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Resumen

Emprender sin morir en el intento es uno de los grandes desafios que enfrenta todas
aguellas personas que deciden llevar a cabo sus ideas de negocios y contribuir al

desarrollo econémico del pais.

Uno de los primeros retos a enfrentar es el hecho de lograr que la empresa logre
ser auto sostenible en el menor tiempo posible. EI mercado de la seguridad en
nuestro es pais es un mercado maduro, con empresas existentes ya casi
alcanzando los 30 afios. Pese al tiempo existe poca informacién documental sobre
este mercado por lo que la busqueda de informacién es otro reto a enfrentar para

todo aquel que quiera competir en este mercado.

Lograr que una empresa sea auto sostenible esta estrechamente relacionado con
el hecho de constituirse legalmente para operar, seleccionar estrategias de
marketing que contribuya al objetivo general de la empresa y llevar control de las

razones financieras que miden el desempefio monetario de la misma.

En este contexto la metodologia aplicada para investigar el problema fue de enfoque
mixto donde se recolectaron datos importantes para establecer patrones y
tendencias, pero también con un elemento cualitativo a través de la observacion

y descripcion de ciertos patrones de estudio.

Los resultados que se exponen afirman que para formalizar la empresa Tianyi
Seguridad se requiere hacer gestiones en tres instancias diferentes: Registro
Mercantil, Direccibn General de Ingresos y Alcaldia de Managua. Todos estos
tramites se pueden realizar en la Ventanilla Unica de Inversion del MIFIC con una
inversion de C$802 cérdobas y un tiempo aproximado de 8 dias habiles. Por su giro
de negocio la empresa puede ser constituida como persona natural pero bajo el

régimen general de la DGI.

Si la empresa decide incursionar en el mercado del monitoreo de alarmas con
asistencia personal también debera cumplir con los requisitos expresados en la Ley
903 que regula a las empresas privadas que brindan servicios de seguridad. (Ley
903, 2015)



Una vez que la empresa se formalice se requiere contratar 4 personas para las
operaciones diarias de la empresa y una oficina ubicada en carretera Masaya

camino a Veracruz.

Basado en variables geodemograficas se definié el perfil del mercado meta de la
siguiente manera: “Personas de clase media mayores de 25 anos, casados con
ingresos superiores a los $1,000 dolares mensuales y que habitan en Carretera
Masaya, Santo Domingo, Esquipulas, Veracruz y Ticuantepe acostumbrados al uso

de la tecnologia e interesados en proteger a su familia.
La estrategia de fijacion de precios seleccionada es con base a la competencia.

Se planten 2 escenarios de comercializacion. En el escenario A la empresa se
enfoca y especializa en el producto de cerca eléctrica como producto principal y la
alarma de intrusion como producto secundario. En el escenario B la empresa
comercializa cerca eléctrica pero su principal producto es el servicio de monitoreo

de alarma con el que tiene la opcion de generar una renta mensual recurrente.

En el escenario A con la Estrategia de Penetracion de Mercado se pronostica vender
mayores cantidades de cerca eléctrica posicionando a Tianyi como una de las

principales empresas proveedoras de este servicio en los proximos 3 afos.

El escenario B por su parte se escoge la Estrategia de Desarrollo de Productos para
incursionar con el servicio de monitoreo de alarmas en todo el mercado meta
previamente seleccionado pasando de vender e instalar el equipo de alarma a
ofrecer un servicio de valor agregado que permite el cobro de una tarifa mensual

por servicio.

Asociado a cada estrategia de marketing indicada se desarrollan diferentes tacticas
marketing para el logro de los objetivos planteados que contribuyen a la auto

sostenibilidad.

De igual forma las proyecciones de ingresos estan respaldadas por la demandayy el

crecimiento del mercado meta seleccionado.



Introduccidn

“Formulacion de plan de negocios para la auto sostenibilidad de Tianyi Seguridad”
es el tema de investigacion a desarrollar en el presente documento. El estudio trata
de plantear los elementos béasicos desde el punto de vista legal organizativo, de
mercadeo y financiero para que la empresa Tianyi Seguridad sea rentable a los

inversionistas.

La importancia del presente estudio radica que serd una herramienta para la toma
de decisiones estratégicas para la empresa Tianyi Seguridad. El poder realizar las
encuestas fue uno de los obstaculos enfrentados debido al sigilo de informacion que
guardan las personas sobre asuntos relacionados a la seguridad. Las encuestas
realizadas fueron dirigidas a los cabezas de familias de diferentes residenciales

ubicados en Carretera Masaya, Santo Domingo, Esquipulas, Veracruz y Ticuantepe.

En el primer capitulo “Andlisis de la Formalidad organizativa de Tianyi” se plantean
las diferentes opciones para constituir legalmente una empresa en Nicaragua asi
como sus requisitos e inversidn necesaria. A su vez se presenta la estructura
organizativa, personal humano y activos necesarios para que Tianyi Seguridad

opere.

En el segundo capitulo “Estrategias de Mercadeo para Tianyi Seguridad” se
desarrollan los diferentes elementos necesarios para la gestion del marketing tales
como segmentacion, posicionamiento, precio y estrategias y tacticas de marketing

enlazadas a objetivos de marketing orientados a la auto sostenibilidad.

Finalmente en el tercer capitulo “Descripcion de Aspectos Financieros” se
desarrollan las razones financieras basicas como proyeccion de ventas, flujo de
efectivo, margen neto, margen bruto, VAN y TIR necesarios para la evaluacion

financiera del negocio.



1.1. Problema de investigacion

TIANYI| Seguridad es un proyecto de emprendimiento de capital nicaragliense con
tan solo 6 meses en el mercado. La empresa esta orientada a la prestacion de
soluciones de seguridad electronica como cadmaras de seguridad, cercas eléctricas,
alarmas, sistema detectores de incendio, controles de acceso haciendo uso de la
mas alta tecnologia del mercado con el propdsito que los clientes tenga la

tranquilidad de saber que sus bienes estan protegidos.

En su etapa actual cuenta con recursos financieros limitados destinados a cubrir
los gastos operativos basicos y la publicidad para captacion de clientes. De
momento la pyme no genera utilidades a los inversionistas, trabaja con capital de
tercero a través de un financiamiento bancario adquirido que se esta pagando. Otro
inconveniente para la pyme es el hecho de no estar legalmente constituida ya que

esto genera un poco de desconfianza a los clientes.

Por la experiencia se ha detectado que existe un mercado potencial el cual es
posible captar pero debido a que la marca aun no es reconocida no se han
alcanzado los niveles de ventas requeridos. Parte de este mercado potencial que
se menciona es atendido por instaladores independientes los cuales en su mayoria
carecen de formalidad. Si la empresa TIANYI, logra una adecuada estrategia para
establecerse en el mercado, esto impulsara sus ventas y con ello los ingresos para

cubrir sus gastos de operacion.



1.2. Justificacién

Esta investigacion tiene como propdsito a partir de la situacion actual de la empresa
TIANYI Seguridad formular un plan de negocio que proporcione una guia en
términos de organizacién, finanzas y mercadeo a los socios de la empresa cuyo
propésito inicial es lograr que la empresa sea auto sostenible. Luego de 6 meses
de operacion de manera informal la empresa aln no esta en capacidad de cubrir
sus gastos operativos. Con este estudio se estableceran las condiciones
necesarias en términos organizativos, financiero y de mercado para que la empresa

alcance su equilibrio financiero.

A nivel personal representa la tesis de graduacién requerida para culminacion del
programa maestria de mercadeo de la Universidad Autonoma de Nicaragua.



