioé que le parecia poco importante.

Pregunta 4: ¢ Reforzaria usted su seguridad personal, la de su familia y la de sus diferentes

activos, con algln sistema se seguridad electrénica?



llustracién 29: intencidn de reforzar la seguridad con dispositivos tecnoldgicos

Fuente: elaboracidn propia a partir de la investigacion

Del 100% del total de la muestra, el 90% si reforzaria su seguridad con dispositivos
tecnolégicos, sin embargo, aun hay un 10% que respondid no tener la intencidon de
reforzarla con dichos dispositivos. Ese 90% es un dato muy importante, ya que proyecta

parte de los clientes usuarios potenciales que si tendrian la intencidon de hacer uso de los

servicios ofrecidos por la aplicacién.

Pregunta 5: ¢ Conoce usted alguna persona o empresa de confianza para que le realice la
instalacion de sus cdmaras, alarmas u otros sistemas de seguridad?
llustracion 30: Personal de confianza para la integracion
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Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion



Con respecto a la pregunta, si conocian alguna persona o empresa de confianza para
que realice la instalacion de los diferentes sistemas de seguridad, el 70% de las personas
respondieron no conocer a nadie, contra un 30% de personas que manifestaron si conocer

quien les hiciera dicha instalacion.

Esta informacién es bastante relevante dado que hace mas util el servicio que se
ofrece, es decir, a mayor nimero de personas que no cuenten con un integrador dentro de
sus conocidos y quieran hacer dicha instalacidn, con una comunicacién eficaz, seguramente
recurrira a la base de datos de nuestra aplicacion para solicitar el servicio por medio de uno

de nuestros técnicos afiliados.

Pregunta 6: ¢ Realizaria la busqueda de un técnico integrador, para que realice dicha integracion,
por medio de internet o una aplicacion movil?

llustracién 31: Intencion de busqueda profesional por medios digitales
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Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion

Poco probable



Ante la pregunta de si realizaria la busqueda de un técnico integrador por medio de
internet o aplicaciones moéviles, hubo una intencién de busqueda positiva, con un 47% que
respondid que era probable, seguido de un 43% que manifesté que muy probablemente
usaria estos medios para realizar su busqueda, solo un 10% manifestdé que era poco

probable que realizara su busqueda por medios virtuales.

Esta variable es de gran importancia para el modelo de negocio propuesto ya que se
acerca al objetivo principal del proyecto, donde con esta variable se puede medir intencidon
de uso, que podria llegar a tener el servicio principal ofrecido por la aplicacién, teniendo

casi un 90% de probabilidades de uso.

Pregunta 7: ¢{Qué nivel de confianza le generaria contratar este tipo de servicios, por

medios digitales?

llustracion 32: Nivel de confianza de contratacion por medios digitales

Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion

Para la pregunta, acerca del nivel de confianza que les genera realizar contratacion

de servicios por medios digitales, el 77% respondié que le parecia confiable, seguido de un



13% que respondid poco confiable y finalmente un 10% respondié parecerle muy confiable,

las demas opciones no tuvieron ninguna respuesta, por lo que no se tuvieron en cuenta.

Las respuestas relacionadas con esta variable son congruentes con los diferentes
estudios realizados al respecto, donde el nivel de confianza por el uso de los medios
digitales, cada vez ha venido aumentando mas, es por esto que la tendencia del uso de

aplicaciones mdviles ha logrado incursionar en el comercio en general.

Finalmente, para concluir este pequeno testeo, se realizé una pregunta para medir
la variable de intencién de uso, directamente de esta aplicacidn con sus respectivas

caracteristicas de servicio, encontrando los siguientes resultados.

Pregunta 8: {Qué tan probable es que usted descargue esta aplicacion maévil en sus

dispositivos?

llustracién 33: Intencion de descarga de la aplicacién.
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Fuente: elaboracion propia a partir de la investigacion



Al medir la intencidn inicialmente de descarga y también de uso de la aplicacion
movil, del modelo de negocio propuesto, se encuentra que hubo un nivel de probabilidad
bastante alto, con mds del 90% de probabilidad de descarga y menos del 10% de
improbabilidad, dando un resultado muy positivo para el estudio de viabilidad que se esta

realizando para la implementacion y ejecucion del proyecto.

El testeo realizado permitié tener un enfoque orientativo, mds objetivo y mas cerca
a la realidad de un mercado que dia a dia ha incursionado en el ambiente de las nuevas
tecnologias, ganando la aceptacion de los medios digitales, como herramienta facilitadora.
Ademas, evidencié una necesidad especifica, con respecto a la intencidn real del uso de
sistemas integrales de seguridad, como principal forma de mitigar los riesgos a los cuales el

mercado se siente expuesto.

4.1.10 Conclusiones sobre el estudio de mercado.

Luego de realizar el estudio de mercado y obtener las respuestas del instrumento
aplicado se puede evidenciar que el modelo de negocio propuesto, con su aplicacion movil
multiplataforma INTEGZRA+ esta proyectada con gran viabilidad de tipo comercial ya que,
el 94% del total de la muestra de técnicos integradores encuestados manifestaron estar de
acuerdo en querer descargar la aplicacién en sus dispositivos. Adicionalmente, més del 90%

respondieron percibir esta iniciativa como positiva.

Por otra parte, como resultado del testeo realizado a la otra parte del segmento,
identificado como el mercado de usuarios, clientes finales de la aplicacidn, también se
obtuvieron datos importantes sobre las variables medidas, encontrando favorabilidad con
respecto al nivel de confianza, la probabilidad de uso, entre otras, que generan una buena

proyeccién y viabilidad por parte de este segmento, para el modelo de negocio propuesto.



En general, al analizar todas las variables que se midieron y las posibles relaciones

gue podrian surgir entre si, se puede encontrar diferentes aspectos a resaltar como:

e Haber encontrado 7 mujeres entre los técnicos encuestados, genera un dato
curioso, ya que, hasta el momento este ha sido un mercado cominmente
masculino, sin embargo, se puede relacionar este hecho, con que se
encuestaron diferentes perfiles, entre los que estaban profesionales en
ingenierias y afines, las cuales, es posible que pueden hacer parte de este
grupo.

e Con respecto al rango de edad, se evidencid6 que es un mercado
relativamente joven donde la mayor proporcién de técnicos se encuentra en
promedio entre los 25 y 44 afos de edad.

e ElI51% de los encuestados manifestaron tener un nivel de estudios técnicos,
seguido de un 29% profesional en ingenierias o carreras afines, lo que indica
gue es un segmento preparado, competente y en la capacidad de responder
idoneamente a las expectativas y exigencias del mercado.

e Ante la situacién laboral actual, el 93% cuenta con un trabajo formal ya sea
con empresa privada de seguridad o de manera independiente, lo que da
muestra de ser un segmento experimentado en el drea, adicionalmente y en
relacion a su situacion laboral, este segmento tiende a tener un promedio de
ingresos entre uno y dos salarios minimos mensuales legales vigentes, con
otro grupo que supera este monto de ingresos, sin embargo, aunque no es
malo podria mejorar significativamente.

o Referente alas variables de acceso a dispositivos con conexidn a internet, los
habitos, costumbresy frecuencias de uso y descarga de aplicaciones moviles,
hay una tendencia significativamente alta y con gran aceptacion a nuevas
tecnologias, estas variables no reflejan ninglin obstaculo o problema dentro

del segmento.



e Existe un buen cubrimiento de profesionales en las distintas lineas de
conocimientos técnicos, con mayor proporcion en instalacién de video
vigilancia, seguido por alarmas y demas sistemas, no obstante, hay que
reforzar la linea de deteccién de incendios, que es la que menos

conocimiento manifestaron tener.

Finalmente se puede concluir que, gracias a las respuestas obtenidas en la aplicacién
del instrumento y demds aspectos encontrados en el estudio de mercado, este modelo de
negocio presenta una alta viabilidad, que hay barreras, pero también grandes
oportunidades. Es necesario optimizar los recursos que se tienen y potencializar algunas

debilidades, para fortalecerlas en el proceso.

4.2 Andlisis de la competencia

En el mundo digital, en la era del comercio electrénico y de las nuevas tecnologias,
es normal encontrar cada vez mayor cantidad de aplicaciones que pretenden facilitar las
tareas normales del ser humano, a nivel mundial existen millones de ellas con
caracteristicas similares, pueden estar compitiendo con el mismo servicio en diferentes
paises o aun en el mismo. con respecto a nuestro modelo de negocio, existen algunas
aplicaciones moéviles que ofrecen servicios similares al propuesto en el proyecto, algunos

de ellos pueden ser, entre muchos otros:

Tabla 5: Andlisis de la competencia

NOMBRE DE LA PAIS DE DESCRIPCION DEL
APP ORIGEN SERVICIO

Administrar y gestionar contratos, ademds de unir a
SCALA PRO MEXICO una comunidad de contratistas, para conectar,

compartir y colaborar entre si.

Busca ofrecer y encontrar servicios cerca de cada
HEYGO ESPANA usuario. Contactar oferta y demanda de cualquier

tipo de servicios




Contacta personas con especialistas en diferentes

SABIBU COLOMBIA servicios profesionales

Contacta personas con especialistas en diferentes

HABITISSIMO ESPANA servicios profesionales para el hogar

Fuente: Elaboracion propia a partir de investigacion web

Estas son algunas de las aplicaciones que tienen caracteristicas muy similares a las
propuestas en el modelo de negocio, ofrecen servicio de contacto entre la oferta y la
demanda en servicios generales con diferentes profesionales en diversas areas, para
facilitar las tareas de la casa. La que mds se acerca al objetivo de este proyecto con respecto
a la seguridad electrénica y domotizacion es la aplicacién espafiola habitissimo, quienes
realizan la blisqueda de técnicos entre sus afiliados para contactarlos con el usuario final,

gue solicita la informacion.

5. CAPITULO 4. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

Para iniciar el proceso de penetracion e introduccidn de la prestacién del servicio
propuesto por parte de Rebertec seguridad S.A.S, con su modelo de negocio digital, por
medio de la creacidén de la aplicacion movil INTEGRA+ es necesario estructurar una
adecuada estrategia, que permita llegar con la informacién correcta, en el momento
correcto y a las personas correctas, con el fin de garantizar de alguna manera el correcto
uso de las comunicaciones y asi mismo lograr un buen recibimiento al ingresar al mercado

propuesto, cumpliendo claro esta cada momento con la promesa de valor.



5.1 Objetivos metodologicos:

Crear una estrategia de comunicacion, por medio de publicidad digital altamente
segmentada, dirigida a todo el segmento de técnicos integradores, quienes seran
los usuarios potenciales de la aplicacion, ejecutando la campaia principalmente en
medios digitales, como redes sociales o pdginas de capacitacion virtual afines al
segmento.

Generar una estrategia de comunicacion alterna a la digital, usando medios
tradicionales, cubriendo la mayor proporcidn del segmento de técnicos integradores
ubicados en la principal zona de frecuencia, con alta concentracién de oferta y
demanda de seguridad electrdnica, especialmente en la ciudad de Bogota.
Posicionar en el corto tiempo, a TNTEGFRA+ como la mejor aplicacion del segmento,
que provee soluciones integrales al sector de la seguridad electrénica, siendo la
mejor opcidn tanto para los técnicos integradores afiliados, como para el mercado
de usuarios finales.

Lograr generar la mayor cantidad de descargas de la aplicaciéon en las diferentes
tiendas virtuales tanto de los dispositivos Android como I0S, para atraer
rapidamente la atencién de las diferentes marcas interesadas en pautar su
publicidad, como una de las principales estrategias de monetizacién del modelo de
negocio.

Fidelizar en el mediano plazo a los dos segmentos implicados en el proyecto,
implementando diferentes acciones y actividades que mantengan la intencién de
uso.

Potencializar los perfiles de los técnicos integradores, con el fin de clasificarlos bajo
un sistema de beneficios y mejoras con retribucién econdmica para la aplicacion,
beneficiando ambas partes y asi generar otra de las estrategias de monetizacién

(freemium).



5.2 Estrategias de precio

Para este modelo de negocio, la estrategia de precio varia del concepto original o
tradicional, el cual hace referencia al valor econdmico que se paga para adquirir un
producto o hacer uso de un servicio, no obstante, esta aplicacién si va tener diferentes
estrategias de monetizacidon que retribuyen el uso del servicio prestado, sin embargo el
precio final al consumidor serd el acordado entre las partes, es decir, segun las
especificaciones técnicas, de complejidad y segin sea la necesidad de cada caso en

particular.

INTEGRA+ ofrece un servicio totalmente gratuito para todos aquellos usuarios
finales, que necesiten realizar alguna integracién de sistemas de seguridad y domoética, solo
deberdn realizar la solicitud de una cotizacion, haciendo una rapida descripcidon de su
necesidad y requerimientos en la aplicacion, luego deberd esperar que uno de nuestros

técnicos afiliados le envie su cotizacién, para ponerse en contacto entre ellos.

Los integradores afiliados serdn quienes realicen el pago a la aplicacidn, segun el
numero de contactos que quieran recibir para hacer sus cotizaciones, ya que a mayor
numero de contactos de usuarios clientes potenciales, mayor serda el numero de
cotizaciones generadas y asi mismo, serd mayor la probabilidad de cerrar un contrato. Es
decir, dentro de las estrategias de monetizacién de la aplicacion sera esta la principal, la
venta de contactos, donde los usuarios podran decidir el nimero de contactos que estan
dispuestos a comprar, de esta manera, entra también la monetizacién de la version pro,
donde los afiliados interesados en beneficios adicionales, los recibiran a cambio de una

contraprestacion econdmica.



Estrategias de monetizacion:

Modelo de negocio: venta de paquetes de contactos, el técnico integrador afiliado
a la aplicacién podra comprar el nimero de contactos (clientes potenciales) que
desee, es decir, cada solicitud de informacién o cotizacién que llegue a la aplicacion
por un cliente final, se convertird en un contacto para algun integrador, a mayor
numero de contactos que adquiera, mayor nimero de cotizaciones podrd realizar y
asi mismo, la posibilidad de cerrar mas contratos aumentara.

o Venta de contactos por unidad

o Venta de contactos por paquete

o Plan pago mensual, realiza un pago fijo del cual se irdn descontando el

numero de contactos que se vayan consumiendo, con la posibilidad de
recargar numero de contactos, segin decida cada técnico integrador.

Estrategia freemium: Es claro, que la descarga de la versién lite no tendra ningin
costo, sin embargo, habrd una version pro que tendra varias mejoras y beneficios
adicionales con costo. La versién lite, otorgara un nimero de contactos limitados
como beneficio de bienvenida, sin embargo, para obtener mas contactos deberan
adquirirlos, pagando un valor por ellos.
Publicidad: Generar la mayor cantidad de descargas, para que las empresas
relacionadas del medio se interesen en pautar en la aplicacidon dentro de la versién
lite y asi generar un ingreso adicional.
Venta de productos TechStore: Seguin estudio de viabilidad, a mediano plazo se
implementara la posibilidad de incluir un catdlogo virtual, con su respectiva pasarela
de pagos que permita a los técnicos integradores realizar la compra de los equipos
y los insumos necesarios para las diferentes integraciones, con beneficios especiales
como precios especiales, sistema de puntos igual contactos, entre otras actividades
de fidelizacion. Estas ventas generaran una utilidad adicional, como ingreso para la

aplicacion.



5.3 Plan de mercadeo

El objetivo principal del plan de mercadeo planteado para este modelo de negocio,
es alcanzar el logro de cada uno de los objetivos metodolégicos propuestos, estableciendo
una comunicacidon efectiva con los segmentos implicados dentro del proyecto,
transmitiendo los servicios ofrecidos y teniendo en cuentas las necesidades puntuales de
cada uno de ellos, mostrando un valor diferencia que beneficie cada una de las partes.