2. Objetivos

2.1. Objetivo General:
Formular un plan de negocio para la auto sostenibilidad de Tianyi Seguridad.

2.2. Objetivos Especificos:
o Determinar los aspectos organizativos basicos para la funcionalidad de la

empresa.
o Formular la estrategia de mercadeo conveniente para alcanzar a los clientes
potenciales.

o Estimar el desempefio financiero de la empresa Tianyi Seguridad.



3. Antecedentes de lainvestigacion

En un reportaje especial publicado en El Nuevo Diario (www.elnuevodiario.com.ni,
2017) se expresa que el mercado de la seguridad privada en nuestro pais tuvo un
resurgimiento a inicios de los afos 90. A partir de la evolucion econdmica del pais
producto del proceso de globalizacién se da el nacimiento de empresas como

Servipro, Ultranic y Seguridad CyB dedicadas exclusivamente a la seguridad fisica.

En los afios 80 la seguridad fisica era de caracter estatal y se encargaba de la
proteccion de las instituciones del estado, con la privatizacion a inicios de los 90’ de
estas instituciones estatales se da el surgimiento de las primeras empresas privadas
de seguridad. Otro factor importante en el surgimiento de estas empresas fue el
retiro de personal militar a inicio de esa década, gran parte de este recurso humano
utilizo su experiencia en el mercado de la seguridad estatal para emprender

proyectos de seguridad privada.

Una década después del surgimiento de las empresas de seguridad privada en el
pais y producto del desarrollo econdmico y tecnoldgico se da el surgimiento de un

nuevo rubro: la seguridad electronica.

Por motivos culturales su introduccion al mercado fue lenta pero a partir del 2012
se masifico uso en zonas residenciales y empresas, siendo de cada vez mas comudn
el uso de dispositivos electronicos de seguridad en residenciales o la combinacién

de estos dispositivos con seguridad fisica.

El sector construccion en Nicaragua en uno de los sectores econdémicos de mayor
crecimiento. Existen alrededor de 54 nuevos proyectos residenciales en todo el pais
que rondan entre los de menos de $20,000 hasta los $250,000. Segun
declaraciones del Sr. Héctor Lacayo Presidente de Invur, para el 2017 Cadur

pronostica la construccion de 8000 nuevas viviendas. (Baca, 2017)



Este crecimiento en el rubro residencial es uno de los factores de atraccion para las
empresas dedicadas a la seguridad electrénica. Otro factor de incidencia es el indice
de delincuencia que afecta a la poblacién. Segun datos oficiales de la Policia
Nacional, en el 2013 hubo 14,999 atracos de los cuales 7,041 corresponden a robos
con fuerza, modalidad en la que se incluyen los robos en los hogares (Garcia L. ,
2014).

En Junio de 2015, la asamblea nacional de Nicaragua aprobd la ley 903 Ley de
Seguridad Privada que establece los marcos que regulan a las empresas que

prestan servicios de seguridad en el pais.



4. Marco teorico

4.1. Generalidades de Formacion de Empresas
Por lo general el surgimiento de una nueva empresa se da con la deteccién de una

necesidad u oportunidad de negocio. Un viejo adagio reza “la necesidad es la
madre de los inventos” y esa es la razoén por la cual un emprendedor debe estar
atento a esas necesidades que se manifiestan a su alrededor y convertirla en una

oportunidad empresarial.

4.1.1. Definicién de Empresa
Para ldalberto Chiavenato, autor del libro "Iniciacion a la Organizacion y Técnica
Comercial”, la empresa "es una organizacion social que utiliza una gran variedad de

recursos para alcanzar determinados objetivos” (Chiavaneto, 1993)

Una empresa se define como: Una entidad conformada basicamente por personas,
aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras;
todo lo cual, le permite dedicarse a la produccién y transformacion de productos y/o
a la prestacion de servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la
sociedad, con la finalidad de obtener una utilidad o beneficio. (Garcia & Casanueva,
2001)

Otro concepto interesante sobre empresa se encuentra en el diccionario de la Real
Academia Espanola: “Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales,

mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos”

De los tres conceptos expuestos anteriormente se analiza que toda empresa tiene
un proposito sea este lucrativo o sin fin de lucro, tiene una estructura a veces
llamada organizacion otras personal humano y también se puede indicar que dado
Su propoésito las empresas son entes sociales por su rol de satisfacer necesidades

en la sociedad.



Una vez que se entiende el concepto de empresa es importante estar claro que
existen diferentes tipos de clasificaciones de empresas. En bien importante conocer
estas particularidades para poder definir el mejor modelo a seguir en un proyecto

de emprendimiento.
A continuacién se presentan los principales tipos de empresas:

4.1.2. Tipos de Empresa
4.1.2.1 Tipos de empresas de acuerdo a su forma juridica:

o Unipersonal: son aquellas empresas que pertenecen a un solo individuo. Es
este quien debe responder ilimitadamente con su patrimonio frente a aquellos
individuos perjudicados por las acciones de la empresa.

o Sociedad Colectiva: son las empresas cuya propiedad es de mas de una
persona. En estas, sus socios responden de forma ilimitada con sus bienes.

o Cooperativas: son empresas que buscan obtener beneficios para sus
integrantes y no tienen fines de lucro. Estas pueden estar conformadas por
productores, trabajadores o consumidores.

o Comanditarias: en estas empresas existen dos tipos de socios: por un lado,
estan los socios colectivos que participan de la gestion de la empresa y poseen
responsabilidad ilimitada. Por otro, los socios comanditarios, que no participan de la
gestion y su responsabilidad es limitada al capital aportado.

o Sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.): en estas empresas, los socios
s6lo responden con el capital que aportaron a la empresa y no con el personal.

o Sociedad anénima (S.A.): estas sociedades poseen responsabilidad limitada
al patrimonio aportado y, sus titulares son aquellos que participan en el capital social

por medio de acciones o titulos.

4.1.2.2 Tipos de empresa de acuerdo a su tamafio:

o Microempresa: son aquellas que poseen hasta 10 trabajadores vy

generalmente son de propiedad individual, su duefio suele trabajar en esta y su


http://www.tiposde.org/economia-y-finanzas/504-tipos-de-capital/

facturacion es mas bien reducida. No tienen gran incidencia en el mercado, tienen
pocos equipos Yy la fabricacion es casi artesanal.

o Pequefias empresas: poseen entre 11 y 49 trabajadores, tienen como
objetivo ser rentables e independientes, no poseen una elevada especializacion en
el trabajo, su actividad no es intensiva en capital y sus recursos financieros son
limitados.

o Medianas Empresas: son aquellas que poseen entre 50 y 250 trabajadores,
suelen tener é&reas cuyas funciones y responsabilidades estdn delimitadas,
comunmente, tienen sindicato.

o Grandes empresas: son aquellas que tienen mas de 250 trabajadores,
generalmente tienen instalaciones propias, sus ventas son muy elevadas y sus
trabajadores estan sindicalizados. Ademas, estas empresas tienen posibilidades de

acceder a préstamos y créditos importantes.
4.1.2.3 Y por ultimo, de acuerdo a la actividad:

o Empresas del sector primario: son aquellas que, para realizar sus
actividades, usan algun elemento basico extraido de la naturaleza, ya sea agua,
minerales, petroleo, etc.

o Empresas del sector secundario: se caracterizan por transformar a la materia
prima mediante algun procedimiento.

o Empresas del sector terciario: son empresas en que la capacidad humana
para hacer tareas fisicas e intelectuales son su elemento principal.

o También de acuerdo a la procedencia del capital:

o Empresas publicas: son aquellas en las que el capital proviene del Estado,

ya sea municipal, provincial o nacional.

o Empresas privadas: su capital proviene de particulares.
o Empresas mixtas: en este caso, el capital proviene tanto de particulares como
del Estado.

Es labor del emprendedor determinar de acuerdo a su situacion actual cudl es su

clasificacion y cual es la mas conveniente para la empresa.


http://www.tiposde.org/economia-y-finanzas/69-tipos-de-mercado/
http://www.tiposde.org/empresas-y-negocios/227-tipos-de-objetivos/
http://www.tiposde.org/economia-y-finanzas/686-financiamiento/

Ya se menciono que uno de los componentes mas importantes para clasificar una
empresa es la cantidad de trabajadores que la componen. Esta estructura del
recurso humano que compone una empresa es usualmente conocida como

organigrama.
4.1.3 Organigrama

Es la representacion grafica de la estructura organica que refleja, en forma
esquematica, la posicion de las areas que integran la empresa, los niveles

jerarquicos, las lineas de autoridad y de asesoria" (Fleitman, 2000)

Cada trabajador que forma parte de esta estructura tiene que tener bien definidas
sus funciones dentro de la empresa, de tal manera que pueda realizar su labor de

una manera eficiente. Para esto se necesita lo que se conoce como:

4.1.4 Descripcion de Cargos.

La descripcion del cargo se refiere a las tareas, los deberes y responsabilidades del
cargo, en tanto que las especificaciones del cargo se ocupan de los requisitos que
el ocupante necesita cumplir. Por tanto, los cargos se proveen de acuerdo con esas

descripciones y esas especificaciones. (Chiavenato, 1999)
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4.2. Estrategias de Mercadeo

La elaboracion de las estrategias de mercadeo va intimamente relacionado al
andlisis del entorno interno y externo de cada organizacion. A su vez las
estrategias van ligadas a objetivos que cumplir y para el desarrollo de las
estrategias se necesitan planes tacticos para ejecutarlos. Esto se puede

representar de la siguiente manera:

Presupuesto &
Calendarizacion

Tacticas de
Marketing

Estrategias de
Marketing

Objetivos de
Marketing
Analisis del
Entorno Interno
y Externo

4.2.1 Anélisis FODA

Al andlisis del “Entorno Interno y Externo” de una organizacion se le conoce como
FODA por las siglas de sus componentes que se analizan: Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Cuando se hace referencia al entorno interno se hace alusion a las fortalezas y
debilidades de la empresa en tanto el entorno externo hace alusion a las

oportunidades y amenazas existente fuera de la compaiiia.

11



Respecto al entorno externo el analisis tiene como objetivo convertirse las
oportunidades en ganancias para la organizacion. En relacion con las amenazas el
objetivo de analizaras es que la empresa tenga una plan de contingencia (Philip &
Keller, 2012)

En el entorno interno el objetivo es utilizar aquellas fortalezas que le permitan
maximizar las oportunidades y convertir las debilidades en fortalezas o al menos

tener un plan de accion.
4.2.2 Objetivos de Marketing

Del analisis FODA se desprenden los objetivos ya sea a nivel de toda la empresa
o por cada area funcional como marketing, finanzas, operaciones por mencionar

algunas.

Los objetivos de un plan de marketing siempre deben de surgir a partir de las
variables detectadas en el analisis FODA., es decir, de un problema, una
oportunidad, una fortaleza o una debilidad. A partir de ellos, se debe establecer una
finalidad para resolver o aprovechar la variable descrita; ademas de que deben de
ser congruentes con la mision, vision y filosofia de la empresa y los objetivos

planteados por su direccion general. (Fernandez, 2007)

Los objetivos planteados en el plan de marketing deben de ser:

o Alcanzables o reales: debe existir posibilidad de lograrlo.

o Temporales: con fecha de inicio y fecha de finalizacion

o Medibles: deben incluir un parametro o unidad de medicion.

o Representar un reto: deben de representar un esfuerzo de trabajo real para

el departamento

o Rigidos: no deben de modificarse

12



4.2.3 Estrategias de Segmentacion.

Una vez que se han definido los objetivos de marketing el siguiente paso es
seleccionar el mercado al cual se dirigira el producto. Segmentar no es mas que
dividir el mercado en grupos de segmentos homogéneos o con iguales necesidades
o deseos. (Philip & Keller, 2012) La identificacion y satisfaccion de los segmentos

adecuados del mercado es vital para el éxito del plan de marketing.

Antes de segmentar es necesario definir si el mercado meta de la empresa es de

consumo o de tipo empresarial.

Al dirigir programas de marketing para los segmentos de mercado individuales, las
compafias suelen realizar un mejor trabajo de marketing y aprovechar mejor estos
recursos. El enfoque es especialmente importante para una empresa pequeia que

posee 0 cuenta con recursos limitados. (Stanton, Etzel, & Walker , 2007)
4.2.3.1 Mercados de Consumo

En el caso de los mercados de consumo la segmentacion se realiza tomando en
cuentas ciertas variables que ayuda a definir de una manera mas clara el mercado

meta.

o Segmentacién Geogréfica: En la segmentacién geografica se divide al
mercado en unidades geograficas como regiones, paises, ciudades, barrios etc.
También se toma en cuenta el tipo de region si es rural o urbana, el tamafio
poblacional de la region e inclusive el clima.

o Segmentacion Demografica: En esta segmentacion se toman en cuenta
datos como edad, sexo, ingreso, ciclo de vida familiar, clase social, educacion,
ocupacién y origen étnico que brindan informacién importante porque se relacionan
con habitos de consumo utiles para segmentar.

o Segmentacién Psicografico: En esta segmentacibn se examinan los

elementos relacionados con la forma de pensar, sentir y comportarse de las
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personas entre los que se puede mencionar personalidad, estilo de vida y valores
de las personas.

o Segmentacion por Comportamiento: Aca se toma en cuenta el
comportamiento del usuario respecto al producto. Los beneficios deseados y la tasa

de uso son los principales indicadores en este tipo de segmentacion.

Region, Pais, Edad Personalidad Beneficios
gl:s;lfc;\mento Sexo Estilo de Vida deseados
© @ Ingreso o Valores o Tasa de Uso
O Rural o Urbana O Ciclo de Vid O p
Y= %= Ciclo de Vida =
(] . (] © Q
go Pc?blacmn ED Familiar ED s
o Clima € Clase Social o g
O o . ¥ o
A Educacion o o
Ocupacion g
(O]

Origen Etnico

4.2.3.2 Mercados Empresariales

Para los mercados empresariales los parametros de segmentacion son diferentes

pero tiene igual de importancia que en los mercados de consumo.
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4.2.4 Estrategias de Posicionamiento

Uno de los principales objetivos de marketing es lograr que el producto o servicio
sea atractivo al mercado. De esto trata el posicionamiento del producto el mercado.
Lograr que la empresa siempre se encuentre entre las opciones de escogencia del

mercado meta.

La base para la estrategia de posicionamiento esta relacionado al principal beneficio

que ofrece la empresa al mercado meta.

Para desarrollar una estrategia de posicionamiento se deben de seguir los

siguientes pasos:

o Elegir el concepto del posicionamiento: Esto se hace tomando en cuenta la
opinion del mercado sobre los factores de decision de comprar.

o Seleccionar como comunicar la posicién: Que medios utilizar para transmitir
la ventaja competitiva

o Coordinar el mix de marketing que se adapte al posicionamiento.