La estrategia de mercadeo de INTEGRA+ estard basada en el servicio que ofrecera
la aplicacién, siendo la conexién entre los técnicos integradores y los usuarios clientes
finales, la base de la estrategia, de esta manera, todos los esfuerzos de mercadeo y
publicidad se realizaran en esa direccidén y en pro de generar dicha conexion, para llegar a
cumplir este objetivo es necesario invertir una cifra significativa tanto en publicidad digital,
como tradicional para llegar con el mensaje a la mayor cantidad de personas posibles. Asi
mismo, habra mayor nimero de técnicos afiliados y mayor nimero de usuarios finales que

generen mayor numero de contactos, traducidos en contratos potenciales.

Adicionalmente esta aplicacion funcionard de una manera colaborativa,
permitiendo contactar, compartir, interactuar entre miembros afiliados a la aplicacion,
generando debates, resolviendo dudas, reagrupando equipos segun la necesidad del
contrato, entre otras ventajas con las que cuentan quienes hacen parte de nuestra

comunidad colaborativa de trabajo.

5.3.1 Estrategias de servicio

La estrategia de servicio estara dirigida principalmente al segmento de técnicos
integradores como principal segmento o grupo objetivo de este modelo de negocio.
INTEGRA+ sera la comunidad de técnicos integradores mas grande en medios digitales,
donde por medio de la App podrdn contactar y ser contactados por los usuarios, clientes
finales que requieran contratar sus servicios. Dentro de la aplicacion los técnicos

integradores afiliados encontraran entre otros servicios, los siguientes:



Tabla 6: Descripcion de los servicios de la aplicacion

SERVICIO

DESCRIPCION

VALOR DIFERENCIAL

HERRAMIENTAS

Contacto de
clientes
potenciales

Serd la funcidn principal de la
aplicacién, generando el
mayor numero de contactos
posibles, como clientes
potenciales para cada
integrador afiliado.

La aplicacidn invertira
importantes recursos en
publicidad digital, para que las
personas busquen los servicios
ofrecidos en sistemas de
integracién de seguridad y
domética

Principalmente medios
digitales
Redes sociales y algo de
medios impresos en
zonas especificas de alta
afluencia

Ubicacion por
geolocalizacion

Los técnicos integradores
afiliados podran recibiran la
informacioén de los contactos,
segln su ubicacidn geogréfica.

Garantiza la probabilidad de
trabajar cerca, disminuyendo
los costos y tiempos en los
traslados

Por medio de la
conexion a internet, y
las configuraciones con
gue cuente cada
dispositivo.

Capacitaciones
online
constantes

Se realizaran alianzas con
centros de educacién técnica
online, que refuerceny
actualicen los conocimientos.

Abre las posibilidades de
nuevos contratos ya que
ademas de obtener el
conocimiento, obtendra sellos
de acreditacion en la App.

Los mismos dispositivos
gue permitan la
conexién a internety a
la plataforma de
formacidn técnica.

Notificaciones y
mensajeria

Avisa en tiempo real, cuando
ingresa una solicitud favorita
segun preferencia del afiliado.
Ademds de recibir notificacion
de cualquier actividad
detectada en el perfil.

Permite tener la primera
oportunidad (segun perfil), para
seleccionar de los contactos que

ingresan, cual quiere adquirir
segln sus preferencias

*Dispositivo conectados
a internet.
*Correo electrénico
*Mensaje de texto

Cada técnico integrador podra

Dispositivo conectado a

Espacio en el Permite almacenar guardar informacion, la aplicacién
servidor informacion importante de brouchures, cotizacionesy INTEGRA+
cada técnico integrador demas datos que considere.
Comunidad Podran compartir informacion,
Integra2 Permite interconectar resolver dudas, armar equipos y | Dispositivo conectado a
usuarios, crear una comunidad | realizar cualquier intercambio o la aplicacidn
de técnicos en linea. trabajo colaborativo. INTEGRA+
Podran adquirir todos los
Posibilidad de acceder a una equipos e insumos necesarios Dispositivo conectado a
Techstore tienda virtual, con beneficios | para ejecutar sus contratos, con la aplicacién
exclusivos para afiliados. mejores precios y beneficios de INTEGRA+

fidelizacion.

Fuente: Elaboracién propia




5.3.2 Estrategias de distribucion

La estrategia de distribucion para el modelo de negocio propuesto, con su aplicacién
movil multiplataforma INTEGRA+ por su naturaleza digital y las caracteristicas que le
componen, la estrategia de distribucion estd basada principalmente como medio de
descarga, por medio de las tiendas virtuales correspondientes a cada sistema operativo, en

la cual se desarrolla, es decir, por ser multiplataforma, la distribucion serd por:

Tabla 7: Estrategia canales de distribucién

SISTEMA OPERATIVO TIENDA
I0S App store
ANDROID Google play store
Pagina Web

Fuente: Elaboracidn propia

Segun un estudio realizado por sensor tower, la tienda Google play store de Android,
cuenta con mayor numero de dispositivos y mayor numero de aplicaciones disponibles, por
ende, tiene un mayor numero de descargas, sin embargo, la tienda de App store de I0S, a
pesar de tener menor cantidad de descargas, a junio de 2018, duplicé los ingresos de play

store.

Adicionalmente este mismo estudio revela que, entre las dos tiendas mencionadas,
el consumo en plataformas moviles a marzo de 2019, superd los 19.500 millones de ddélares
a nivel mundial, aumentando el 16.9% con respecto al mismo periodo del afio anterior,
implicando que cada hay mayor uso de aplicaciones.

Por otra parte, la aplicacidn se podra descargar desde la pagina web, ya que también

se contard con una, ademas de ser enviada via email.



5.3.3 Estrategias de comunicacion y promocion

Dentro de los nuevos conceptos, aplicados al marketing digital se encuentra la App
Marketing Strategies (AMS), entendido como el conjunto de técnicas y estrategias que se
utilizan como herramienta para promocionar una Aplicacién y alcanzar los objetivos
planteados. Para el modelo de negocio propuesto, inicialmente se plantearan los siguientes

objetivos de comunicacién y promocion:

e Dar a conocer la aplicacion INTEGRA+ inicialmente en el segmento de
técnicos integradores.

e Atraer este segmento a que se interese en visitar la pagina web principal
donde ademds de encontrar toda la informacién, podran descargar la
aplicacion directamente.

e Generar interaccion entre la pagina y los técnicos integradores, con
actividades y acciones que motiven e impulsen a realizar la descarga de la
aplicacion.

e Paralelamente a esta estrategia se debe ir realizando una campaiia de
publicidad tanto digital como tradicional, que ademas de apoyar la
estrategia con los integradores, vayan atrayendo trafico de visitas de
clientes usuarios finales interesados en los servicios ofrecidos por la

aplicacion.

Para poder llegar al logro de estos objetivos, es necesario ejecutar una serie de
estrategias, las cuales iran de la mano una con otra, para formar en si, una estrategia
corporativa de marca general. Las estrategias para posicionar a INTEGRA+ SU promocion y

comunicaciones seran:



Tabla 8: Estrategias de comunicacidon de la aplicacién

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION DE TNTEGRA+

ESTRATEGIA DE DISENO Y UX

Asegurar la interfaz adecuada para garantizar una
excelente experiencia de usuario (UX) dentro de la
navegacion de la aplicacion.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN
MEDIOS DIGITALES

Realizar diferentes campafias publicitarias en medios
digitales altamente segmentadas, haciendo uso del
social media marketing en redes sociales. Ademas
potencializar la busqueda con un andlisis de keywords
en buscadores.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN
MEDIOS MASIVOS TRADICIONALES

Paralelamente a la campafia en medios digitales, se
debe reforzar con una campana en medios masivos,
también altamente segmentada, con herramientas en
zonas especializadas de alta afluencia y trafico de
técnicos integradores.

DIVERSIFICAR LOS CANALES DE
COMUNICACION

Establecer todas las opciones de canales de
comunicacion alternos a la publicidad paga, que
generen un impacto y logren atraer la atencion del
segmento. Dichos canales podrian ser:

*Transmitir la informacién al circulo social mas
cercano, amigos, familias, etc.

*Hacer uso de influenciadores conocidos del medio.
*Hacer presencia en blogs especializados, entre otros.

ESTRATEGIA DE INTERACCION CON EL
SEGMENTO

Creacion de contenido, informacion de interés,
actividades de fidelizacién y posicionamiento,
actividades ludicas digitales, concursos en grupos
especificos de redes sociales ya segmentadas.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de investigacion web.




Tabla 9: Estrategias de promocién de la aplicacién

ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE TN TEGRA+

*Creacién de contenido por medio de blogs
especializados.

*Campanas de mailing.

*Estrategias con Google Adwords, para posicionar y
optimizar la busqueda.

* Publicidad segmentada, zonificada y con afinidad de
habitos de consumos, gustos y tendencias por redes
sociales. Grupos especializados creados en Facebook.
Creacidn de videos altamente llamativos de la
aplicacion, con sus virtudes y beneficios, tanto en la
pagina web como subidos a YouTube y compartido en
redes sociales.

Posicionamiento ASO, con este proceso de
optimizacion, se busca posicionar la aplicacién en los
primeros lugares de cada una de las tiendas APP
POSICIONAMIENTO donde se van a distribuir.

PAGINA WEB

PUBLICIDAD PAGA

APOYO MULTIMEDIA

ESTRATEGIAS DE

Fuente: Elaboracidn propia a partir de investigacion web.

Es muy importante recalcar la importancia para nuestro modelo de negocio
propuesto, la publicidad paga dentro de las campanas de App Marketing strategies, y todo
el entorno de las comunicaciones para el ecommerce, ademds de la importancia de
contratar personal calificado y especializado en esta area, ya que es un tema en constante
actualizacion e innovacidn. por ejemplo, con el uso de redes sociales con publicidad paga,
gue permite una alta segmentacién del mensaje, el uso de campaiias de Google adwords,
con palabras claves dentro de los buscadores, el posicionamiento SEM, como herramienta
estratégica para el posicionamiento de nuestro anuncio en los primeros resultados de los
grandes buscadores, el aumento en el trafico de las visitas, informes completos de medicién
con datos precisos con respecto a numero de clics utilizados, visitas, entre otros muchos
servicios y beneficios econdmicos que contrae el hecho de hacer uso de la publicidad paga

en medios digitales.



Segun el portal A un Click Colombia, en Colombia mds del 93% de las personas

utilizan Google para realizar cualquier tipo de busqueda o de consulta, con mas de 19

millones de busquedas diarias. Ademas 9 de cada 10 usuarios consultan en internet antes

de realizar la compra de un producto o contratar algln servicio y como dato importante, el

80% de los usuarios de Google nunca pasan de la primera pagina de resultados, lo que

confirma la importancia de aparecer en los primeros resultados de busquedas, con medios

pagos como Google adwords.

5.3.4 Presupuesto de la mezcla de mercadeo

Tabla 10: Presupuesto de Marketing Mix

ESTRATEGIA
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Licencias APP STORE/afio
Licencias PLAY STORE/afio
Servicios adicionales de Play Store/aprox. Afio
TOTAL E. DISTRIBUCION

ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y PROMOCION
Community Manager

Admon. Campanas SEM

Construccién Pagina Web

Dominio pagina web por aio

Estrategia de medios 360 mes

Video multimedia de apoyo campaiia
Keywords research

Apoyo alterno en medios tradicionales en zona
TOTAL E. COMUNICACION Y PROMOCION
TOTAL INVERSION MARKETING MIX

VALOR ANO/UNICO

$350.000
$ 90.000
$410.000
$850.000

$1.700.000
$42.000

$420.000

$3.012.000
$3.012.000

Fuente: Elaboracidn propia a partir de investigacién Web

VLR MES

$1..800.000
$300.000

$3.600.000

$500.000

$450.000
$6.650.000
$6.650.000



Con esta proyeccién de inversién en el mix de marketing, vemos que el mayor
esfuerzo econdmico del proyecto radica mas alla de su implementacion y ejecucion, es en
su plan de medios, ya que, por su naturaleza digital, requiere de grandes esfuerzos para
centrar la atencién del usuario y motivar la intencién primero, de descargar y claro esta
también de uso. Como se observa en la tabla de presupuesto, algunos items son valor afos,
otros son valor Unico, otros son variables segin campafia y hay otros que, aunque son

variables, son de gasto mensual, para que el proyecto tenga una comunicacién constante.

Para la campafiia de lanzamiento, es importante tener en cuenta tanto los valores
total afio, como los valores total mes, ya que la campafia al iniciar de ceros, debe empezar
con todos los gastos en el mes uno. De ahi en adelante los gastos seran solo los variables y
fijos mensuales. De esta manera podriamos proyectar la inversion total de Marketing mix
del primer afio, como la sumatoria del valor total aflo, mas valor total mes por doce. Con
estos valores, se podria proyectar que la inversion en marketing mix del primer afio es

aproximadamente de $82.812.000

No obstante, cabe aclarar que este presupuesto es totalmente moldeable teniendo
en cuenta que hay varias acciones que se pueden omitir, para que este presupuesto baje
considerablemente, sin embargo, la idea es profesionalizar y hacer los mayores esfuerzos
econdmicos del proyecto en ésta area, ya que de esta depende el éxito o fracaso del modelo
de negocio propuesto, ya que por su naturaleza digital, es importante manejarlo de esta
manera, sin escatimar esfuerzos y recursos tanto humanos como econdmicos, para
potencializar esta idea de negocio, el principal esfuerzo estara dado en los primeros meses

ya que, se espera que el mismo negocio dé el presupuesto de marketing.



6. CAPITULO 5. ASPECTOS TECNICOS

6.1 Cadena de valor

El servicio principal que prestara INTEGRA+ como aplicacion movil
multiplataforma, se basara en conectar o contactar los servicios de integracién de sistemas
de seguridad y domética, prestados por los técnicos integradores, con los usuarios clientes
finales, quienes seran los que soliciten y hagan uso de este servicio. Esta conexién se hard
por medio de la aplicacién donde los técnicos integradores estaran afiliados y los usuarios
clientes finales (contactos), solicitaran informacidn. Dentro de los servicios prestados, para
este primer segmento, de técnicos integradores como principal segmento del modelo de

negocio, se ofrecera un servicio diferencial con respecto a:

e Capacitacion online constante como aporte para su continuo mejoramiento,
en cuanto a sus conocimientos, técnicas actualizadas, nuevas tecnologias,
innovacion y desarrollo.

e Acompainamiento constante desde la aplicacién, como soporte y resolucion
de dudas, con continua retroalimentacion y mejoramiento de procesos.

e Se trabajara de forma colaborativa, donde se fortaleceran las relaciones
interpersonales entre pares, afiliado-usuario, usuario-afiliado, apoyando las
diferentes funciones y roles entre perfiles.

e Enlaversion Lite, recibirdn un numero limitado de contactos, como cortesia
de bienvenida.

e Seguimiento permanente a los indicadores y analisis de datos, con promesa
de mejoramiento continuo, correccién de falencias en pro del bienestar del

técnico integrador afiliado.



La idea es posicionar la aplicacién mévil INTEGRA+ como la principal herramienta
de trabajo colaborativo en el sector de la seguridad electrdnica, domatica y sistematizacion
de espacios en Colombia, prestando un excelente servicio a los técnicos integradores
afiliados, con asistencia de calidad que aporte bienestar real a cada uno de ellos y los lleve
a optimizar su potencial y sus recursos en pro de incrementar sus ingresos de una manera
significativa y al tener manejo de su tiempo y de sus ingresos, aportar un mejoramiento en

su calidad de vida y la de sus familias.

Con base en lo anterior y en pro de la optimizacién de los procesos, que al final del
ejercicio nos permita generar un valor adicional a nuestro segmento principal de técnicos
integradores, se pondra especial atencién en los procesos que intervienen en la generaciéon

de la cadena de valor del modelo de negocio.

El modelo de la cadena de valor tradicional, direcciona a la revisién de los procesos,
empezando dese las actividades primarias, como lo son la logistica de entrada, los procesos,
la logistica de salida, el marketing y ventas y finalmente el servicio posventa, estas a su vez
apoyadas por otras actividades que trabajan en pro de la buena gestién de estas actividades
primarias, estas hacen referencia a toda la parte administrativa, financiera, de compras y
demads actividades que apoyan el proceso de produccion como tal. Teniendo como objetivo
generar mayor valor al proceso y asi mismo, valor al consumidor final, que para nuestro
caso son tanto los técnicos integradores afiliados, como los usuarios finales del servicio

propuesto en el modelo de negocio.

La cadena de valor para las aplicaciones mdviles, pueden variar significativamente
entre una y otra, aunque su estructura puede llegar a ser similar, sin importar el objeto
social o el modelo de negocio principal. Por su estructura, puede contar con las siguientes

etapas o proceso dentro del mercado:



llustracion 34: Cadena de valor INTEGRA+
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Fuente: Elaboracion propia



Actividades primarias

Las actividades primarias son las encargadas de todo el proceso del producto, desde su

creacién hasta su entrega al cliente final. Estas actividades son:

Logistica de entrada para nuestro caso, serian las actividades involucradas con el

inicio de la operacién, donde consiste en realizar una exhaustiva revision del
producto recibido por nuestro proveedor, cuando recibimos el software de la
aplicacion en digital, comprobando sus funcionalidades y la efectividad de cada uno
de los requerimientos solicitados a los disenadores, programadores vy
desarrolladores.

Procesos: con respecto a la creacion de aplicaciones méviles, el tema de los procesos
como tal difiere de su concepto original, sin embargo, aca hace referencia al proceso
de transformacién que se realiza en el software para lograr ajustarlo al
requerimiento recibido, personalizar la aplicacién en funcién de su objetivo

principal, con el fin de generar un valor adicional.

Logistica de salida: consiste en la parte del proceso que se encarga de hacer el
alistamiento para iniciar su distribucidn, para nuestro caso deben ser las pruebas
funcionales internas y de cliente que deben realizarse, con el fin de comprobar la
calidad de los requerimientos que se exigieron para ofrecer el servicio por medio de
la aplicacion tanto para los afiliados, como para los usuarios finales. En nuestro caso,
no aplica almacenamiento, ni procesamientos u 6rdenes de pedido.

Marketing y ventas: son todas las actividades encargadas de gestionar las

comunicaciones de la empresa, la promocidn y la publicidad, sera nuestra principal
actividad a realizar, ya que sera la responsable de dar a conocer nuestra aplicacién
movil, ademds de motivar e incentivar la descarga y el uso, como principal

herramienta de trabajo de los diferentes técnicos integradores afiliados.



Servicio y posventa: sera todo el proceso de orientaciéon y acompafiamiento que

tendra cada técnico integrador desde que descargue la aplicacién en su dispositivo
movil, generando un valor adicional intangible y no cuantificable, sosteniendo las
relaciones interpersonales y el trabajo colaborativo como principal objetivo, en
funcién del bienestar tanto del técnico integrador como del usuario final.
Adicionalmente, hace referencia a las actualizaciones de software que puedan

optimizar el desempefio y la calidad de la aplicacidn movil.

Actividades de apoyo

Son las actividades que estan constantemente respaldando las actividades primarias y

se encargan de generar un valor adicional el proceso, incrementando la eficiencia y asi

cumplir su objetivo de crear valor. Las actividades de apoyo principalmente son:

Infraestructura de la empresa: Es el eje principal de la empresa, hace referencia a

todas las labores directamente vinculadas con su buen funcionamiento. Se encarga
de hacer la planeacion, administrar el entorno de negocio, revisar la contabilidad y
las obligaciones tributarias, los asuntos legales, el manejo de los recursos y demas
actividades que por ser una Startup comenzando, no habra mayor movimiento en
esta area, por lo tanto, cada tarea de esta actividad sera realizada por el
representante legal de la empresa.

Administracion de los recursos humanos: esta actividad al igual que la anterior,

inicialmente sera ejecutada por el representante legal de la empresa, quien se
encargara de la busqueda, la contratacion, la capacitacién y demas actividades que
se relacionan con el personal contratado.

Desarrollo de nuevas tecnologias: hara parte de nuestras principales actividades, ya

gue es un area fundamental en éxito del proyecto, la idea es mantener de planta un
Project Manager, con conocimientos en desarrollo de aplicaciones, para que, desde

su ejecucioén inicial, se encargue de la actualizacidn, el desarrollo y la innovacién



constante de la aplicacién. Buscando siempre poder solucionar las necesidades del
mercado, adaptando nuestra aplicacién a dicha necesidad.

e Comprasy abastecimiento: hace referencia atodo lo que se va utilizar en cada etapa

del proceso de la cadena de valor, sin embargo, para nuestro caso, no aplica

directamente, ya que en general son temas relacionados con medios informaticos.

Generacion de valor:

El fin de realizar una cadena de valor para nuestra aplicacién moévil, es poder
alcanzar el objetivo de la misma, que es lograr la creacién de valor, que los afiliados y los

usuarios perciban este valor, de manera positiva.

e Servicio: habra un acompafiamiento constante con disponibilidad de apoyo
inmediato para resolver cualquier contingencia o imprevisto que pueda surgir.

e C(Calidad: se prestard un servicio de alta calidad, se realizaran esfuerzos para
fortalecer el pleno funcionamiento de la aplicacion mdvil, serd una plataforma
confiable tanto para los afiliados como para los usuarios finales.

e Innovaciodn: la aplicacién mévil contara con actualizaciones constantes, con el fin de
mantener innovando tanto en los servicios como en sus contenidos.

e Profesionalismo: la idea es ofrecer un excelente servicio y de calidad, convirtiendo
la aplicaciéon en la principal herramienta de trabajo del segmento de técnicos
integradores en Colombia.

e Confianza: por ser unainiciativa de trabajo colaborativo, se estableceran estrategias
gue incentiven y generen confianza en la contratacién de este tipo de servicios por

medios digitales.



6.2 Ficha técnica del servicio

Tabla 11: Ficha técnica del plan de negocios

FICHA TECNICA DEL PLAN DE NEGOCIO I NTEﬁRA'!‘

APLICACION MOVIL

NOMBRE DEL SERVICIO

Contacto e intermediacion entre la oferta de servicios de
integracion de sistemas de seguridad y domética, con la
demanda de este tipo de integraciones en general.

CLIENTES PRINCIPALES

Técnicos integradores de sistemas de seguridad y domética
afiliados a la aplicacion movil.

CLIENTES EXTERNOS

Usuarios finales que requieren los servicios de integracion de
seguridad y domética ofrecidos.

PROCESO

Medio de contacto entre oferta y demanda del servicio

DESCRIPCION DEL
SERVICIO

Por medio de INTEGRA+ se ofrecera el servicio de contacto,
donde los técnicos integradores afiliados podran encontrar
nuevos clientes potenciales, siendo estos los usuarios finales.
Los datos de contacto de los usuarios que ingresen
solicitando informacién a la App, seran enviados a maximo
tres integradores afiliados, segin sean los requerimientos
solicitados, la ubicacion del servicio y el perfil del integrador,
quienes deberdan responder con la cotizacién solicitada,
cerrar exitosamente el contrato con el contacto enviado,
dependera de la fluidez comercial de técnico, los costos de la
cotizacién enviada y el servicio o valor agregado que ofrecera
al cliente durante el proceso. Estos contactos son pre
pagados por los integradores, segun el plan acordado.

REQUISITOS LOGIiSTICOS

El modelo de negocio, por su naturaleza digital, no tiene
mayores requerimientos logisticos para su operacién, debe
contar con una muy buena conexion a Internet, los demas
requerimientos técnicos seran de recursos informaticos
como los servidores y bases de datos, los cuales seran
alquilados de forma virtual, asi mismo, las licencias para usar
las tiendas tanto de 10S, como de ANDROID, para la
distribucién de la aplicacién.

EQUIPO DE TRABAJO

Los equipos de trabajo para este modelo de negocio, se iran
contratando segun la etapa de implementacién y ejecucion
de la aplicacién, sin embargo, habra un equipo de personal
de planta constante durante todas las etapas, con el fin de
liderar y acompanar todo el proceso.

Fuente: Elaboracion propia




6.3 Descripcion del proceso

El proceso a seguir, para dar cumplimiento a la promesa de valor y ejecutar
exitosamente el modelo propuesto en este plan de negocios, ademds de lograrlo con
Optima calidad, asegurando el bienestar y el beneficio tanto de los técnicos integradores
afiliados, como de los usuarios finales que contratan los servicios, los pasos desde el inicio
del proceso, para cada una de las partes seran:

e La aplicacién moévil multiplataforma estara disponible en las diferentes
tiendas online, App Store para dispositivos 1.0.S. y Play Store para
dispositivos ANDROID. Y su descarga no tendrd ningun costo.

e La aplicacién mdvil serd doble front, lo que indica que habra un front para
gue se registren los técnicos integradores, y en otro front se registraran los
usuarios finales. Cada front tendra una experiencia de usuario y una
visualizacién diferente.

e Al descargar la aplicacidn, se debera registrar en el front correspondiente, ya

sea como técnico integrador o como usuario final del servicio.

Tabla 12: Descripcion del proceso por Front

TECNICO INTEGRADOR AFILIADO

Debera suministrar toda la informacién
personal, diligenciar el brief con Ila
informacidon profesional, técnica o su
experiencia. Esperar a la aprobacion por
parte de INTEGRA+

Después de obtener la aprobacién y hacer
parte de la App, podra hacer uso de la
version lite, si decide descargar la version
Pro, debera completar su perfil vy
seleccionar el plan de contactos con el que
va a trabajar.

USUARIO — CLIENTE FINAL DEL SERVICIO

1. Debera realizar un rapido registro con la
aplicacidn para acceder a los servicios.

2. Puede acceder a solicitar la cotizacion,
suministrando la informacién de su
necesidad puntual.

3. su solicitud de informacién, sera
enviada por la aplicaciéon a un maximo de
tres técnicos integradores, con el fin de
gue tenga mas de una cotizacién, para
escoger.



Cuando le ingrese un contacto, la
aplicacion le notificard con el fin de que
envie la cotizaciéon al contacto lo antes
posible y asi incremente la posibilidad de
ser escogido, la seleccién por parte del
cliente dependerd en gran parte de sus
habilidades comerciales, el servicio,
garantia y soporte que ofrezca en su
respuesta.

Luego de aceptada su cotizacidon debera
continuar el proceso, culminando con la
firma del documento contrato para
ejecutar la obra o labor contratada por el
usuario.

El técnico integrador, debera ejecutar la
obra contratada en el tiempo y con las
condiciones pactadas, de la mejor manera
con el fin de satisfacer plenamente la
necesidad del cliente.

Fuente: Elaboracién propia

4. Cuando reciba el retorno de las
cotizaciones, debera validar cual es la que
mejor le parece y seleccionarla, para
continuar el contacto con ese técnico
integrador y debera culminar aceptando
con una firma de un documento digital
semejante a un contrato por obra o labor
que realizara con el técnico integrador.

Nota: en dicho documento debera quedar
especificadas todas las condiciones del
contrato, como precios, formas de pago,
fecha de la ejecucion, especificaciones
técnicas y demas condiciones de cada una
de las partes.

5. El cliente recibira la obra contratada con
los requerimientos exigidos, luego de
aceptada a satisfaccién pagard el saldo
pendiente y procedera a calificar al
técnico integrador en la aplicacion.



llustracién 35: Grafica de la descripcion del proceso

Usuarios solicitan informacion o cotizacién por
medio de la aplicacion, sobre una integracion de
sistemas de seguridad o domotizacion de un espacio.

[ INTEGRA+

[l

El usuario final, selecciona la
cotizacion que le parecié mas

conveniente segun su necesidad

TINTEGRA+, contacta 3 técnicos integradores idoneos y
Fuente: Elaboracién propia cercanos al usuario, para que realicen la cotizacion.




6.4 Necesidades y requerimientos

Por la naturaleza del negocio, y su manejo netamente digital, hace que los
requerimientos y las necesidades de muebles y enseres sean muy pocos, ya que el negocio
contando con una conexion a Internet, podria funcionar desde cualquier lugar del mundo,
sin necesidad de disponer de un lugar fisico, ni de recursos fisicos como tal, sin embargo, se
va contar con una oficina que de alguna manera genere mayor confianza y respaldo tanto
para los afiliados como para los usuarios, con eso podran llegar y encontrar un lugar a donde
solicitar informacién, solucionar inquietudes y demas situaciones si asi se requirieran.
Adicionalmente, en el momento en que se implemente la TechStore, tener un lugar puntual,

desde donde almacenar algo de stock y realizar los envios solicitados.

Inicialmente esta oficina podrd funcionar con los elementos basicos, dos escritorios,
dos sillas, un teléfono con conexién IP y lo mas importante serd contar con dos
computadores con muy buenas caracteristicas en configuracién, con su respectiva conexion
a Internet. A medida que el negocio vaya creciendo, se ird midiendo la posibilidad de contar
con mas cosas. Cabe aclarar, que entre la materia prima y suministros que son necesarios
para el desarrollo e implementaciéon de la aplicacién mévil, son todos software de
especificacion técnica y especializada Unicamente para dicho fin, lo cuales hacen parte de
las herramientas con las que deben contar los diferentes ingenieros, desarrolladores,
programadores, disefiadores y demas profesionales que se contrataran por prestacién de

servicios, segun la etapa en la que se vayan requiriendo.



Tabla 13. Requerimientos fisicos

ELEMENTOS CANTIDAD = VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

Teléfono IP 1 $150.000 $150.000
Escritorios 2 $180.000 $360.000
Sillas 2 $135.000 $270.000

$6.980.000

Fuente: Elaboracién propia

Entre los principales suministros a nivel de servicios, se requiere necesariamente de
una muy buena conexidn a Internet, tanto en punto fijo, como por medio de plan de datos,
suficientes para desempefiar las diferentes actividades de desarrollo, acompafiamiento y

control de todo el proceso de implementacidn y ejecucién de la aplicacién movil.

6.5 Localizacion

La empresa Rebertec Seguridad S.A.S., estard ubicada en la carrera 73D No 35C-44
SUR, Barrio Kennedy de la ciudad de Bogotd — Colombia. Desde esta ubicacién prestard y
tendra su oficina donde ejecutard toda la implementacién vy los servicios ofrecidos con su

aplicacion moévil INTEGRA+~

6.6 Escalabilidad de operaciones

La escalabilidad de las operaciones de este proyecto, para la aplicaciéon movil

INTEGRA+ esta determinada en 3 etapas, las cuales son:



e Fase I: inicialmente, empezar en la ciudad de Bogotd, dando a conocer la aplicacion
con sus virtudes y beneficios, tanto en medios virtuales con alta segmentacion,
como en las zonas de alta afluencia de técnicos integradores en seguridad
electrénica, domotizacion y sistematizacion de espacios. Asi tener la posibilidad de
generar las pruebas correspondientes en la salida al mercado y poder realizar
cualquier correccion en marcha, antes de expandir los servicios a mercados mas
grandes.

e Fase ll: Luego de asegurar la calidad del servicio y haber generado las pruebas de
funcionalidad correspondientes, tanto internas como de cliente y los testeos de
experiencias de usuario, se procedera a iniciar la fase ll, la cual es expandir los
servicios de la aplicacidn a nivel nacional, empezando por las ciudades principales y
avanzando hasta cubrir todos los municipios del pais.

e Fase lll: Expandir los servicios prestados a territorios extranjeros, ampliar el
segmento no solo a los técnicos integradores colombianos, si no poder prestar el
servicio de manera internacional, contactando la oferta con la demanda de estos

servicios, de la misma manera que se realiza a nivel nacional.

Cabe aclarar, que este proyecto con este modelo de negocio pretende en el corto plazo,
poder alcanzar las primeras dos fases de |la escalabilidad del proyecto, siendo la tercera fase

un objetivo en el mediano plazo.

6.7 Estrategia de gestion integral de calidad

Con el objetivo de prestar un excelente servicio con altos estandares de calidad, se
busca implementar estrategias, que nos lleven como empresa a poder controlar, organizar,
planear y ejecutar cada una de las actividades y procesos que intervienen en nuestro
modelo de negocio, tanto en la empresa a nivel administrativo, gerencial y comercial, como

en el desarrollo y ejecucidn del servicio ofrecido por medio de la aplicacién movil.