Entre las principales estrategias de posicionamiento se encuentran:
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o Diferenciacién por producto: Esta aplica cuando el segmento de mercado no
es sensible al precio y esta dispuesto a pagar mas por el producto si obtienen los
beneficios que buscan. Esta relacionado a las expectativas que tiene el cliente

respecto al producto y su calidad, apariencia y garantia.

o Diferenciacion por servicio: Los servicios, al igual que los productos fisicos,
constituyen una importante fuente de diferenciacion, componente basico de la
estrategia de posicionamiento empresarial. En los servicios se valoran
componentes como la confianza, garantia, prestaciones, capacidad de respuesta,

servicios opcionales, empatia, apariencia y reputacion.

o Diferenciacién por marca: El nombre de la marca detras de un producto es
uno de los factores de compras mas importantes tanto en el mercado de consumo
asi como en el empresarial. La diferenciacidén por la marca proporciona otro camino
para posicionar los productos de una empresa en relacién con los de la competencia

y crear en los clientes beneficios y valores adicionales. (Best, 2007)

o Por Calidad/Precio: Las empresas también pueden diferenciar sus productos
basado en sus precios al publico cuidando que sus precios no afecten la calidad del
producto ofrecido en caso de seleccionar un precio bajo de mercado. Para otras
empresas en cambio posicionar con precio altos el mercado también lo relacion con
gue ese producto es exclusivo y lujoso lo cual es de mucha utilidad para ciertas

empresas.
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4.2.5 Estrategia de Precios

Respecto a la estrategia de fijacion de precios esta debe ir en funcién de las otras
estrategias de marketing implementadas por la empresa.

La percepcion del consumidor es unos de los factores a considerar en la estrategia
de precios ya que tiene influencia directa en la fijacién. Usualmente hay 3 factores
claves que influyen en la percepcion: Precios de Referencia, Inferencias de Precio-

Calidad y Terminaciones de Precio.

o Precios de Referencia: Aunque es posible que los consumidores tengan un
conocimiento apropiado de los rangos de precios, sorprendetemente pocos pueden
recordar precios especificos con precisidn. Sin embargo, cuando analizan los
productos suelen emplear precios de referencia, esto es, comparan el precio de algo
que les interesa con un precio de referencia interno que recuerdan, o con un marco

de referencia externo. (Philip & Keller, 2012)

o Injerencias de Precio-Calidad: Para muchos consumidores el precio es un
indicador de calidad. Por tal motivo muchas marcas de lujo y exclusividad utilizan

precios elevados en su estrategia de posicionamiento.

o Terminaciones de Precios: A menudo las empresas utilizan precios por
debajo a nUmeros enteros como 299 en lugar de 300, o utilizan precios terminados
en 0,5 o 9 ya que distinto estudios han comprobado la influencia de estas

terminaciones en las compras de los consumidores.

Los precios las empresas también los establecen basados a los objetivos. Las
empresas podrian perseguir los siguientes objetivos en su estrategia de fijacion de

precios:

o Orientado a las ganancias: Las metas de ganancias pueden ponerse a corto

o largo plazo.
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Lograr una retribucién neta

4 Maximizar las utilidades

o Orientado a las ventas: Enfocado a conseguir mayores volumenes de ventas
4 Acrecentar el volumen de ventas

v Mantener o acrecentar la participacion de mercado

o Orientados al Status Quo:

4 Estabilizar los precios

v

Hacer frente a la competencia
4.2.6 Estrategias de Desarrollo del Producto en el Mercado

Para determinar la direccion estratégica de crecimiento de una empresa es de
mucha utilidad la matriz-mercado en la que de manera practica una empresa puede

definir su mejor opcion para crecer.

PRODUCTO

EXISTENTES NUEVO

(V]
[N N}
% Penetracion Desarrollo de
7 de Mercado Productos
&

MERCADO
o
>4l Desarrollo de . o
B Diversificacion
2 Mercados
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La matriz producto-mercado también es conocida como matriz ansoff y plantea 4

estrategias de crecimiento tomando en cuanto las 2 variables que la conforman.
4.2.6.1 Estrategia de Penetracion de Mercado:

Con este enfoque lo que trata de vender mas de lo mismo al mismo mercado
implementando las diversas tacticas de marketing disponibles como venta personal,
ventas cruzadas, programas de fidelizacion, publicidad, precios promocionales por

mencionar algunas.
4.2.6.2 Estrategia de Desarrollo de Nuevos Productos:

Esta estrategia trata de alcanzar nuevos mercados geograficos, huevos segmentos
de mercados que satisfacer con los productos que la empresa comercializa. Es

pocas palabras vender mas de lo mismo pero a diferentes personas.
4.2.6.3 Estrategia de Desarrollo de Nuevos Productos:

En estrategia se trata de vender productos nuevos para los mercados en los que
opera actualmente la empresa. En esta estrategia las opciones van de ampliar la

cartera de productos hasta ampliar la oferta de servicios que se ofrecen.
4.2.6.4 Estrategia de Diversificacion:

Es la de mayor riesgo ya que trata de vender productos nuevos a mercados

desconocidos para la empresa lo que hace que sea una estrategia de alto riesgo

4.2.7 Estrategias Competitivas segun posicion de mercado

Otro factor a considerar en la elaboracion de las estrategias de marketing es la
posicidn que ocupa esta empresa en su mercado. La posicion de una empresa
puede ser de lider, seguidor y retador. Segun la posicidon que ocupe la empresa

tiene diferentes estrategias tacticas para enfrentar a la competencia.
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4.2.7.1 Estrategias competitivas para lideres

Las empresas lideres de sus mercados afrontan los siguientes retos: deben
incrementar la demanda total del mercado, deben de proteger su participacion del

mercado actual e incrementar su participacion de mercado. (Philip & Keller, 2012)

o Expansion de la demanda total. Las empresas pueden expandir la demanda
total captando nuevos clientes, persuadiendo a sus clientes actuales para que
hagan mayor uso ya sea que sus clientes compran o lo hagan con mayor frecuencia.
o Proteccion de la cuota de mercado. Otro de los retos que enfrenta las
empresas lideres es la proteccion de su market share. Para esto la innovacion juega
un papel importante, agregar valor a sus servicios y mejorar sus procesos.

La innovacién, ser pioneros en el lanzamiento de productos y servicios es lo que se
conoce como Marketing Proactivo. Otras empresas para proteger su mercado
actian a la defensiva algunas veces consolidando su posicién en el mercado,
protegiéndose de sus principales debilidades ante la competencia y atacando de

manera preventiva a sus rivales mas cercanos.

o Incremento de la participacion del mercado: Incrementar la participacion de
mercado no genera automaticamente mayor rentabilidad, sobre todo en las
empresas de servicio que requieren mucha mano de obra y no experimentan
economias de escala. En ocasiones el costo de incrementar la participacion es
mayor a los ingresos generados por tanto hay factores a considerar antes de tomar
la decision tales como Acciones monopolio, costo economico, el peligro de llevar a

cabo actividades de marketing erréneas.

4.2.7.2 Estrategias competitivas para empresas retadoras.

En el caso de las empresas retadoras su estrategia competitiva se define en base
a su objetivo estratégico y la identificacion de su principal competidor o

competidores.
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o Al lider del mercado: Si se percibe que el lider del mercado no estas
satisfaciendo a sus clientes es una buena alternativa ir contra él y arrebatarle
mercado.

o A otras empresas de su mismo tamafo: A competencias directas que no
atienden bien su mercado y tiene problemas de financiamiento

o A pequeiias empresas: Cuando se tiene la intencion de sacarlas del mercado.

Una vez que se define a quien atacar el siguiente paso es seleccionar una estrategia

general de ataque:

o Ataque frontal: se igualan todos los elementos del marketing mix ganando el
gue cuente con mas recursos para resistir o contestar el ataque

o Ataque de flancos: Es un ataque geografico, el retador localiza y ataca las
areas en que el oponente no atiende bien al mercado. Otra estrategia de flancos
consiste en atender las necesidades insatisfechas del mercado.

o Ataque envolvente: Este ataque tiene sentido cuando el retador tiene mas
recursos que el lider ya que la ofensiva consiste en atacar desde distintos puntos

como marketing mix asi como la insatisfaccion del mercado.