Para lograr este importante objetivo es necesario medir el nivel de satisfaccidn tanto
de los técnicos integradores afiliados, como de los usuarios finales, a través de herramientas
gue nos generen estos indicadores, asi mismo, implementar estrategias preventivas,
correctivas y de mejora ante los resultados obtenidos, con el fin de garantizar una estrategia
de mejora continua.

Algunas de las herramientas a utilizar para obtener esta medicidn, seria la aplicacién
de instrumentos tipo encuestas, a nivel de afiliados para validar su nivel de satisfaccién con
el servicio ofrecido por la aplicacion mavil, adicionalmente de la aplicacién en paralelo de
otro instrumento de medicidn del nivel de satisfaccién del usuario final, tanto con el servicio
ofrecido por la aplicacidn, como por el trabajo realizado por los técnicos afiliados, ya que
esta es una variable importante para medir nivel de satisfaccion.

Es importante hacer una muy buena estrategia en el manejo de la gestidn del riesgo,
ya que reduce la incertidumbre que genera este modelo de negocio, con el fin de realizar
actividades periddicas, que nos permitan identificar, analizar y evaluar las diferentes
situaciones de riesgo que se puedan presentar en cada uno de los procesos, con el fin de

mitigarlos y controlarlos sin generar posibles impactos sobre el negocio.

6.8 Procesos de investigacion y desarrollo

INTEGRA+ es un modelo de negocio digital basado en la creacidén de una aplicacién
movil, como se tiene estructurada y se ha mencionado en los diferentes puntos. No
obstante, por el tipo de negocio y la tecnologia utilizada en el desarrollo del mismo,
actualmente altamente competitivo, en auge y en constante crecimiento, es necesario
realizar constantemente actividades que generen valor adicional al servicio prestado, es
decir, realizar esfuerzos a nivel de recursos, con el fin de innovar cada uno de los procesos,
ademas de adicionar nuevos que logren mantener activa la intencidon de uso de nuestra

aplicacion.



Dentro de las diferentes actividades a realizar para lograr el objetivo, estan:

Capacitacion constante: Es importante que los técnicos integradores

afiliados tengan conocimientos totalmente actualizados, en la instalacion de
nuevas tecnologias, ya que al ser esta una aplicacion especializada en
sistemas de integracion y domodtica, siendo un tema ampliamente
cambiante, exige un conocimiento rapidamente actualizado y muy
profesionalizado.

Lanzamiento de nuevos servicios: la idea es no ser pasivos, mantener una

actividad bastante dindmica que incentive el uso constante de la aplicacién
como principal herramienta de trabajo colaborativo del sector. Apostandole
a diversas actividades de fidelizacidn, como sistemas de puntos, concursos,
capacitaciones, eventos especiales, organizacién de eventos, ferias, entre
otros. Con el fin de mantener el interés de cada técnico integrador afiliado.
Adicionalmente, para el segmento de usuarios finales, también ofrecer
nuevas propuestas, nuevas tecnologias, generar contenidos que atraigan su
atencidn, creen la necesidad en ellos y los lleve a solicitar informacién al
respecto, abriendo la posibilidad de crear nuevos contactos, traducidos en
futuros contratos para los afiliados.

Andlisis de la competencia: Por ser el sector de la seguridad electrdénica, un

sector de constante crecimiento con tendencia al alza y actualmente en
auge, ademas de contar con grandes empresas del canal tradicional con
amplios recursos financieros y adicionalmente la aparicion de miles de
aplicaciones méviles con similitud de caracteristicas tanto a nivel nacional,
como extranjeras, es necesario analizar constantemente y evaluar sus

actividades, para poder ir adelante y contrarrestar anticipadamente.



6.9 Plan de compras

Por la naturaleza del negocio, no es necesario incurrir en un tema de compras, por
lo menos no inicialmente, ya que, por ser un modelo de negocio netamente digital, no habra
mayores esfuerzos en este item, sin embargo, a medida que vaya surgiendo la necesidad se
irdn realizando dichas compras, con el fin de satisfacer los requerimientos de cada etapa
del proceso. No obstante, de hacerlas, habrd una politica de costos que optimicen los

recursos financieros de la empresa.

6.10 Costos de produccién

Los costos de produccion, para nuestro caso puntual, no serian como tal de
produccién sino los costos de salida al mercado, hacen mas referencia a los que nos cuesta
a nosotros como empresa tener la aplicacién movil en las diferentes tiendas de apps, para
asi poder ofrecer el servicio tanto al técnico integrador afiliado, como para el usuario final.
Dentro de estos costos de salida, se puede discriminar, entre algunos otros, los siguientes:

e Licencia Appstore
e Licencia Playstore
e Alquiler del servidor y base de datos

e Dominio pagina web

6.11 Infraestructura

Como se ha mencionado anteriormente, por la naturaleza digital del modelo de
negocio no existe como tal una necesidad de infraestructura para su puesta en marcha, ni
su oportuna operacion, el modelo de negocio podrd operar desde cualquier lugar del
mundo siempre y cuando exista una conexion a Internet. No obstante, se contara con una

oficina, para que haya una mejor percepcion de respaldo, donde se puedan acercar tanto



los técnicos integradores afiliados como los usuarios finales en caso de requerirse. Ademas,

una oficina es un lugar mas neutral, mas organizado y con mejor ambiente laboral, para la

apropiada ejecucion del negocio.

6.12 Mano de obra requerida

Para la puesta en marcha de este modelo de negocio, con respecto a la mano de

obra requerida, es necesario aclarar que éste proceso de implementacion esta dado en dos

etapas y cada una requiere de diferentes profesionales y colaboradores, adicionalmente se

requiere de un acompafiamiento continuo de planta, es decir, que esté presente en cada

una de las etapas y tenga el conocimiento sobre las mismas.

e Personas de planta para todo el proceso:

o

o

Representante legal y gerente de la empresa

Project Manager, quien debe ser un desarrollador freelance con
conocimientos en programacion y desarrollo de aplicaciones moviles
multiplataforma, debe apoyar, liderar y hacer acompanamiento durante

todo el proceso de implementacidn y ejecucién del modelo de negocio.

e Personas para la etapa de implementacion:

o

o

Disefiador grafico, con experiencia en disefio de aplicaciones moéviles.
Desarrollador de aplicaciones méviles

Programador Java, para dispositivos Android

Programador Swift, para dispositivos 10S

Programador HTML O JavaScript, para Web

Desarrollador backend, para el manejo y almacenamiento de la informacion

en bases de datos.



e Personas para la etapa de ejecucion:

o Generador de contenido, encargado de actualizar e innovar el contenido
todo el tiempo, generar contenido relevante, manejo de keywords para
hacer presencia eficiente en los buscadores.

o Community Manager, responsable de administrar y gestionar toda la
comunidad online, creando una relacién permanente tanto con los afiliados,

como con los usuarios de la aplicacién.

Para poner en marcha el presente modelo de negocio, se propone hacer las

contrataciones de la siguiente manera:

6.12.1 Contratos laborales

Por tratarse de una Startup donde su principal objeto social radica en el comercio

en medios digitales y ser ademdas un proyecto de emprendimiento, donde se busca

optimizar los recursos, tanto humanos como econémicos, inicialmente se pretende manejar

los contratos haciendo el maximo esfuerzo posible, disminuyendo el peso del costo laboral,

dentro del ejercicio normal del negocio.

Con contrato laboral directo:

El representante legal y gerente: Quien por obvias razones serd la persona

responsable directa e indirectamente de la empresa, constitucion,
administracion, contrataciones, manejo de recursos humanos y financieros,
implementacidn, ejecucion y puesta en marcha del proyecto, ademas de todas
las responsabilidades legales y tributarias en las que haya lugar.

Project Manager: o desarrollador freelance, quien serd la persona encargada en

hacer el acompanamiento técnico, durante todo el proceso de implementacién

y ejecucion de la aplicacion movil, liderara los equipos durante cada etapa.



e Community Manager: sera el responsable de administrar y gestionar toda la

comunidad online, creando una relacidn permanente tanto con los afiliados,
como con los usuarios de la aplicacién. Debe dirigir las campafas de publicidad,
la generacion de contenido digital, manejo de redes sociales, y demas temas de

comunicaciones.

Contrato por prestacion de servicios:

Por prestacion de servicios se contrataran los profesionales necesarios para cada
etapa del proceso, adicionalmente en el momento que sea necesario se contrataran los
servicios contables de la empresa.

Dentro de los profesionales requeridos durante el proceso de implementacién y
ejecucién de la aplicacion mavil, se necesitara:

o Disenador gréfico
o Desarrollador de aplicaciones moviles
o Ingenieros y programadores

o Desarrollador backend

Ya para el proceso de ejecucidn de la aplicacion mavil, serd necesario contratar por
medio de prestacién de servicios, empresas y personal especializado en promocionar la
aplicaciéon y encargarse de todo lo relacionado con la publicidad y las comunicaciones de la

empresa y en especial de su aplicacion mavil.

6.12.2 Conclusiones del capitulo

e Existe una cadena de valor clara para el modelo de negocio, orientados a la
construccidon de estrategias, que logren alcanzar los objetivos planteados, asi

mismo, mitigar los riesgos y reducir los posibles



7. CAPITULO 6. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

Es importante identificar los diferentes aspectos organizacionales y legales que
intervienen en el desarrollo del plan de negocios propuestos, ya que, son estos quienes
marcaran u orientaran las diferentes actividades que se han de realizar en la empresa,
dichas actividades deben estar permanentemente alineadas al objetivo y al propdsito
principal establecido desde el disefio estratégico. Partiendo de esto, es evidente encontrar
dichos aspectos tanto a nivel interno como a nivel externo, que afectan positiva o
negativamente al proceso normal del desarrollo del negocio.

Para lograr esta alineacidn en pro del plan estratégico del negocio, es necesario que
la estructura organizacional del negocio en todos sus niveles, se enfoque en el trabajo en
equipo, encaminado al logro y al alcance de los objetivos trazados desde la estrategia.
ademas de contar con las capacidades y conocimientos necesarios dentro del equipo, que
logre generar y a su vez aportar en la creacién de la cadena de valor del servicio ofrecido.

Desde este punto, se estima la importancia de generar un analisis estratégico muy
bien definido dentro del plan de negocio, que encamine las diferentes actividades,

mitigando los posibles errores y optimice las oportunidades.

7.1 Analisis estratégico

7.1.1 Mision

Conectar de manera agil y eficiente la oferta y la demanda de los diferentes sistemas
integrales de seguridad y domoética, bajo un enfoque de trabajo colaborativo por medio de
una aplicacién moévil, que facilite el acceso a estas soluciones de una manera mdas cémoda,

segura, moderna y confiable, apoyada en las nuevas tecnologias de la informacion.



7.1.2 Vision

Ser identificados como la principal herramienta de conexién entre la oferta y la
demanda de los diferentes sistemas integrales de seguridad electrénica y domdtica,
posicionando a integra+ como la aplicacion mévil mas importante y mejor posicionada en

el sector de la seguridad electrénica en Colombia.

7.2 Analisis DOFA

Tabla 14: Analisis DOFA

ANALISIS DOFA

DEBILIDADES
Los costos de implementacion 'y
construccion de la App, con los
requerimientos necesarios, son
significativamente altos.
Es una metodologia nueva, para este
mercado.
Las personas aun no se han familiarizado
con las nuevas tecnologias.
Todavia no hay suficiente capacitacion
en medios digitales.
Aun existe mucha desconfianza en las
transacciones virtuales.
Costos relativamente altos para hacer
una campafa de publicidad en medios
digitales, con generacion de contenido.

FORTALEZAS
Es una Startup digital.
Al ser una empresa digital, los costos son
relativamente mds bajos que en el medio
tradicional.
Al tener costos mds bajos, puede ofrecer
mejores precios al mercado.
Permite mayor versatilidad
Tiene mayor facilidad a realizar cambios y
mejor adaptacion a nuevos requerimientos
Es una aplicacion que pretende crear y unir
una comunidad, que hasta el momento es
casi desapercibida.
Posibilidad de realizar alianzas estratégicas
de capacitacion con empresas de enfoque
similar en el medio.




OPORTUNIDADES
La seguridad electrdnica, es un mercado
en augey con proyeccion de crecimiento.
Los indices de percepcion de insequridad
siguen altos, las personas buscan mitigar
los riesgos a los que se sienten
expuestos.
Hay una alta demanda de sistemas de
seguridad electronica y sistematizacion
de espacios.
Hay una alta tendencia al uso de
aplicativos online.
Facilidad de llegar por medio de
publicidad digital, a nuestro mercado
objetivo.
La competencia pertenece al comercio
tradicional y no cuenta actualmente con
una plataforma similar.
En Colombia, hay una alta tasa de acceso
tanto a dispositivos mdviles, como a
conexion de datos (Internet).

Fuente: Elaboracion propia

7.2.1 ESTRATEGIAS DOFA

Estrategias DO:

AMENAZAS
Existe aun una barrera cultural a contratar
por internet.
Existen empresas muy grandes, con mucha
experiencia y gran participacion, dentro de
la competencia, en el mercado tradicional.

Aprovechar el crecimiento del sector de la seguridad en Colombia, e implementar

nuevas tecnologias, que permitan crear nuevos modelos de negocios basados en la

economia colaborativa.

Utilizar a favor la tendencia del uso de aplicativos méviles en la cotidianidad de las

personas, para implementar este modelo de negocio, enfocando al beneficio mutuo

entre el afiliado y el usuario.

Implementar campafias agresivas de publicidad, con el fin de generar la mayor

cantidad de descargas, asi mismo conformar rapidamente dicha comunidad y hacer



el mayor numero de contacto afiliado-cliente, con el fin de generar grandes
volumenes y asi mismo proporcionalmente disminuir los costos directos e indirectos

de funcionamiento.

Estrategias DA:

Utilizar diversos medios digitales y tradicionales, para familiarizar las personas con
el uso de medios tecnoldgicos, disminuyendo poco a poco la barrera cultural, que
existe alrededor de la contratacidn de servicios por medio del internet.

Hacer alianzas con otras empresas dedicadas al e-commerce, de diversos sectores,
para hacer campaias de sensibilizacién y confianza, que ayuden a mitigar la
desconfianza que aun existe para realizar transacciones econémicas por medio del
internet.

Incentivar el uso de aplicaciones mdviles, como herramienta de generacion de

ingresos y manejo libre del tiempo, para los integradores afiliados.

Estrategias FO:

Aprovechar el crecimiento y el auge del Mercado de la seguridad electrénica, para
incursionar con modelos de negocio en medios digitales y asi obtener beneficio de
dos tendencias, con buena proyeccién en el mercado.

Hacer uso de una publicidad altamente segmentada y dirigida, con un componente
emocional, dando un valor adicional al trabajo realizado por los integradores, que
muchas veces son subvalorados, motivandolos a mejorar su calidad de vida,
ingresando su perfil a nuestra App, teniendo la oportunidad de obtener
contrataciones directas, mejorando asi sus ingresos y hacer uso libre del manejo de
su tiempo.

Realizar alianzas estratégicas de capacitacion con empresas dedicadas a la
ensefianza, actualizacion y generacion de contenido en medios digitales, en el

mercado de la seguridad electrdnica, para asi poder potencializar las capacidades de



cada uno de los afiliados, certificarlos y a la vez poder hacer uso de esta alianza como

medio para dar a conocer la plataforma.

Estrategias FA:

Por ser una empresa en formato digital, goza de ciertos beneficios o ventajas con
respecto a los costos asociados en el desarrollo normal del negocio, siendo este un
factor importante, para contrarrestar la fuerte presencia de las grandes empresas
tradicionales del sector, teniendo a favor la posibilidad de ofrecer un excelente
servicio, en un mejor precio.

Las plataformas tecnolégicas tipo App, cuentan con la facilidad de hacer
rapidamente cambios y adaptarse a las necesidades del mercado, sin generar mayor
impacto, siendo mucho mas versatil y siempre estar actualizada, siendo estas una
ventaja frente a las empresas del mercado tradicional.