4.2.7.3 Estrategias competitivas para empresas seguidoras

Muchas empresas prefieren seguir al lider en vez de retarlo. Esto ocurre sobre todo
en industrias donde la diferenciacion de producto e imagen son escasas. En ese
tipo de industrias no es conveniente enfocarse en incrementar la participacion de

mercado a corto plazo, puesto que solo provoca represalias entre empresas.

En este sentido cabe destacar 4 estrategias generales

o Falsificador: Es aquel que reproduce con exactitud el producto y el envase
del lider.
o Clonador: Es aquel que reproduce el producto, nombre y envase del lider

pero introduce ligeras variaciones.
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o Imitador: Es aquel que copia algunos productos del lider pero se diferencia
en términos de envase, publicidad, precio o puntos de ventas.
o Adaptador: Es aquel que toma los productos del lider, los adapta e incluso

los mejora.

4.3. Desempefio Financiero

El andlisis del desempefio financiero es uno de los principales componentes para la
evaluacion de un negocio. En el analisis se deben de desarrollar conceptos
importantes tales como:

4.3.1 Ingresos:

Es el dinero o los derechos de cobro a su favor que una empresa en el ejercicio de
su actividad recibe a cambio de sus servicios y bienes.

Un ingreso es una recuperacién voluntaria y deseada de activo, es decir, un
incremento de los recursos econdmicos. Se derivan de las transacciones realizadas
por la empresa con el mundo exterior que dan lugar a alteraciones positivas en el
patrimonio neto de la misma. (http://www.expansion.com/diccionario-economico,
2017)

Otro factor de suma importancia en los analisis financieros son los costos.
4.3.2 Costos:

Valor monetario de los recursos que se entregan o prometen entregar a cambio de
bienes y servicios que se adquieren. En el momento de la adquisicidén se incurre en
el costo, lo cual puede originar beneficios presentes o futuros. (Colin, 2008)

En una empresa comercial los costos se dividen en: costo de venta, costos
administrativos y costos de financiamiento. La suma de estos costos es lo que se
llama costo total.

Es bien comun que personal no financiero utilice las palabras costo y gasto como
sinénimos. (Colin, 2008) Explica que en términos generales es lo mismo y que su
diferencia radica en que los costos son relacionados a la funcién de produccion en
tanto los gastos a funciones de ventas, administrativas y financiamiento,

Cuando se analiza el desempefio financiero de una empresa se incluye el flujo neto
de efectivo que es de mucha utilidad para la toma de decisiones a nivel gerencial.
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4.3.3 Flujo Neto de Efectivo (FNE)

Es un indicador financiero que representa la diferencia entre ingresos y gastos que
podran obtenerse por la ejecucion de un proyecto durante su vida util. Este puede
ser positivo (deseado) o negativo.

El FNE permite conocer las necesidades de efectivo que tendré el proyecto o flujo
de caja del proyecto.

La manera mas practica de calcularlo es utilizando la siguiente formula:

+ Ingresos
- Costo de la mercaderia vendida
= Utilidad bruta

- Gastos de Venta

- Gastos directos
- Gastos administrativos
= Utilidad neta

+ Depreciacion

= Utilidad antes de impuestos e intereses
- Intereres

- Impuestos

Utilidad o flujo neto de efectivo

La productividad es otro indicador importante desde el punto de vista financiero.
Uno de los indicadores para medir la productividad es la rotacion de inventario o
ventas.

4.3.4 Rotacion de Ventas

Es la cantidad de veces que un inventario debe ser reemplazado durante un

determinado periodo de tiempo, por lo general un afo.

La rotacion de inventarios se determina dividiendo el costo de las mercancias
vendidas en el periodo entre el promedio de inventarios durante el periodo. (Coste

mercancias vendidas/Promedio inventarios) = N veces.
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El objetivo de esta razon financiera es no tener recursos financieros ociosos en

bodega. Lo ideal es que los productos se mantengan tiempo minino almacenado.

4.3.5 Nivel de endeudamiento

Se refiere al porcentaje del activo total que se financia con el pasivo. La razén

financiera se expresa asi:

Pasivo total

Activo total

Si el activo es igual a la suma del pasivo y el capital, y si esta razén es mayor que
50% quiere decir que el activo se financia en mayor proporcion por pasivos que con
capital. Si esta por debajo de 50% la empresa usa mas capital que pasivo para

financiar la compra de activos. (Rodriguez, 2012)

Finalmente se deben incluir en todo analisis financiero el margen bruto y margen

neto proyectado.
4.3.6 Margen Bruto

El margen bruto no es méas que la diferencia entre el precio de venta menos los
costos de ventas del producto o servicio y puede ser expresado en unidades o

cantidades monetarias.

Precio de venta

- Costo de venta

Margen bruto

4.3.7 Margen Neto

Se calcula restando al margen bruto los impuestos y el resto de costos que incurre
la empresa en el periodo evaluado. Puede ser expresado también en unidades o

cantidades monetarias
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Margen bruto
- Impuestos

- Costos operativos

Margen neto

5. Preguntas Directrices

La formacion de una empresa va mas alla de la obtencion del recurso financiero.
Conlleva elementos y decisiones de caracter estratégico que deben adaptarse a las

particularidades de cada empresa para que esta pueda ser rentable.

1. ¢, Cual es la mejor opcién de constitucion y el costo que implica?

2. ¢, Cual el costo de operacién del negocio?

3. ¢Cual es la estrategia de mercado mas conveniente para potenciar el
negocio?

4. ¢, Cudl es la proyeccion de ventas esperadas en el negocio?

5. ¢, Cual es el margen bruto y margen neto esperado por producto?
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6. Operacionalizacion de variables

Objetivo Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicador
Especifico Conceptual Operacional

Organizacion Es toda la 1.1.1.

Empresarial estructura Tipos de
- Empresas
necesaria T4

paraiel Costos de
optimo Constitucion
funcionamien 1.2.1

Organigrama
to de una 1.2.2

empresa. Descripcion
de Cargos
1.3.1
Oficinas
1.3.2
Equipos de
Computo
1.3.3
Mobiliario
1.3.4
Vehiculos

Estrategias Son las rutas 3.1.1
de Mercadeo a seguir por l(b:llercados de
onsumo

la empresa o

parailograr Posicionamien
sus objetivos to del
de mercadeo Producto
3.2.2 Precio
3.2.3 Canales
de Marketing
3.2.4
Comunicacién
del Marketing
3.3.1
Penetracion
de Mercados
3.3.2
Desarrollo de
Mercados
3.3.3
Desarrollo
del Producto
3.3.4
Diversificacio
n de
Productos
3.4.1 Para
Lideres
3.4.2 Para
Seguidores
3.4.3 Para
retadores

Desemperiio Son 2.1.1

Financieros indicadores Descripciéon de
de tipo ingresos
financieros 2.1.2
que ayudaran Descripcion de
a medir la costos y
vialidad gastos.
financiera de 2.2.1 Flujo neto

la empresa. 2.3.1Rotacién
de Ventas.
2.3.2 Nivel de
endeudamiento
2.3.3 Margen
bruto
2.3.4Margen
neto



7. Diseiio metodoldgico:

7.1. Tipo de investigacion

Un plan de negocios es un documento donde se recopila toda la informacion
necesaria para evaluar la viabilidad o no de una empresa. Es “un documento escrito
gue establece la idea béasica que subyace en un negocio (Longenecker, Moore, &
Petty, 2001) .

Otro autor considera que “un plan estratégico de negocios es aquel plan que expone
un método para llevar a cabo cierta actividad en cierto periodo de tiempo” (Richard,
2000)

En este escenario el proyecto de emprendimiento TIANYI Seguridad necesita
establecer sus bases financieras, operativas y comerciales para poder incursionar

con éxito en el mercado de la seguridad electrénica.

Por tanto se define como un estudio descriptivo — explicativo por cuanto se destaca
algunas caracteristicas como la variable de organizacién que implica requisitos y
procesos de formalizacion. Asi como también se explican como se debe hacer para
manejar indicadores de gestion operativa adecuados a los resultados de una
estrategia de mercado.

7.2. Enfoque de la investigacion:

La investigacion es de enfoque mixto:

a) Cuantitativa: porque usa la recoleccion de datos y su medicién para dar
respuesta a las variables de mercado estableciendo patrones o tendencias.
También se hace uso de calculos y razonamiento numéricos para dar explicacion a

las variables de corte financieros.

b) Cualitativa

Con frecuencia se basa en métodos de recoleccion de datos sin medicidn numérica,

como las descripciones y las observaciones. (Sampieri, 2004)
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Para desarrollar los aspectos organizativos necesarios para el buen funcionamiento
de la empresa TIANYI Seguridad se utilizara el método de la observacion y las
descripciones de procesos ya existentes tales como requisitos legales, estructuras

organizacionales entre otros.

a. Método y técnicas

a) Analitico —deductivo,

A partir de la fragmentacion de un objeto de estudio separando cada una de sus

partes se llegan a explicaciones particulares.

En este estudio se analizaran diferentes variables operativas, financieras y

comerciales con el fin de lograr una correcta formulacion del plan de negocios.

Luego de 6 meses en operaciones de Tianyi Seguridad y mas de 5 afios de
experiencia en el mercado de la seguridad electronica se utilizaran estos

conocimientos para el estudio de las variables relacionadas.

b) Técnicas o instrumentos de informacion

o Encuestas: Se realizaran encuestas a clientes potenciales de acuerdo a la
poblacion seleccionada.

o Observacion directa: Se observara las caracteristicas y el comportamiento de
los clientes potenciales.

o Revision documental: Se hara revision de los requisitos para formalizar la

empresa en Nicaragua asi como de la ley 903 que regula la industria.
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7.3. Poblacion y muestra

a) Poblacién

La poblacion esta compuesta por 56 urbanizaciones ubicadas en Managua. Segun
informacion de CADUR existen 4 polos desarrollo habitacion en Managua ubicados
en Carretera Masaya, Carretera Sur, Sabana Grande y Carretera Nueva Leon. Las
ubicadas en carretera Masaya Yy carretera sur constituyen nuestro principal

segmento de clientes. (Arevalo, 2017)

b) Muestra:

Se utiliza una muestra no probabilistica a conveniencia, esto por la extension de
pobladores dentro de cada urbanizacion. Se han utilizado algunos criterios claves

gue son de interés de TIANYI para fines comerciales:

o Residenciales en Carretera Masaya, Santo Domingo, Esquipulas, Veracruz y
Ticuantepe.

o Cuyo costo sea superior a $32,500

o No sea de interés social
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8.  Andlisis e interpretacion de Resultados: Plan de negocio
Empresa Tianyi

8.1. Andlisis de Aspectos Organizacionales

8.1.1. Antecedentes del negocio.

En Agosto del 2017 luego de una reunién de negocios con un socio surge la idea
de emprendimiento Tianyi Seguridad. El objetivo era aprovechar las habilidades y
conocimientos de marketing personales para desarrollar un proyecto en el mercado
de la seguridad electronica. Ambos habiamos coincidido en una de las empresas
mas representativas en el mercado de la seguridad en Nicaragua y se contaba con

experiencia e informacion de como funcionaba el mercado.

La idea inicial era aportar cada socio $2000.00 de capital para el negocio. Rentar
una pequefia oficina con ubicacion céntrica, contratar a un vendedor. El socio se

encargaria de la parte técnica y mi persona de la parte comercial.

En Octubre de ese afio se dio inicio al proyecto con una pequefia oficina ubicada

en Altamira, un vendedor y parte del capital que cada socio se comprometié a dar.

Después de un mes se identificd que la oficina no estaba siendo funcional ya que
gran parte del tiempo el trabajo era fuera de la oficina y por el tipo de producto el
cliente no acostumbra visitar las oficinas puesto que el servicio técnico es ofrecido

in situ.

Por motivos personales el Unico vendedor contratado renuncio en Diciembre lo que
llevo a la decision de cerrar la oficina y trasladar la operacion de manera

momentanea a una de las casas de residencia personal.

Debido a que el otro socio no logro completar el capital acordado inicialmente, a
partir de Enero 2018, se decidioé continuar con el proyecto con un Unico propietario
manejando la parte administrativa y de marketing y contratando por eventos a
personal técnico cada vez que se requiere. Bajo esta modalidad ha estado
funcionando TIANYI desde Enero 2018.
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8.1.2. Formulacién de laidea de negocio

La idea de este plan de negocio consiste en estructurar un modelo de trabajo que
permita a Tianyi operar de manera sostenible. Esto significa generar los ingresos
para cubrir los gastos operativos actuales para el correcto funcionamiento de la

empresa.

En este sentido se pretende pasar del trabajo de manera informal con el que
actualmente se opera a un esquema donde la empresa opere de manera formal. El
primer paso es legalizar la empresa para que goce de todos los beneficios que la
ley le confiere. En segundo lugar propondré una estructura organizacional basica

para cubrir las operaciones diarias de la empresa.

En tercer lugar se pretende determinar las condiciones financieras en los que la
empresa pueda ser auto sostenible en términos de ingresos, costos y gastos de

operacion, cantidad de clientes, ventas mensuales entre otras.

Para lograr los objetivos financieros planteados se desarrollara un plan donde
incluye estrategias basadas en el marketing mix y estrategias necesarias para el

posicionamiento de la marca en el mercado.
8.1. 3 Andlisis de la formalidad organizativa de Tianyi

Desde su surgimiento hasta la fecha la empresa Tianyi ha operado de manera
informal en el sentido que no se ha realizado ninguna gestién para legalizar la

operacion en las instancias correspondientes.

Los clientes son prospectados utilizando redes sociales y a través de referidos. Una
vez que se llega a un acuerdo para instalacion del servicio, se agenda la instalacion
y el pago el cliente lo realizada una vez se termina el trabajo solicitado. Como
comprobante del trabajo realizado se le entrega al cliente un acta de servicio y un

recibo no oficial de caja con los datos de la empresa.

En Nicaragua el Ministerio de Fomento, Industria y Comercio (MIFIC) dispone de
una oficina de atencion a inversiones donde se puede realizar todo lo concerniente

a la creacion de la empresa desde el punto de vista legal.

31



Uno de los primeros pasos a decidir es si constituirse como una persona natural o

CcOmo una persona juridica.

Debido a la coyuntura actual, donde solo figura un socio Unico TIANYIl lo méas
recomendable es constituirse como una persona natural. La experiencia de
mercado adquirida estos meses orienta que para la percepcion del mercado meta
con que actualmente se trabaja (residenciales) les es indiferente si la empresa es

natural o juridica, es decir no tiene ningun impacto comercial.

Para constituirse legalmente se deben realizar tramites en el registro mercantil,

direccion general de ingresos y la alcaldia de la municipalidad correspondientes.
El Registro Mercantil donde piden los siguientes requisitos:

1. Completar la solicitud de inscripcibn como comerciante original en papel
sellado (Si la solicitud es firmada por un apoderado especial, se debe relacionar el
poder que lo acredita y adjuntar el original). Este formulario tiene un costo de
C$300.00 coérdobas netos.