Aprovechar la informacion almacenada tanto de afiliados, como de usuarios con el
fin de hacerles llegar informacién sobre la seguridad de hacer transacciones por
medio de la aplicacién, con el fin de contrarrestar la barrera cultural que existe,
frente a la desconfianza a realizar contrataciones y transacciones por medios

digitales en internet.

7.3 Estructura organizacional

Segun el equipo de trabajo mencionado anteriormente, la empresa contard

inicialmente con dos cargos permanentes, ya que por ser una Startup con un modelo de

emprendimiento digital, los cargos bdsicamente son pocos y multitareas, los demas

profesionales seran contratados por prestacion de servicios o contratados por obra o labor,

segln sea la etapa de implementacion y segln vaya siendo necesario. La idea es poder

satisfacer las necesidades tanto de los afiliados como de los usuarios y cumplir a su vez la

promesa de valor ofrecida, a medida que el negocio vaya exigiendo, se haran las

contrataciones necesarias, para el buen funcionamiento de la empresa.



7.3.1 Perfiles y funciones

Por los cargos relacionados en los puntos anteriores, se establecen una serie de

perfiles y funciones para cada cargo, donde se estipulan las caracteristicas y los roles que

debe tener las personas responsables de ejecutar cada cargo dentro de la empresa, cabe

aclarar, una vez mas que este modelo de negocio es un proyecto de emprendimiento digital,

por lo tanto inicialmente el nUmero de cargos sera bastante limitado a las necesidades

iniciales, lo que hace cada cargo un perfil multitarea, donde una sola persona, deberd

encargarse de mas de una actividad y con las misma responsabilidad debe responder por

cada una de ellas.

Tabla 15: Perfil administrativo

CARGO

REPRESENTANTE LEGAL Y GERENTE

NIVEL JERARQUICO

OBJETIVO DEL CARGO

PERSONAS A CARGO

NIVEL DE ESTUDIOS

EXPERIENCIA REQUERIDA

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Fuente: Elaboracion propia

Gerente — Maxima autoridad

Persona encargada de toda la parte administrativa y
gerencial, su objetivo es garantizar el buen manejo y la
optimizacién de los recursos, ademds de dirigir al logro de los
objetivos propuestos en la planificacion estratégica de la
empresa.

Todo el personal contratado tanto con vinculacién directa,
como por prestacién de servicios.

Preferiblemente administrativos, sin embargo, no es
necesario demostrar estudios, siempre y cuanto cuente con
los conocimientos, la experiencia la aptitud y actitud para
desempeifiar este cargo.

* Cargos administrativos

* Manejo de equipos de trabajo

* Manejo de plataformas digitales

* Conocimiento en sistemas integrales de seguridad

* Garantizar el buen funcionamiento administrativo,
financiero y comercial de la empresa.

* Crear estrategias, establecer metas y objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

* Controlar las diferentes areas que intervienen en cada
proceso realizado.

* Contratacion de personal y manejo de recursos financieros.
* Garantizar el cumplimiento de toda la normatividad legal y
tributaria que



Tabla 16: Perfil técnico

CARGO

DESARROLLADOR FREELANCE (DE PLANTA)

NIVEL JERARQUICO

OBJETIVO DEL CARGO

PERSONAS A CARGO

NIVEL DE ESTUDIOS

EXPERIENCIA REQUERIDA

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Fuente: Elaboracién propia

Perfil técnico y especializado

Persona encargada de todo el acompafiamiento técnico en
las diferentes etapas de implementacion y desarrollo de la
aplicacion movil, liderar los diferentes equipos de trabajo y
transmitir la informacion técnica a la alta gerencia en
términos comprensibles de cada etapa del proceso.

Todo el personal contratado por prestacion de servicios para
llevar a cabo la implementacidon de la aplicacion movil y
después en sus etapas de ejecucion. Entre ellos los:

* Disefiador grafico

* Programadores para cada sistema operativo

* Ingeniero backend

* Entre otros.

Preferiblemente universitarios, técnicos o con alta
experiencia en ingenieria de sistemas y manejo de software.
Ya que, la persona que desempefie este cargo, debe tener
amplios conocimientos en desarrollos de aplicaciones
moviles, conocer los diferentes lenguajes de programacion,
estar en la capacidad de dirigir a detalle el disefio grafico,
ademas de tener un amplio conocimiento en el manejo del
backend, servidores y bases de datos.

*Cargos técnicos y afines en ingenieria de sistemas
*Desarrollo de aplicaciones moviles

*Disefio, programacion, backend de aplicaciones moviles.
*Conocimiento en manejo de servidores y bases de datos
*Manejo de equipos de trabajo

*Manejo de plataformas digitales.

*Liderar las personas contratadas por prestacion de servicios,
para la implementacion de la aplicacién movil, en cada una
de sus etapas.

*Transmitir la informacidn técnica, de manera comprensible
tanto al nivel gerencial, como a las diferentes areas de la
empresa.

*Garantizar el buen funcionamiento técnico de la aplicacion,
mitigando la posibilidad de errores tanto en |la
implementacion, ejecucién, como puesta en marcha de la
misma.



Tabla 17: Perfil comercial y de comunicaciones

CARGO

COMMUNITY MANAGER (DE PLANTA)

NIVEL JERARQUICO

OBJETIVO DEL CARGO

PERSONAS A CARGO

NIVEL DE ESTUDIOS

EXPERIENCIA REQUERIDA

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Fuente: Elaboracién propia

Perfil comercial, estratégico y de comunicaciones.

Persona responsable de administrar y gestionar toda la
comunidad online, creando una relacién permanente tanto
con los afiliados, como con los usuarios de la aplicacion. Debe
liderar las campafias de publicidad, la generaciéon de
contenido digital, manejo de redes sociales, y demas temas
de comunicaciones.

Todo el personal contratado para ejecutar las actividades de
promocidn, publicidad y comunicaciones de la empresa.
Agencias de publicidad

Agencias de medios

Generadores de contenido y otros.

La persona que desempeiie este cargo, debe tener
conocimientos en mercadeo y publicidad, medios
audiovisuales, digitalizacion y generacion de contenido,
disefo grafico, entre otras.

*Manejo de equipos de trabajo

*Manejo de plataformas digitales

*Excelente dominio en publicidad digital

*Dominio de Redes sociales y comunidades online
*Conocimientos en generacion de contenidos

*Liderazgo

*Liderar cada uno de los equipos contratados en el area de
publicidad, transmitiendo cada uno de los objetivos de la
empresa, segln la campafia que se requiera.

*Liderar todas las actividades de comunicaciéon de Ia
empresa, con el fin de generar campaiias tanto de medios
como publicitarias, que ayuden al posicionamiento de la
aplicacién movil, en el sector de la seguridad.

*Crear y administrar la comunidad de técnicos integradores
afiliados, generando el mejor escenario y una excelente
relacion con cada uno de ellos, solucionando agilmente sus
requerimientos.

*Crear campafias digitales de alto impacto que motiven la
intencién de descarga y uso de la aplicacion como principal
herramienta en el sector de la seguridad.



7.3.2 Estructura organica

Por la naturaleza digital del negocio, el organigrama inicial serd basico, segin se
expuso anteriormente, en la medida que vaya requiriendo nuevas contrataciones, ya sean
directas o por prestacidon de servicios, se ira actualizando la estructura del organigrama
inicial, asi mismo, las labores de apoyo esporadico como las asesorias contables, entre

otras, haran parte de un item llamado actividades de apoyo.

llustracion 36: Organigrama inicial de la empresa

Representante

legal y gerente

Desarrollador Actividades
adinistrativas de
apoyo ocasional

Community
Manager

Freelance de
planta

|
|

Programadores

Asesores
Contables

Desarrollador
backend

Disefiador
grafico

Agencias de

enJava, I0Sy publicidad

HTML

Asesores
juridicos

Generadores de
contenido

Redes sociales Otros

Fuente: Elaboracién propia



7.3.3 Esquema de contratacion y remuneracion

El equipo de trabajo que prestard sus servicios contara con una vinculacidn laboral
seria, responsable y comprometida en pro del cumplimiento de lo acordado segun el tipo
de contrato establecido con cada uno de los colaboradores. Quienes tengan contrato
directo con la empresa, contardn con todas las prestaciones sociales y de ley segun la
normativa colombiana.

Adicionalmente, se trabajara con un sistema de incentivos tanto econdmicos, como

en especie que mantenga motivado y comprometido el equipo de trabajo.

Tabla 18: Esquema de contratacidn de la empresa

CARGO

ESQUEMA DE CONTRATACION

Representante legal y gerente
Desarrollador freelance de planta
Community Manager de planta
Disefiador grdfico
Programadores JAVA, 10S, HTML
Ingeniero Backend

Asesores Contables, juridicos y otros

Fuente: Elaboracién propia

Contrato laboral a término indefinido
Contrato laboral a término indefinido
Contrato laboral a término indefinido
Contrato por prestacién de servicios
Contrato por prestacidn de servicios
Contrato por prestacién de servicios

Contrato por prestacidn de servicios



7.4 Sistema de remuneracion del talento humano

Para este modelo de negocio, el tema del pago de la nédmina sera uno de los

principales pilares, ya que, aunque inicialmente no cuenta con gran cantidad de

colaboradores, se busca generar un alto compromiso, lealtad y motivacion de todo el

equipo de trabajo, independiente del tipo de contrato y del tamafio de la empresa

(inicialmente pequefa), debe haber un sentido de pertenencia, un empoderamiento en

comun en pro del logro, del objetivo y de las metas. La idea es formar un equipo de trabajo

sélido, moderno, innovador, generador de ideas, enfocado y orientado.

Ademas de cumplir con la normativa legal con respecto a la ley laboral en Colombia,

la idea, es generar un sistema de incentivos, no necesariamente econdmicos que busquen

el bienestar en general del equipo, inicialmente la remuneracién no serd muy alta, a medida

gue la aplicacion mévil, como negocio vaya creciendo, se irdn mejorando las condiciones y

las remuneraciones del equipo de trabajo.

Tabla 19: Esquema de remuneracion laboral

CARGO
Representante legal y gerente
Desarrollador freelance de planta
Community Manager
Disefador grafico
Programadores JAVA, 10S, HTML

Asesores Contables, juridicos y otros

Fuente: Elaboracion propia

TIEMPO REQUERIDO
Tiempo completo
Tiempo completo
Tiempo completo

Segun contrato
Segun contrato

Asesoria

REMUNERACION
$2.200.000
$1.500.000

Basico + comision
$2.400.000
$8.000.000

$600.000 - $800.000

PERIOCIDAD
Mensual
Mensual
Mensual

Por contrato

Por contrato

Por asesoria



7.5 Aspectos legales

7.5.1 Estructura juridica y tipo de sociedad

La empresa Rebertec Seguridad S.A.S., pretende cumplir todos los requisitos de ley
segln correspondan bajo su objeto social. La estructura juridica y el tipo de sociedad son
los siguientes:

e Tipo de persona: Juridica
¢ Tipo de sociedad: Sociedad por acciones simplificada (S.A.S.)
e Razdn social: Rebertec Seguridad S.A.S.

e Nombre comercial: hace referencia a la aplicaciéon mévil INTEGRA+

8. CAPITULO 7. ASPECTOS FINANCIEROS

8.1 Proyecciones financieras

Para todo plan de negocios, es muy importante conocer los diferentes aspectos que
le han de involucrar en el area financiera, ya que es ésta drea quien guiara la viabilidad o no
del proyecto. Asi mismo, con esta proyeccidn se pueden anticipar los diferentes escenarios
de los recursos econdmicos del negocio, solventando las posibles necesidades de capital o
anticipando futuros excedentes, para asi optimizar la rentabilizacién de los mismos.

Adicionalmente con estas proyecciones se busca monetizar cada una de las
actividades que se ofrecen dentro del plan de negocios, para lograr identificar cudles son
los valores idoneos con el fin de obtener punto de equilibrio y asi mismo, generar las

utilidades esperadas.



Como en cada proceso y en cada area de las empresas, es importante identificar
cuales serdn los objetivos a cumplir, sin embargo, para el caso de las proyecciones
financieras de las start up estos objetivos suelen ser muy concisos, concretos y a un plazo
maximo de 3 afios, ya que el éxito del logro de estos depende de muchos factores que
pueden variar repentinamente, es por esto, que deben estar basados en una estrategia muy
bien definida. No obstante, por ser un proyecto de emprendimiento, se debe seleccionar
un modelo financiero flexible, que permita realizar ajustes, cambios y mejoras durante el
proceso y el desarrollo del modelo de negocio, en otras palabras, es seleccionar un modelo
que permita medir rapidamente los resultados, analizarlos y generar un aprendizaje del
mismo, realizando las correcciones necesarias, sin detener el desarrollo del proyecto.

Asi mismo, es igual de importante evaluar el flujo de dinero que se va a generar
dentro del proyecto, con respecto al dinero que se tiene como capital inicial de trabajo,
para asi mismo identificar el tiempo con el que la empresa va contar con dinero en caja. No
obstante, ademas de este, se debe definir una estrategia de monetizacion que genere el
recaudo de nuevos fondos y asi continuar con el desarrollo y flujo normal de dinero dentro

del modelo de negocio.

8.1.1 Supuestos financieros de la proyeccion

e El periodo maximo de la proyeccion financiera serd de 36 meses.

e Segun la normatividad tributaria en Colombia, se debe realizar el pago del IVA del
19%, ademads de un impuesto de renta del 34%.

e Gracias a la ley de emprendimiento, se establecen algunos beneficios no muy
significativos, pero que aportan positivamente al flujo de caja del proyecto.

e Los valores estimados dentro del proyecto, se dardn en términos de pesos
colombianos (COP).

e El capital inicial de trabajo serd aportado inicialmente con recursos propios de los

socios constituyentes del modelo de negocio.



e Inicialmente para el desarrollo del emprendimiento, no se recurrird a préstamos del
sector financiero, hasta no evidenciar un alto crecimiento que justifique realizar una
nueva inversion proveniente al endeudamiento bancario.

e La empresa cumplirda con toda la normatividad legal de contratacién, con sus
respectivos aportes y pagos parafiscales, que haya a lugar segun el tipo de

contratacion.

8.1.2 Politica de manejo contable y financiero

Dentro de las politicas del manejo contable y financiero del proyecto, se utilizardn
herramientas de apoyo, como los manuales de procedimientos los cuales servirdn de guia
para el registro de los diferentes ingresos, partidas, ademas de la clasificacidon de la
informacién, para facilitar la medicién y el analisis de los datos.

El uso de unas buenas politicas del manejo contable, permite también orientar a
todo el personal, en especial al drea gerencial en términos mas comprensibles, para facilitar
una buena toma de decisiones.

Dentro de dichas politicas habra una serie de valores, los cuales son afines a los
valores corporativos de la empresa, entre los cuales hacen parte principalmente la

responsabilidad, el cumplimiento la ética y la confidencialidad.

8.2 Presupuestos econdmicos

8.2.1 Presupuesto de ventas

Para realizar el presupuesto de ventas de este plan de negocios, se desarrollaron
una serie de estimaciones, tanto de la poblacién 1, siendo estos los técnicos electricistas
inscritos como tal bajo el cédigo 4321 de la cdmara de comercio de Bogota, como de la

poblacién 2, siendo estos el total de clientes finales potenciales, entre nimero de hogares



promedio en la ciudad de Bogotd, mas el nimero de establecimientos comerciales
identificados e inscritos como tal ante la cdmara de comercio de Bogota al afio 2019.

Por otro lado, se realizaron estimaciones de crecimiento para proyectos de
emprendimiento de tipo Startup, como lo es esta idea de negocio, segun un articulo del
portal entrepreneur.com las Startup atraviesan tres etapas en la curva de aprendizaje del
negocio, siendo infancia la primera de ellas, donde el crecimiento es lento y se esta
organizando el negocio, la segunda es de expansion, donde el crecimiento empieza a ser un
poco mas rapido, ya que la empresa se encuentra organizada y ha logrado comprender
mejor el mercado, las necesidades y requerimientos del mismo, finalmente la etapa de
madurez, donde hay una transformacién a empresa grande, hay mas conocimiento del
mercado, se han corregido errores y el crecimiento comienza a ser mas lento, pero mas
estable.

Con respecto a la tasa de crecimiento para este tipo de empresas, segun Paul
Graham, inversor de capital de riesgo inglés, la tasa ideal de una Startup esta entre el 5% y
el 7% semanal, proyectando asi un crecimiento de tipo exponencial, con respecto al
crecimiento medido en afios. Segun esto y tomando como base la teoria que indica que la
cuota de mercado a fijar, para el primer afio desde el lanzamiento de un producto o un
servicio, que para este caso es una aplicacion movil, esta estimada entre el 5% y el 7% del
total de la poblacion del nicho de mercado seleccionado. Que, para nuestro caso esta
dividido en dos poblaciones diferentes.

Por otro lado, se realizaron investigaciones sobre tendencias en uso y descargas de
aplicaciones moviles en Colombia, encontrando que, segun el portal de internet
webfindyou el 62% de los usuarios de aplicaciones méviles en Colombia son consumidores
de aplicaciones dedicadas al entretenimiento como las redes sociales y los juegos, y el 38%
restante realizan descargas de aplicaciones de uso productivo, como herramienta de

trabajo o para realizar negocio y aumentar sus ingresos.



Para el caso de INTEGRA+ siendo una aplicacién mévil “competente” es decir, que
es productiva y usada como herramienta de trabajo, con el objetivo de realizar nuevos
negocios e incrementar ingresos, tomaremos el 38% dado por la estadistica para hacer los
estimados en las proyecciones.

Entonces, resumiendo en valores, todos los datos mencionados anteriormente se

tienen que, dichas estimaciones estan dadas por:

POBLACION 1: 1.258 Técnicos instaladores inscritos cédigo 4321.
+ POBLACION 2: 767.030 Clientes finales potenciales (promedio de hogares y
establecimientos comerciales en la ciudad de Bogota).
* Cuota de mercado estimada para el primer afio (38% segun tendencia)
o Poblacién 1: 478 integradores
* Cuota de Mercado estimada para el primer afio (6% sobre poblacidn inicial):
o Poblacion 2: 46.022 clientes finales potenciales

* Crecimiento: segun estimado para las Startup 6% promedio semanal

En este orden de ideas, y con los datos mencionados, se formuldé en Excel el
crecimiento de cada una de las poblaciones, tanto de técnicos instaladores, como de
clientes finales potenciales, mostrando un crecimiento semanal del 6% en promedio, segun
las estimaciones. Partimos del total estimado afo, para encontrar con respecto a la tasa de
crecimiento, cual seria el dato semanal, encontrando para cada una de las poblaciones, el

siguiente dato:



llustracion 37. Crecimiento semanal POBLACION 1

Fuente: Elaboracién propia

MES 9 227.,5 MES 6 108,3 MES 3 51,5

SEMANA 1 242,0 SEMAMNA1| 1152 SEMANATL| 54,8 SEMANA 1| 26,1
SEMANA 2 257,53 SEMANAZ| 122,5 SEMANA 2| 38,3 SENMANA 2 27,8
SEMANA 3 273,9 SEMANAZ| 1304 SEMANA 3 /62,6 SEMAMNA 3 29,5
MES 10 291,4 MES 7 138,7 MES 4 66,0 MES 1 31,4
SEMANA 1 310,0 SEMANAT| 1475 S/EM}I(\’-\ 1| 70,2 SEMAMNA 1 33,4
SEMANA 2 329,8 SEMANA 2| 1569 /ZE/I‘\-’IANA 21 74,7 SEMANA 2 35,5
SEMANA 3 350,8 SEMAMAZ|[ 167,04 SEMANAZ| 79,5 SEMAMNA 3 37,8
MES 11 373,2 MES 8 7 MES 5 84,5 MES 2 40,2
SEMANA 1 397,0 SEMANAT] 188,59 SEMANATL| 89,9 SEMAMNA 1 42,8
SEMANA 2 422,4 SEMAM 201,0 SEMANA 2| 95,7 SEMANA 2 45,5
SEMAMNA 3 443,3 'S/ém./ﬂ.N,ﬁ. 3| 2138 SEMAMA 3| 1018 SEMAMA 3 48,4
MES 12 478,0 &

Con esta tabla, se puede proyectar que este serd el estimado de crecimiento de los

técnicos integradores que se afiliaran a la aplicacién mévil durante el primer afio, ya que, al

tener la cantidad estimada al afio, se encuentra el dato semana a semana, hasta llegar a la

semana numero uno, con 26 técnicos integradores afiliados. Asi mismo, se formuld el

crecimiento estimado para la poblacién 2, siendo los clientes finales potenciales a los que

se pretende llegar durante el primer afo, segun la cuota de mercado establecida del 6%

sobre la poblaciéon total del segmento seleccionado. De esta manera, vemos ilustrado el

crecimiento en la siguiente tabla:




llustraciéon 38. Crecimiento semanal POBLACION 2

IVIES 9 21.903 MES 6 10.424 IVIES 3 4,961

SEMANA 1| 23.301 SEMANA 1| 11.089 SEMANA 1| 5.278 |5EMQ NA 1| 2.512
SEMANA 2| 24.738 SEMANA 2| 11.797 SEMANA 2| 5.615 SEMANA 2 2.672
SEMANA 3| 26.370 SEMANA 3| 12.550 SEMANA 3 | 575973 SEMANA 3 2.843
MES 10 28.054 MES 7 13.351 MES 4 6.354 MES 1 3.024
SEMANA 1| 29.844 SEMANAL| 14.203 SEMPNA 1| 6.760 SEMANA 1 3.217
SEMANA 2| 31.749 SEMANA 2| 15.110 SEMANA 2| 7.191 SEMANA 2 3.422
SEMANA 3| 33.776 SEMANA 3| 16.075 SEMANA 3| 7.650 SEMANA 3 3.041
MES 11 35.932 MES 8 12361 MES 5 8.139 MES 2 3.873
SEMANA 1| 38.225 SEMANA V-18.192 SEMANA 1| 8.658 SEMANA 1 4.121
SEMANA 2| 40.665 SEMAEA 2 19.353 SEMANA 2| 9.211 SEMANA 2 4.384
SEMANA 3| 43.261 SENIANA 3 20.589 SEMANA 3| 9.799 SEMANA 3 4.663
MES 12 46.022

Fuente: Elaboracion propia

Con este dato, se proyecta que, de los 767.030 clientes finales potenciales, dados
entre numero de hogares promedio y establecimientos de comercio en Bogotd, se espera
llegar en el primer afio, por lo menos a 46.022 clientes, que, para nuestro caso especifico,
se podria tomar como contactos/cotizaciones a realizar, lo que reflejaria un crecimiento del
6% semanal, ya que la tendencia dice que para las empresas de tipo Startup, este
crecimiento es de tipo exponencial.

Con este valor que se obtuvo tanto del nimero de técnicos integradores afiliados
por semana a la aplicacion, mas la estimacién de contactos por semana, se estima un ultimo
valor, en funcion del nimero de contactos eficientes, es decir, nUmero de contactos que se
convirtieron en una cotizacion/visita efectiva, no obstante, es claro, que dicha cotizacion
efectiva no necesariamente hace referencia a trabajo o contrato realizado, si no a que el
contacto mostré el interés y se convirtid en una visita/cotizacién, generando al técnico
integrador un cobro de $14.000, por efectos de la tarifa de cada contacto. El éxito o fracaso
del cierre de la negociacidon dependerd Unicamente de la gestién y habilidad del técnico
instalador.

Para este dato de contactos eficientes, se estimaron que por semana cada técnico

instalador, logre realizar como minimo 4 visitas/cotizaciones.



Entonces:
® Numero de contactos efectivos semanalmente por cada técnico integrador: 4

® Valor tarifa de la aplicacién mévil por contacto eficiente generado: $14.000

De esta manera, se tienen los siguientes valores estimados:

llustracion 39. Estimacion de ingresos por contactos efectivos

# CES vir comsion
contacto
4 efectivo
SEMANA 1| 261 1044 |5 14000 | 5 1460915
SEMANS 2 278 1110 | 5 14000 | 5 1.554.165
SEMANA 3 295 1181 | 5 14000 | 5 1.653.367
MES 1 31.4 1256 | & 14.000 | & 1.758.0901 | & 6.427.349
SEMANA 1 334 1337 |5 14000 | 51871172
SEMANA 2 35,5 1422 |5 14000 | 5 1.950.608
SEMANA 3 57,8 151,53 |5 14000 | 52117668
MIES 2 40,2 1609 | 5 14000 | § 2.252.839 | § B.232.287
SEMANA 1 42,8 171,2 | 5 14000 | 5 2.396.637
SEMANA 2 455 1821 |5 14000 | 5 2549 614
SEMANA 3 424 1337 |5 14000 | 5 2712355
MES 3 51.5 06,1 | & 14.000 | § 2.8B5.484 | § 10.544.089
SEMANA 1 54 8 2133 |5 14000 | 5 3.060 664
SEMANAZ | 583 233,3 |5 14000 | 5 3.265.600
SEMANA 3 620 2481 |5 14000 | 53474042
WES 4 66.0 2640 | 5 14.000 | & 3.695.790 | & 13.505.095
SEMANA 1 702 2B0,B |5 14000 | 53931691
SEMANA 2 | 747 2088 |5 14000 | 5 4182650
SEMANA 3 795 3178 |5 14000 | 5 4449 p28
MES 5 84.5 3381 | & 14000 | & 4.733.647 | & 17.297.615
SEMANA 1 899 3587 |5 14000 | 55035734
SEMAMNA 2 | 957 3827 |5 14000 | 55357228
SEMANA S | 101.E 407,115 14000 | 5 5699179
MES & 108.3 4331 | & 14.000 | & 6.062.956 | & 22.155.156
78.161.591,8

Fuente: Elaboracion propia



Segun la estimacién realizada, se puede ver que, si cada integrador afiliado logra
tener por lo menos cuatro contactos efectivos, traducidos en cotizaciones/visitas a la
semana, al multiplicarlos por el nimero de técnicos que se van afiliando semanalmente,
empieza a generar un flujo de caja de manera exponencial, teniendo que para el final del
mes 1, los ingresos son de $6.427.349, al finalizar el mes 2 seran de $8.232.287, para el mes
ndmero 3 de $10.455.089, al finalizar el mes 4 $13.505.095, para el mes nimero 5

$17.297.615 y al finalizar el sexto mes los ingresos mensuales seran $22.155.156.

De esta manera, se tiene que, para el primer semestre los ingresos totales por
concepto de venta de contactos entre la oferta y la demanda de instalacidon de servicios
integrales de seguridad y domatica seran de $78.161.592 aproximadamente, sin contar los
demas ingresos que se generen de manera adicional, ya sea por publicidad, versién Pro,

entre otros conceptos.

8.2.2 Costos de puesta en marcha

Para obtener los costos iniciales de la puesta en marcha del proyecto, se toman los
costos en que se incurrirda, en cada una de las etapas, teniendo una primera etapa de
construccion técnica y tecnoldgica de la aplicacién moévil, seguida de una segunda etapa de
distribucién y apoyo de marketing mix, adicionalmente para este dato se tiene en cuenta el

costo aportado por el pago de ndminas en este periodo de tiempo.

Los costos iniciales de la puesta en marcha del proyecto, estan dados en términos
del dinero requerido para el funcionamiento y desarrollo de los primeros seis (6) meses del
proyecto, antes de empezar a percibir un recaudo de dinero significativo, por medio de las

diferentes estrategias de monetizacién del modelo de negocio.



Tabla 20. Inversiones técnicas y tecnoldgicas

Levantamiento de la informacion S 600.000
Disefio grafico de la App S 2400.000
Manual de la marca y disefio del logo S 700.000
Animaciones o Videos dentro de la App (3 unid.) $ 1.500.000
Programacion y Desarrollo S 8.000.000
Servidor y bases de datos con capacidad standard (afio) $ 1.050.000

TOTAL DE INVERSIONES TECNICAS Y TECNOLOGICAS $14.250.000

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 21. Inversiones en distribucion y marketing mix

ESTRATEGIA VALOR ANO/UNICO VLR MES
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Licencias APP STORE/afio $350.000
Licencias PLAY STORE/afio S 90.000
Servicios adicionales de Play Store/aprox. Afio $410.000
TOTAL E. DISTRIBUCION $850.000
ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y PROMOCION
Community Manager $1.800.000
Admon. Campafias SEM $300.000
Construccion Pagina Web $1.700.000
Dominio pdagina web por afio $42.000
Estrategia de medios 360 mes $3.600.000
Video multimedia de apoyo campafa $420.000
Keywords research $500.000
Apoyo alterno en medios tradicionales en zona $450.000
TOTAL INVERSION MARKETING MIX $3.012.000 $6.650.000

Fuente: Elaboracién propia

Para obtener un dato del valor mensual de los costos a incurrir en esta segunda

etapa de distribucién y apoyo de marketing mix, se tomaron los valores que se pagan

anualmente y se dividieron en los doce meses del afio, obteniendo un promedio de costos

mensuales asi:




* Costos anuales = $3.012.000/12 meses = $251.000
* Costos mensuales = $6.650.000

» Total, costos mensuales = $ 6.901.000

Finalmente, luego de obtener los valores necesarios de construccion,
implementacion y desarrollo de los primeros 6 meses de la puesta en marcha del modelo
de negocio, también se tienen en cuenta los costos de pagos de nédminas, mas sus pagos de

aportes y prestaciones sociales, correspondientes a este mismo periodo de tiempo, asi:

Tabla 22. Inversion en nOmina directa

CARGO REMUNERACION
Representante legal y gerente $2.200.000
Desarrollador freelance de planta $1.500.000

Fuente: Elaboracidn propia

Con estos tres datos, se puede resumir que la inversion de la puesta en marcha de
este plan de negocios, es la sumatoria de estos tres items expuestos anteriormente, en
términos todos de meses, para asi obtener el dato total que se incurrird en los primeros 6

meses del proyecto.

Tabla 23. Total, inversiones requeridas primeros 6 meses

Total inversiones técnicas y tecnoldgicas $14.250.000

Total inversidn en distribucion y marketing mix $41.406.000

Total inversidon en ndmina directa $22.200.000

Total inversiones requeridas puesta en marcha | $77.856.000

Fuente: Elaboracion propia



Finalmente se puede evidenciar que los gastos de los primeros seis meses de la
puesta en marcha del negocio suman aproximadamente $77.856.000, lo que da un
promedio mensual de $12.976.000, dinero con el que debe contar la empresa, para prever
estos primeros gastos para el buen funcionamiento del proyecto. No obstante, estos valores
son significativamente variables, por lo que pueden subir o bajar segin sea el movimiento

del item mds significativo, que es la inversidon en marketing y publicidad digital.

8.2.3 Costos laborales de la empresa

Como se ha mencionado en puntos anteriores, los costos laborales del proyecto van
directamente relacionados a la fase o etapa en la que se encuentre. Ya que las
contrataciones se realizaran segun la necesidad y con contrato de obra o labor.

Las dos etapas mencionadas son la de implementacidn, desarrollo y construccién de
la aplicacién como tal, seguido de la etapa 2, donde se iniciaran las labores de la aplicacién,
donde se pone en marcha el proyecto como tal. Los valores de mano de obra aproximada

por etapa son:

Tabla 24. Mano de obra requerida segtin etapa

ETAPA 1

Disefiador gréfico $4.600.000
Programadores de JAVA, 10S, HTML $8.000.000
Desarrollador de aplicaciones $1.500.000
Total mano de obra etapa 1 $14.100.000
ETAPA 2

Desarrollador freelance $1.500.000
Community Manager $1.800.000
Representante legal y gerente $2.200.000
Asesorias ocasionales $600.000
Total mano de obra etapa 2 $6.100.000

Fuente: Elaboracién propia



Es importante aclarar que estos valores al ser por etapas no se causaran en
simultanea, si no que cada uno esta dado por un factor de tiempo diferente, ademads que
las necesidades de uso no estdn en simultdnea, a excepcién de los valores de ndmina del
representante legal y gerente que estan presente dentro de las dos etapas, al igual que el
desarrollador freelance de planta, ya que son las dos personas que hardn seguimiento
detallado al proyecto desde el inicio. Las asesorias ocasionales se causaran en el momento
en que se requieran, ya sea una asesoria contable para pago de impuestos o una asesoria

juridica para efectos legales del plan de negocios.