2. Se presentan los libros contables (diario y mayor). El costo de cada libro es
de C$100.00. En total se invierte C$200.00
3. Fotocopia de cedula de identidad nicaragiuense, pasaporte o cedula de

residencia nicaraguense.

Siguiendo estos costos, la inversidn total para registro en esta instancia es de
C$500.00

Direccion General de Ingresos

LA DGI es la segunda instancia a visitar una vez completado el tramite del Registro

Mercantil.

En esta existen dos maneras de inscribirse: Bajo el Régimen General o como
Cuota Fija. Segun la actividad a la que se dedica la empresa TIANY!| la Gnica opcién

para inscribirse es la de Régimen General.

Para inscribirte como Régimen General de solicitan:
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o 3 Fotocopias de la Solicitud de Comerciante inscrita en el registro mercantil.
o 3 Fotocopias de cedula de identidad nicaraglense o cedula de residencia.

o 3 Fotocopias de constancia de disponibilidad de servicio publico (agua, luz,
teléfono o contrato de arriendo a nombre de la persona) del domicilio particular y del
negocio.

o Original y 2 fotocopias del formulario lleno.

Nota Importante: De acuerdo al Cdédigo Tributario arto. 126, el contribuyente tiene
30 dias calendarios después de inscribirse en el Registro Mercantil para solicitar el

RUC, una vez concluido este término, incurrird en una multa de C$750.00

Estar constituido bajo el régimen general implica llevar libros contables donde se

detallen el registro contable de todas las operaciones sujetas a fiscalizacion.

A continuacion enumero las obligaciones que se contrae al constituirse bajo el

Régimen General:

1. Emitir factura simplificada de venta a solicitud del comprador;

2. Llevar registros simplificados de ingresos y gastos;

3. Respaldar o documentar sus inventarios con facturas formales emitidas por

contribuyentes que tributen;
4. Exhibir el original del Certificado de Inscripcion;

5. Guardar en forma separada y cronolégica segun el caso para ser presentas a

requerimiento de la Administracion Tributaria:

a. Facturas por compras y prestacion de servicios,

b. Los soportes por pagos de alquiler y a la municipalidad,

c. Los recibos por pagos realizados a la Administracion Tributaria;
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6. Notificar a la Administracion de Rentas con 30 dias de anticipacién el cierre
definitivo del negocio, cuando corresponda.

Alcaldia de Managua

Finalmente se realiza la gestion de matricula municipal. El pago correspondiente es

de C$252.50 y debe ser cancelado en la delegacion de la DGI.

. Costos de Constitucion como Persona Natural

Para la opcion de Persona Natural los costos de constitucién son bajos comparados

a una Persona Juridica y a continuacién se resumen en la siguiente tabla:

Solicitud de inscripciébn de comerciante en CS 300.00

Registro mercantil

Libros contables C$ 200.00
Otros (Fotocopias) CS$ 50.00

Matricula Municipal CS$ 252.50
Total CS 802.50

Al constituirse como personal natural no es necesario incurrir en costos adicionales
para pago de abogados. El tramite total para quedar legalmente constituido se
realizada en la Ventanilla Unica de Inversiones (VUI) y dura un méaximo de 8 dias
habiles todo el proceso.

Por la facilidad y bajo costo, se ha propuesta que Tianyi se registre como persona

natural a nombre de su Unico propietario.
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Respecto a la ley 903 Ley de Seguridad Privada esta establece que los servicios
regulados por la ley son: vigilancia fisica y proteccion personal, proteccion de
valores, seguridad electronica no letal con respuesta controlada de servicio y

formacion y capacitacion en servicios de seguridad privada.

En el caso de la empresa en primera instancia ninguno de los servicios ofrecidos
caben dentro de los regulados por la ley, sin embargo pensando en el crecimiento

de la empresa sera necesario gestionar esta acreditacion.

La licencia de operacion debera contener las caracteristicas e informacion siguiente:
1) Sera emitida en papel de seguridad con las caracteristicas que defina la autoridad

de aplicacion de la ley;
2) Namero de la licencia;

3) Nombre de la persona titular de la licencia, sea esta persona natural o juridica,

en favor de quien se extienda;
4) Descripcion o clasificacion del tipo de servicio o0 modalidad autorizada;

5) Circunscripcién geografica de operacion y la modalidad, podra ser departamental,

municipal, regional o nacional;

6) Numero del Registro Unico de Contribuyente de la persona a favor de quien se

emite;

7) En caso de ser persona natural, debe de llevar la foto de la persona titular de

frente;
8) Fecha de emisién y vencimiento; y
9) Firma y sello del representante de la autoridad de aplicacion

Requisitos para la obtencién de la licencia del Servicio de Seguridad Electrénica no

letal con respuesta controlada del servicio.

Para la obtencion de la licencia de operacion de prestacion del servicio de
seguridad electronica no letal con respuesta controlada del servicio, deben cumplir

los requisitos especificos siguientes:
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1) Central y sistemas de alarmas controladas y monitoreadas;

2) Acreditacion del personal técnico especializado para la instalacion,
mantenimiento, reparacion, y monitoreo, el que debe ser acreditado y certificado
para la instalacion de los medios técnicos que se utilizan en el servicio de seguridad

electronica;

3) Descripcion y disefio del uniforme para su aprobacién en los casos que

corresponda;

4) Dispositivos o tipos de sistemas de seguridad electronica que se ofertan, segun

catalogo de servicio;

5) Infraestructura béasica que debe contener lo siguiente: a) Sistema de
comunicacion telefénica y radial para garantizar la comunicacion con los usuarios
del servicio, personal de respuesta y la Policia Nacional; b) Servicio de energia
eléctrica comercial y planta de emergencia; ¢) Medios de transporte para la

asistencia y cobertura al cliente.

Los servicios de circuito cerrado de television y grabacion de video tienen la finalidad
exclusiva de proteger a las personas y sus bienes. El uso de estos medios técnicos
para la prestacion de servicios de seguridad electronica privada en ningin caso

podra violentar derechos fundamentales de las personas.

La grabacion, tratamiento y registro de imagenes por parte de los sistemas de video
vigilancia estar4 sometida a las normas que en materia de proteccién de datos de
caracter personal se establecieron en la Ley No. 787, Ley de Proteccion de Datos
Personales publicada en La Gaceta, Diario Oficial No 61 del 29 de marzo de 2012
y su Reglamento Decreto No. 36-2012, publicado en La Gaceta, Diario Oficial No.
200 del 19 de octubre de 2012.

36



8.1.4 Formulaciones estratégicas de la empresa TIANYI

Mision

Proporcionar a nuestros clientes soluciones innovadoras en materia de seguridad y
tecnologia garantizando la excelencia en nuestros equipos y servicios.

Visién

“Ser una empresa referente en calidad de servicio y equipamiento brindando

soluciones de seguridad y tecnologia innovadoras a nuestros clientes”

Valores
Innovacion
Compromiso
Calidad

Servicio al cliente

Filosofia empresarial

Tianyi Seguridad es una pequefia empresa con grandes proyecciones de
crecimiento y enfocada en brindar un servicio de calidad como factor de

diferenciacion.

8.1.5 Imagen corporativa Tianyi

8.1.5.1 Generalidades de la creacion de la marca
Nombre: TIANYI

El nombre surge como una adaptacién de los apellidos de los socios Taleno (T) y
Gonzalez (G). En un principio se pensé en “TyG Seguridad” pero es una manera
comun de nombrar una empresa asi que surgio la idea de adaptar como se
pronuncia la palabra TyG en inglés (Tianyi) y que esta fuese la marca. Al final se
logré una palabra facil de recordar y pronunciar, agradable estéticamente que son

criterios al seleccionar una marca.
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Al ser una palabra personalizada se puede también adaptar a otras lineas de
negocios en el caso que la empresa quiera ir mas alla de la seguridad electronica
en el futuro. Otro criterio importante que se tomo en cuenta fue que la marca es
perfectamente protegible ya que no hay otra con este nombre comercial en el

mercado.