8.2.4 Costos administrativos

Para este plan de negocios, dado a la naturaleza digital del mismo, los costos
administrativos son relativamente bajos, ya que no incurrird en mayores gastos de este tipo,
los principales costos administrativos seran los pagados a la cdmara de comercio por efectos
de constitucidn, los gastos notariales por autenticaciones y demas, aunque se contara con
un espacio fisico tipo oficina, no se incurrird en gasto de arrendamiento, ya que dicho
espacio es de propiedad familiar y para este plan de negocio no se requiere un espacio
determinado, entre los servicios mas significativos e importantes a pagar, para el
funcionamiento de este proyecto, es el servicio de Internet y un aporte al servicio de

energia.

Tabla 25. Costos administrativos primeros 6 meses

Internet $80.000 6 meses | $480.000

Aporte a energia $60.000 6 meses | $360.000

Complementos de ndmina fija | $1.734.000 | 6 meses | $10.404.000

Fuente: Elaboracién propia



Finalmente, los costos de ndmina administrativos, que son el del representante legal
y gerente y los ocasionados por asesorias ocasionales, ya se tuvieron en cuenta dentro del
punto de costos laborales de la empresa, en esta tabla sélo se tuvo en cuenta los
complementos de ndmina, tales como prestaciones sociales y aportes parafiscales de las

dos ndminas administrativas fijas.

8.3 Estados financieros

8.3.1 Flujo de efectivo

llustracion 40. Flujo de efectivo

Ingresos en efectivo

Ventas (contactos eficientes-cobrados)

MES1

56.427.349

MES 2

$8.232.287

MES 3

$10.544.039

MES 4

513.505.095

MES 5

$17.297.615

MES 6

$22.155.156

MES7

$23.380.800

MES 8

$36.344.000

MES9

547.051.200

Efectivo Total Disponible (antes de los
retiros)

56.427.349

-612.903.364

-$15.179.325

-514.856.583

-$11.121.738

-62.928.790

$11.070.391

$32.152.010

562.971.991

Egresos en efectivo

Implementacidn de la App 14.250.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Sueldos brutos 3.700.000  3.700.000(  3.700.000|  3.700.000{ 3.700.000 3.700.000) 3.700.000) 3.700.000|  3.700.000
Otros gastos de ndmina 1734000 1.734.000 1734.000f 1734.000 1L.734.000 1.734.000) 1.734.000) 1.734.000 1.734.000
Gastos de publicidad (promedio) 6.901.000)  7.246.050|  7.608.353| 7.988.770| 6.388.209| B8.807.619| 9.688.381) 10.657.219| 11.722.941
Internet 80,000 80,000 80.000 80.000 50,000 50.000 80.000 80,000 80.000
Aporte a Servicios publicos 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000

SUBTOTAL

$26.725.000

$12.820.050

353

$13.182,

$13.562.770

$13.962.209

$14.381.619

$15.262.381

$16.231.219

$17.296.941

Posicion de Efectivo (fin de mes)

-$21.135.651

-$25.723.414

-$28.361.678

-$28.419.353

-$25.083.946

-$17.310.409

-64.191.990

$15.920.791

845.675.050

fuente. Elaboracion propia, a partir del simulador financiero

Con respecto al flujo de efectivo realizado, se encuentra que segln las ventas de

contactos eficientes (cotizaciones/visita) vendidos, entendidos como la principal fuente de

ingresos operacionales de

la aplicacidn,

meno

S

los egresos generados,

siend

(0]

significativamente altos en el mes 1, dado a los costos de la implementacién técnica de la



aplicacion, a pesar de ser relativamente estables en el tiempo, vemos que a partir del
segundo mes y hasta el sexto mes, se estimé un aumento del 5% mensual sobre la
publicidad invertida, a partir del séptimo mes este incremento serd del 10% , ya que, este
item es fundamental en el éxito del negocio.

Haciendo el ejercicio de ingresos menos egresos de cada periodo, vemos que el
resultado de estos primeros seis meses es negativo, teniendo para el séptimo mes ya
efectivos positivos con un pequeiio arrastre de saldo negativo, siendo este solucionado a
partir del octavo mes, donde el flujo se convierte totalmente positivo, liberando los egresos
y dejando excedentes a favor periodo tras periodo.

Teniendo en cuenta los resultados negativos del ejercicio, en sus primeros seis
meses es de vital importancia que los socios emprendedores cuenten con los recursos
necesarios para solventar este primer semestre de operacioén. Luego los ingresos se deberan
repartir en tres partidas, un porcentaje de utilidad, un porcentaje para reinvertir en el buen
desarrollo y nuevas estrategias para evolucionar con mdas éxito el negocio y un porcentaje
de retorno a la inversion inicial puesta con capital y recursos propios de los socios

emprendedores.

8.3.2 Estado de resultados

llustracion 41. Estado de resultados

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7
VENTAS $6.427.349| 58.232.287| 510.544.089| $13.505.095| $17.297.615| 522.155.156| $28.380.800
COSTO DE VENTAS $6.901.000] $7.246.050| $7.608.353| $7.988.770| $8.388.209| S$8.807.619] $9.688.381

UTILIDAD BRUTA -$473.651 $086.237 $2.935737 $5.516.325 $13.347.537 518.692.419
GASTOS ADMINISTRATIVOS| $5.434.000[ $5.434.000| $5.434.000| $5.434.000| 55.434.000| $5.434.000( $5.434.000

GASTOS FUOS $140.000 $140.000 $140.000 $140.000 $ 140.000 $140.000 $140.000

OTROS GTOS IMPLEMENTACION| S 14.250.000 50 S0 50 S0 50 50
UTILIDAD OPERATIVA -5$20.297.651 -$4.587.763 -52.638.264 -§57.675 $3.335.406 $7.773.537 513.118.419

GASTOS FINANCIEROS 50 50 S0 50 S0 50 50
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS| -$20.297.651| -$4.587.763| -$2.638.264 -557.675| $3.335.406| $7.773.537| $13.118.419

IMPUESTOS $1.026.215| 51.314.399| 5$1.683.510| §2.156.276| $2.761.304| $3.537.378] 54.531.338

UTILIDAD NETA -$21.323.866 -$5.902.162 -$4.321.774 -5$2.213.951 $ 573.602 $4.236.159 $8.587.031

Fuente: Elaboracién propia



Con respecto al estado de resultados, vemos el mismo comportamiento donde la
utilidad inicia siendo negativa, durante el periodo de tiempo que estaba estimado,
reflejando valores positivos a partir del cuarto mes, que, aunque ya es positivo aun es muy
bajo, no obstante, este valor empieza a tener un crecimiento positivo exponencialmente,
mostrando un muy buen beneficio al final del ejercicio a través del tiempo.

Para elaborar este estado de resultados, se tuvo en cuenta varias variables, donde
una de ellas fueron los impuestos, para este item solo se tuvo en cuenta el impuesto al valor
agregado (IVA) del 19% para las ventas estimadas dentro de cada periodo de tiempo. No se
provisionaron mas impuestos para este ejercicio, ya que el periodo de tiempo proyectado
es relativamente corto y el impuesto constante para cada periodo era este. Adicionalmente,
en el detalle de nuestro estado de pérdidas y ganancias, se ve que el resultado negativo de
los primeros meses del ejercicio, son resultado de los gastos de implementacién y puesta
en marcha en el desarrollo técnico de la aplicacién mdvil, los cuales fueron causado en el
primer mes de ejercicio, pero este gasto en el tiempo, versus los ingresos que son
significativamente positivos, se van ajustando arrojando un resultado exponencialmente
positivo a partir del quinto mes, que en un ejercicio similar y constante, tiene tendencia a
mantener ganancia, al resultado del ejercicio.

Por otro lado, una de las variables mas beneficiosas para el ejercicio, es que al
recurrir a desarrollar el negocio con recursos propios y no solicitar ningln tipo de
financiamiento del sector financiero, no hay espacio para el pago de cuotas bancarias, ni a
la causacidn de intereses, lo que agiliza el rapido reflejo de los resultados positivos en el

corto tiempo y que dicho tiempo se ajusta con el estimado.



8.3.3 Balance general

llustracion 42. Balance general

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7
VENTAS 56.427.349| 58.232.287| 510.544.089| 513.505.095| 517.297.615| $22.155.156| 5 28.330.800
COSTO DE VENTAS 56.901.000| 57.246.050 $7.608.353| $7.988.770| 58.388.209| 58.807.619| 59.638.381

UTILIDAD BRUTA

-5 473.651

$986.237

$2.935.737

$5.516.325

$13.347.537

$18.692.419

GASTOS ADMINISTRATIVOS $5.434.000| 5$5.434.000| 5$5.434.000| 55.434.000) 55434000 $5.434.000 $5.434.000
GASTOS FIJOS S 140.000 $140.000 $140.000 $140.000 S 140.000 S 140.000 $ 140.000
OTROS GTOS IMPLEMENTACION| $ 14.250.000 S0 50 50 50 S0 S0

UTILIDAD OPERATIVA -5 20.207.651 -54.587.763 -52.638.264 -$57.675 $3.335.406 §7.773.537 $513.118.419
GASTOS FINANCIEROS S0 S0 50 50 50 S0 S0
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS| -5$20.297.651| -54.587.763| -52.638.264 -$57.675| $3.335.406| §7.773.537| 513.118.419
IMPUESTOS| $1.026.215| $1.314.399| 51.683.510| $2.156.276 $2.761.804| $3.537.378| 54.531.388

UTILIDAD NETA

-$21.323.866

-$5.902.162

-$4.321.774

-$2.213.951

$573.602

$4.236.159

$ 8.587.031

Fuente: Elaboracién propia

Los resultados que muestra el balance general, a un periodo de siete meses, tiempo
estimado y prudente para las start up de aplicaciones mdviles, es que todo el peso de la
puesta en marcha del presente proyecto, esta en el primer mes de operaciones, afectando
todos los periodos siguientes a éste, lo cual no indica que esto sea malo, o que sea un mal
indice para el desarrollo, sélo refleja el peso significativo, que tuvo este gasto de
implementacidn al inicio del ejercicio. No obstante, en los periodos siguientes mantiene en
crecimiento constante y con montos porcentuales importantes, lo que permite que el
balance en los primeros cuatro meses estabilice el ejercicio.

Para el costo de ventas, se tuvieron en cuenta todos los gastos incurridos, para
permitir que la venta de contactos fuese posible, el gasto mas significativo es el invertido
en publicidad y social media, ya que, por la naturaleza digital del negocio, esta es la principal
herramienta para encontrar nuevos y potenciales clientes. Este item inicia en el primer
periodo con un valor y periodo tras periodo va incrementando en un 5%, hasta el inicio del
séptimo mes, en el cual se empieza a incrementar la inversion de publicidad en un 10%, con

el fin de tener mayor presencia y continuar el crecimiento de manera exponencial.



Con respecto a los gastos administrativos, donde principalmente se toman las
ndéminas con sus respectivas prestaciones y los gastos fijos, que, por su misma naturaleza
digital, son realmente bajos y poco afectan el ejercicio, sin embargo, se tuvieron en cuenta.
La suma de estos dos, tanto los administrativos, como los fijos afectan de alguna forma el
margen operacional.

Con respecto a los pasivos corrientes, se tomaron en cuenta las obligaciones
tributarias con mayor presencia durante el tiempo proyectado, ya que se causan dentro del
mismo intervalo, estas obligaciones son las del impuesto al valor agregado (IVA) del 19%,
se queria ver el comportamiento real del negocio. Ya el resto de obligaciones tributarias, se
dejaron para proyecciones a mayor tiempo, o a corte de afio

Finalmente, se puede concluir con este balance que en general la dindmica del
ejercicio es muy buena, ya que mantiene un crecimiento importante y constante periodo
tras periodo, que el peso de gastos de implementaciéon que es bastante significativo, se
sobrepone en los primeros cuatro o cinco meses del negocio, empezando desde ahi un muy
buen margen a nivel general. Cabe recalcar, la importancia de la inversidon de recursos
propios de los socios, ya que es con esta, que el negocio logra solventar estos primeros seis

meses de arranque.

8.4 Indicadores financieros

8.4.1 Liquidez

llustracion 43. Liquidez

VENTAS| 5$6.427.349| $8.232.287| $10.544.089| $13.505.095 $17.297.615| $22.155.156| S 28.380.800

PASIVOS CORRIENTES| 51.026.215| 51.314.393| $1.683.510| $2.156.276| 52.761.804| 53.537.378| $54.531.388

6,263 6,263 6,263 6,263 6,263 6,263 6,263

Fuente: Elaboracién propia



Con respecto a la liquidez, vemos como ésta permanece constante para cada
periodo, ademas al ser positiva muestra el respaldo que tienen los pasivos corrientes con
respecto a los activos corrientes existentes, que principalmente estan dados en términos
de ventas de contactos.

De acuerdo con las proyecciones ya realizadas, vemos que la empresa contaria con
la suficiente liquidez para el buen desarrollo de su operacién, ya que, al iniciar el ejercicio
con recursos propios de los socios, sin recurrir al sector financiero, hace que en el normal
transcurrir del ejercicio los ingresos vayan cubriendo los gastos, ademas de ir librando la
inversion inicial y aun asi queda dinero libre como respaldo de la liquidez de la empresa.
Adicionalmente, los costos del desarrollo de la idea de negocio, por ser de naturaleza digital
son relativamente bajos y el dinero por el pago de los contactos vendidos ingresa

practicamente de contado, lo que refleja en el ejercicio mayor liquidez.

8.4.2 Capital de trabajo neto

llustracion 44. Capital de trabajo

VENTAS 56.427.349 $8.232.287 $10.544.089 $13.505.095 $17.297.615 $22.155.156 $23.380.800

PASIVOS CORRIENTES $1.026.215 $1.314.399 $1.683.510 $2.156.276 $2.761.804 $3.537.378 $4,531.388

$ 5.401.134 $ 6.917.888 S 8.860.579 $ 11.348.819 § 14.535.811 §$ 18.617.778 $ 23.849.412

Fuente: Elaboracién propia

Segun los datos proyectados, los recursos con que la empresa cuenta para el buen
desarrollo de su operacién, son positivos, inicialmente no son muy altos, pero al crecer de
manera exponencial, van aumentando significativamente periodo tras periodo, es
importante recalcar, que estas proyecciones son realizadas en el corto plazo, es decir, que
reflejan un crecimiento financiero importante, gracias a su crecimiento exponencial y en
parte a su naturaleza digital. Por ende, se puede afirmar que la empresa constantemente
tendria disponible liquido para su ejercicio, con posibles excedentes que entrarian a estudio

financiero.



8.4.3 Nivel de endeudamiento

llustracion 45. Nivel de endeudamiento

PASIVOS CORRIENTES $1,026.215 $1.314.399 $1,683.510 $2.156.276 $2,761.804 $3.537.378 $4,531.388
VENTAS $6.427.349 $8.232.287]  $10.544.089 $13.505.095 $17.297.615 $22.155.156 $28.380.800

16% 16% 16% 16% 16%

Fuente: Elaboracion propia

Para el caso puntual de esta idea de negocio, este nivel de endeudamiento como tal
no existe debido a que no se incurrird en préstamos del sector financiero, ni va haber un
apalancamiento con terceros. Al no haber relacion de deuda se puede afirmar que el
porcentaje del uso de ésta, para financiar los activos es practicamente nula. Los pasivos
causados, tienen relacién Unicamente con las obligaciones tributarias del ejercicio, las
cuales no son significativamente altas. Mostrando una estabilidad en el nivel de

endeudamiento, periodo tras periodo.

8.4.4 Margen bruto

llustracion 46. Margen bruto

UTILIDAD BRUTA -5473.,651
VENTAS $6.427.349

$986.237 $2.935.737
$8.232.287 510.544.089

12% 28%

$5.516.325
$13.505.095

$8.909.406
5§17.297.615

$13.347.537
$22.155.156

Fuente: Elaboracién propia

El margen bruto, va incrementando periodo tras periodo, como se ha mencionado
en varias ocasiones, en el primer periodo tiene un valor negativo, ya que es en este, donde

se generan los costos de implementacion y puesta en marcha de la aplicacion mavil, por



ende, al ser significativamente dichos egresos, afectan la utilidad bruta de este periodo,
donde a su vez afecta el margen bruto. No obstante, a partir del segundo periodo el margen
comienza a ser positivo y con un excelente crecimiento periodo tras periodo en el corto

tiempo.

8.4.5 Margen operacional

llustracion 47. Margen operacional

UTILIDAD OPERATIVA -420.297.651 -54.587.763 -52.638.264 -$57.675 53.335.406 57.773.537

VENTAS 56.427.349 68.232.287 510.544.089 513.505.095 6§17.297.615 522.155.156

-316% -56% 35%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la ilustracién, vemos el efecto que tiene el peso de los costos y
gastos de implementacién, puesta en marcha de la aplicacién mdvil y demds costos y gastos
gue van incurriendo al principio del desarrollo del negocio, que, aunque en el periodo 1 el
margen es exorbitantemente alto, empieza a disminuir rapidamente, llegando a un margen
cero para el cuarto mes, donde en el periodo siguiente inicia a reflejar margen positivo y

exponencialmente en crecimiento periodo tras periodo, en el corto plazo.

8.4.6 Margen neto

llustracion 48. Margen neto

UTILIDAD NETA|  -$21.323.866 -$5.902.162 -$4.321.774 $573.602 $4.236.159
VENTAS 4 6.427.349 $8.232.287|  $10.544.089 $17.297.615

-332% -72%

Fuente: Elaboracién propia



El margen neto a pesar de ser inicialmente negativo, sera creciente a lo largo de cada
periodo de tiempo, para este margen, se tomard un mes mas que en las otras proyecciones
para llegar a mostrar un margen positivo en el quinto mes, donde empezard a reflejar un
rapido y positivo crecimiento, donde periodo tras periodo crecera con importantes valores

porcentuales, representando una ventaja trascendental para el proyecto.

8.5 Fuentes de financiacion

Para la puesta en marcha de esta idea de negocio, se debe realizar una inversién
importante principalmente al inicio del proyecto, los cuales estan estimados dentro de los
primeros seis meses, donde se deberd cubrir completamente todos los gastos y pagos en
gue se incurra, mientras el negocio empieza a generar tanto la utilidad esperada, como el
retorno sobre la inversion.

Esta inversion sera realizada en su totalidad con recursos propios de los socios, y no
serd necesario recurrir a préstamos del sector financiero, por ende, no incurrird en gastos
financieros y no se pagaran dineros a terceros, por lo que el retorno sobre la inversidn y la

utilidad operacional, se vera con mayor rapidez.

8.6 Evaluacion financiera

e Elnumero, tanto de los técnicos integradores afiliados, como de clientes potenciales
finales, crecen de manera exponencial, lo que en el tiempo se traduce también en
un aumento exponencial de las ventas y asi mismo en cada una de las proyecciones
financieras realizadas. Este efecto se debe primero, al modelo de negocio planteado
y dos, a su naturaleza digital. Dando como resultado una excelente proyeccién
general de la idea de negocio.

e Laempresa al cubrir sus necesidades econdmicas con recursos propios de los socios,

no recurrird a terceros ni al sector financiero para apalancarse, lo que en términos



econémicos refleja una gran ventaja, en el no pago de cuotas, ni de intereses
financieros, generando un retorno a la inversiéon y una mayor utilidad en un periodo
de tiempo mas corto.

Estudios revelan que las proyecciones financieras para las start up de aplicaciones
moviles, deben realizarse en muy cortos periodos de tiempo, por el dinamismo, la
fluctuacién y el potencial cambio a la cual se enfrenta todo el tiempo, normalmente
se aconseja proyectar a un periodo maximo de un ano, con un promedio aconsejado
de 6 a 8 meses, tiempo suficiente para revisar resultados y ejecutar los cambios en
mejoras, correctivos o los que quepan a lugar.

El Proyecto contara constantemente con la liquidez suficiente, para cubrir con los
costos y gastos que se generen en el buen desarrollo del negocio y con cualquier
improvisto que pueda suceder.

El capital de trabajo operativo es positivo en todos los periodos, lo que se traduce
en un mayor capital y permitird reinvertir en el negocio, invertir nuevos montos en
el item de publicidad, con el fin de atraer cada vez un mayor nimero de clientes
finales, como contactos para que nuestros técnicos integradores afiliados, tengan
mayor probabilidad de cerrar contratos positivos.

El margen operacional a pesar de iniciar significativamente negativo, asi mismo, su
crecimiento es significativamente rapido, pasando de un -316% en el primer mes a
un 46% en el séptimo mes. Este porcentaje negativo inicial, refleja todos los costos
y gastos de implementacidn de la aplicacidon mévil, asi como las primeras inversiones
en publicidad, siendo estas las mas significativas.

En general, el proyecto presenta proyecciones financieras positivas vy

exponencialmente rentables, dando viabilidad al presente plan de negocios.



9. CAPITULO 8. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

Cuando se hace referencia al término enfoque sostenible, se estd abarcando un
amplio concepto, que data de los afios sesenta aproximadamente cuando en el mundo la
preocupacion por el cuidado del medio ambiente, generd grandes movimientos de
personas y grupos sociales en contra de las malas practicas industriales, despertando un
gran interés por la proteccion de los diferentes recursos naturales, que dia a dia se venian
agotando, ademds de exigir cambios en las politicas y en las practicas de las grandes
empresas, en especial las industrias que en medio del desarrollo de sus negocios,
anteponian sus intereses econdmicos, al bienestar y la salud de la sociedad en general.

Actualmente, estos grandes movimientos proteccionistas del medio ambiente, han
logrado varios avances en el tema, ya existen politicas, leyes y demds exigencias
relacionadas con las buenas practicas industriales, que, aunque han mejorado el tema de la
sostenibilidad, aun no ha sido suficiente, y en la mayoria de industrias, aun prevalecen los
intereses econdmicos y el bien particular, sobre el general.

No obstante, la lucha continta promoviendo la concientizacién de la sociedad y de
los consumidores de los productos de estas grandes industrias, para que se alejen del
pensamiento consumista, siendo mas responsables con el buen uso de las cosas y asi mismo
apoyar la sostenibilidad por medio de una economia mas verde, menos consumista y menos
daiina para todos.

Adicionalmente, en la actualidad se han promovido nuevos conceptos econémicos,
basados en dicha sostenibilidad, apostandole a optimizar el buen uso de los recursos y
adicional generar un valor econémico durante el proceso. Dichos conceptos, estan
relacionados con temas como economia verde, economia circular, o economia colaborativa,
donde se pretende optimizar, utilizar y reutilizar los recursos, generando a su vez un

beneficio econdmico para todos.



9.1 Dimension social

Con respecto a la dimensidon social, esta idea de negocio propone una de sus
principales fortalezas, pretendiendo ser una plataforma digital intermediaria entre ofertay
demanda de servicios de integracion de sistemas de seguridad electrénica y domotizacion
de espacios. creando una red social de técnicos eléctricos integradores que, dentro de la
app, podran trabajar colaborativamente, ademas, esta idea de negocio pretende apostar al
mejoramiento de la calidad de vida de cada uno de sus técnicos afiliados, generando un
empoderamiento, apostandole al mejor uso de su tiempo con jornadas de trabajo
autonomas o independientes con mayor nimero de contratos, y asi mismo, con mayor nivel
de ingresos.

Adicionalmente, con esta idea de negocio se quiere realizar también un aporte social
en innovacién, tecnologia y desarrollo inicialmente para la ciudad de Bogota y a nivel
nacional en general, facilitando el acceso de la poblacion al uso de nuevas tecnologias,
sistemas inteligentes ya sean de seguridad o domotizacién, que utilizados
colaborativamente puede ser un aporte importante como herramienta para contribuir a la
seguridad ciudadana y a la reduccion de los indices de criminalidad en el pais.

Finalmente, como dimensiéon social, se cumplen los diferentes aspectos o
indicadores que miden tanto la participacion de los colaboradores, como de los diferentes

grupos de interés en los diferentes espacios y programas planeados dentro del proyecto.

9.2 Dimension ambiental

Con respecto a la dimensidn ambiental, este proyecto por ser de naturaleza digital,
aporta significativamente en el cuidado del medio ambiente, ya que reduce
sustancialmente el uso de recursos no necesarios para el desarrollo del negocio como tal,
tales como papeleria, impresiones, documentos, practicamente nulo el servicio de agua, un
servicio de energia eléctrica reducido, no emite sustancias de ningun tipo ya que no existe

produccién alguna.



Por otro lado, dentro del desarrollo del negocio como tal, realizar campafas dentro
de la comunidad de integradores afiliados, para que ejerzan buenas practicas en cuanto
ahorro de la energia utilizada en la planeacidén y ejecucion de cada proyecto. Es decir, hacer
campanas, para que cada técnico integrador fomente el ahorro de recursos, especialmente
eléctricos en cada uno de sus trabajos, concientizando, guiando u orientando en cada
integracidon al uso dptimo de los recursos, promoviendo ideas innovadoras y sostenibles,

gue en determinados casos pueda ser mas eficiente y mds amigable con el medio ambiente.

9.3 Dimension econdmica

Con respecto a la dimensidn econdmica, teniendo en cuenta la naturaleza digital de
la idea de negocio, es importante tener un maximo de optimizacién de costos y gastos, ya
gue deben ser muy bien sustentados y con objetivos altamente asertivos, evitando que
puedan ser inaprovechados o se desvien de los objetivos econdmicos del desarrollo del
negocio como tal. Para esto, es basico realizar una planeacién financiera con periodos de
tiempo cortos, maximo de seis meses, para realizar la trazabilidad y el cumplimiento de las
metas establecidas.

Adicionalmente, es imprescindible contar con los recursos necesarios para el buen
desarrollo del negocio, para que no haya imprevistos o atrasos que entorpezcan el ejercicio
normal del negocio. Ademas, en el desarrollo propuesto por el proyecto, es muy importante
contar con una plataforma suficientemente robusta, que nos permita generar sin

inconvenientes los cobros, segun haya sido el acuerdo pactado entre las partes.



9.4 Dimension de gobernanza

Para la dimension de gobernanza, se tienen en cuenta los diferentes indicadores que
miden el cumplimiento, con respecto a los planes de desempefio laboral, mejoramiento y
de retroalimentacion, establecidos dentro del plan de negocios, analizando en cada item
los diferentes aspectos, para si mismo establecer los correctivos necesarios para cada caso
en particular.

Adicionalmente, fomentar el apoyo al mejoramiento profesional y personal de cada
uno de los técnicos integradores afiliados, por medio de estrategias de capacitacion,
motivacion y empoderamiento. Logrando aportar en ellos una actitud de liderazgo, que los
incite a un plan de mejoramiento y crecimiento continuo, con base en la inclusién y al
empoderamiento de su labor dentro la sociedad.

Finalmente, realizar retroalimentacién constante, para evaluar cada darea, cada
parte en el proceso del desarrollo del negocio, con el fin de aplicar correctivos a tiempo que

beneficien y lleven al éxito de esta idea de negocio.
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11. Anexos

11.1 INSTRUMENTO 1: Instrumento aplicado. Poblacion 1 — Técnicos integradores

potenciales

Sexo

Masculino

Femenino

Edad

De 18 a 24 anos

De 25 a 34 anos

De 35 a 44 afios

De 45 a 54 anos

Mayor de 55 anos

¢Cual es su nivel de estudios?

Ninguno

Bachiller

Técnico

Profesional

Posgrado

¢Cual es su situacién laboral actual?

Trabaja como técnico integrador para una empresa de
seguridad.

Trabaja como técnico integrador de manera independiente.

No cuenta con ningun trabajo actualmente

¢éCudles son sus ingresos mensuales?

Un smmlv que es igual a $828.116

Entre $828.116 y $1.499.000

Entre $1.500.000 y $1.999.000

Entre $2. 00.000 y $2.499.000

Mas de $2.500.000

¢Cuenta usted con algun dispositivo con conexion a Si
internet? No

éAcostumbra a realizar descargas de aplicaciones en | Si
sus dispositivos moviles? No

¢Con que frecuencia descarga aplicaciones moviles
en sus dispositivos?

Muy frecuentemente

Frecuentemente

Ocasionalmente o por necesidad especifica

Raramente




Nunca

Segun estas lineas ¢usted donde clasifica sus
conocimientos como técnico integrador?

Linea cctv

Linea control de acceso

Linea de alarmas de intrusion

Linea deteccion de incendios

Linea extincidn de incendios

Linea de domotizacién y sistematizacidn de espacios

Otros

éLe gustaria manejar y organizar su tiempo de
manera que le genere un mayor ingreso econémico,
trabajando de forma independiente?

Si

No

Me es indiferente

Estamos estudiando la posibilidad de crear una
aplicacion movil que lo conecte a usted como
integrador, con nuevos clientes potenciales. ¢como
le parece esta iniciativa?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

¢Cémo estaria dispuesto a retribuir
econdémicamente a la aplicacion, para que le genere
mayor niumero de contratos, con nuevos clientes
potenciales?

1. Pagar por descargar la aplicacién (una Unica vez)

2. Pagar un porcentaje de comisién por contrato generado

3. Pagar y un valor fijo por mes

4. Pagar por aumentar el ranking de tu perfil

¢éLe gustaria que la aplicacion contara con un
catdlogo virtual y un botén de pagos, que le
permitiera adquirir los insumos necesarios para sus
contratos a un mejor precio, por ser parte de
nuestra red de integradores?

Si

No

Me es indiferente

¢Qué tan probable es que usted descargue esta
aplicacién movil en sus dispositivos?

Muy probable

Probable

Poco probable

Nada probable




11.2 INSTRUMENTO 2: Instrumento aplicado. Poblacion 2 - Clientes

potenciales

finales

Sexo

Masculino

Femenino

¢En qué rango de edad se encuentra usted?

De 18 a 27 afios

De 28 a 37 afios

De 38 a 47 afios

De 48 a 67 afios

Mayor de 68 afios

¢Considera usted que la inseguridad ciudadana ha
aumentado ultimamente?

Si

No

¢Se siente satisfecho con el trabajo que realiza la policia para
salvaguardar su seguridad?

Muy satisfecho

Satisfecho

Me es indiferente

Insatisfecho

Muy insatisfecho

éConsidera importante el uso de cdmaras de vigilancia y
dispositivos tecnolégicos, para reforzar la seguridad
ciudadana?

Muy importante

Importante

Me es indiferente

Poco importante

Nada importante

éReforzaria usted su seguridad personal, la de su familiayla | Si

de sus diferentes activos, con algun sistema se seguridad No
electrénica?
éSin usted contara ya con un sistema de seguridad cctv, .
estaria de acuerdo con integrarlas a la policia , para generar S
una red de apoyo que ayude a mejorar el tema de la

seguridad ciudadana? No

éConoce usted alguna persona o empresa de confianza para Si

que le realice la instalacién de sus cdmaras, alarmas u otros

sistemas de seguridad electrénica? No

¢Realizaria la busqueda de un técnico integrador, para que
realice dicha integracién, por medio de internet o una
aplicacién movil?

Muy probable

Probable

Poco probable

Nada probable

Muy confiable




éQué nivel de confianza le generaria contratar este tipo de
servicios, por medios digitales?

Confiable

Poco confiable

Nada confiable

Estamos estudiando la posibilidad de crear una aplicacion
movil, que lo ayude a contactar con profesionales idoneos
para realizar diferentes instalaciones de manera mas
confiable. écdmo le parece esta iniciativa?

Excelente

Buena

Regular

Mala

Muy mala

éQué tan probable es que usted descargue esta aplicacion
movil en sus dispositivos?

Muy probable

Probable

Poco probable

Nada probable