Para registrar formalmente la marca en el Ministerio de Fomento, Industria y

Comercio de Nicaragua el procedimiento es el siguiente:

Solicitud: La solicitud de Registro de una Marca, Nombre Comercial, Emblema o
Sefial de Propaganda y cualquier otra solicitud, se presenta ante la Secretaria del
Registro de la Propiedad Intelectual, en el Formulario correspondiente, todo de
conformidad con el Articulo 9 de la Ley 380 Ley de Marcas y Otros Signos

Distintivos:

Este formulario debe incluir:

1. Nombre y direccion del solicitante

2. Lugar de Constitucién de domicilio del solicitante, cuando fuese una persona
juridica.

3. Nombre del representante legal cuando fuese el caso.

4. Nombre y direccion del Apoderado en el pais, cuando se hubiera designado.
5. Denominacion de la Marca o Nombre Comercial, cuyo registro se solicita, si

fuese denominativa sin grafia, forma ni color especial.

6. Etiquetas con la reproduccion de la marca, emblema o Sefial de Publicidad,
cuando tuviera grafia, forma o colores especiales, o fuese figurativa, mixta o
tridimensional con o sin color.

7. Senalar si el interesado reivindica derecho de prioridad.

8. Una lista de productos o servicios para los cuales se desea registrar la marca,
agrupados por clases conforme a la Clasificacion Internacional de Productos y
Servicios. En caso de ser Nombre Comercial o Emblema el giro de actividades de
la Empresa o Establecimiento Comercial.

9. La firma del solicitante o de su apoderado.
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Adjunto al Formulario correspondiente se debe presentar:

. El poder para registro de propiedad intelectual, que acredite la
representacion, cuando el interesado lo hiciere a través de apoderado.

. En caso de invocar el Articulo 6 Quinquies del Convenio de Paris, el
interesado debe presentara el certificado de registro de la marca en el pais de
origen, con la respectiva traduccién, segun el caso.

. En caso de ser Marca Sonora, acompafiar muestra de sonido en soportes de
CD o DVD con formato .WAV y representacion Grafica del Sonido.

. Comprobante de pago de la tasa establecida.

Examen de forma: Consiste en la revision de la solicitud de registro de marca,
gue cumpla con todos los requisitos establecidos en los Articulos 10y 11 de la Ley
380, Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos. En caso de observarse alguna
omision o deficiencia, se notificara al solicitante dandole un plazo de dos meses
para efectuar la correccion, bajo apercibimiento de considerarse abandonada de

pleno derecho la solicitud y archivarse de oficio.

Una vez efectuado el examen de forma satisfactoriamente, el Registro de la
Propiedad Intelectual, ordenara se publique la solicitud en La Gaceta Diario Oficial

o en el medio de publicacion del Registro, por una sola vez, a costa del interesado.

Periodo de oposicion: Cualquier persona interesada podra presentar Oposicion
contra el Registro de una Marca, Nombre Comercial, Emblema o Sefal de
Propaganda dentro del plazo de DOS MESES contados a partir de la publicacion de
la Solicitud. Esta oposicion debe contener los fundamentos de hecho y derechos

en gue se basa, acompafando u ofreciendo las pruebas que fuesen pertinentes.

En caso de haber vencido este periodo de presentacion de oposiciones, y no existir

oposicion a la solicitud, se realiza el Examen de Fondo.
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Examen de fondo: Consiste en verificar que la marca no infrinja ninguna de las
prohibiciones contenidas en el articulo 7 e Incisos a), b), y d) del articulo 8 de la Ley
380 Ley de Marcas y Otros Signos Distintivos, por existir ya otorgado algin Registro
concedido o solicitado anteriormente en el pais, a favor de otro Titular. Esta
verificacion se realiza con el auxilio del Sistema Informatico y Base de Datos de
Marcas concedidas o en tramite de concesion con que cuenta el Registro de la
Propiedad Intelectual.

Una vez realizado el examen de fondo el Registro de la Propiedad Intelectual
notificara al solicitante o interesado por medio de resolucion motivada, la aceptacion

0 negacion de la Solicitud.

En caso de negacion de la marca, por infringir alguna de las prohibiciones, el
Registro de la Propiedad Intelectual, notificara al solicitante indicando las razones
de la objecion. Quien tendré el plazo de dos meses para presentar un Escrito de
Contestacion de Objecion alegando lo que tuviere a bien en defensa de la Solicitud.
En caso de Contestar la Objecion dentro del plazo establecido el Registro denegara

la Concesidon de la marca mediante Resolucion fundamentada.

En caso de aceptar la solicitud de Registro de Marca, Nombre Comercial, Emblema
o Sefal de Publicidad, el Registro de la Propiedad Intelectual expedira un
Certificado.

Emisiéon de certificado: En este certificado se hace contar la titularidad y vigencia
de la marca registrada, el que se publicara en la Gaceta Diario Oficial o en el medio
de publicacién oficial del Registro de la Propiedad Intelectual, el Certificado debe

contener, entre otros, lo siguiente:

. El nUmero de Registro de la Marca, Nombre Comercial, Emblema o Sefal de
Publicidad.
. La fecha de la Resolucion por la cual se concedié el Registro.
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. La fecha de Vencimiento del Registro de la Marca, que se determinara a partir
de la fecha de resolucion por la cual se concedi6 el Registro de Marca.

. El nombre y la direccion del titular

. El lugar de constitucion y domicilio del titular, cuando fuese una persona
juridica, asi como el nombre del apoderado en el pais, cuando lo hubiera.

. El nimero y la fecha de la solicitud de Registro de Marca, Nombre Comercial,

Emblema o Senal de Publicidad.

. La marca registrada cuando fuese denominativa, sin grafia, forma ni colores
especiales.
. Reproduccion de la marca registrada cuando fuese denominativa con grafia,

forma, colores especiales, figurativa, mixta, tridimensional, con o sin color.

. La lista de los productos y servicios para los cuales se usa o0 se usara la
marca, agrupados por clases conforme a la Clasificacion internacional de Productos
y Servicios, con indicacion del numero de cada clase.

. La fecha de inscripcién de la marca en el Registro respectivo y la firma
autografa del Registrador o del Registrador Suplente en su caso, del Secretario, el

sello del Registro y Timbres de Ley.

Los costos en que se incurren para registrar el registro de la marca son los

siguientes:

Registro de la Marca Basica $ 100.00
Aviso de solicitud C$ 95.00
Aviso de inscripcio C$ 95.00
Registro de categoria $ 50.00
Aviso de Solicitud Publicado C$ 45.00
Aviso de Inscripcion Publicado C$ 45.00
Emision de Certificado $ 20.00
Total $ 179.00 C$ 280.00
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8.1.5.2 Creacion y Disefio de la Marca

Uno de los aspectos mas importantes en la formacion de cualquier empresa es la
elaboracion de la imagen corporativa ya que esta representa la personalidad de la
empresa ante sus clientes. Ser visualmente atractivos es importante cuando se esta

iniciando y se quiere captar la atencion del mercado.

En este sentido una de las primeras labores que se realiz6 con Tianyi Seguridad fue
la contratacién de un disefiador grafico que ayudara a crear el concepto visual

corporativo del negocio.

El disefiador presento 3 propuestas de acuerdo al giro del negocio de la empresa

que a continuacion se muestran:

TIAr g% m e (]
/ Tiengi SEGURIDAD CON TECNOLOH

Se selecciono el tercer logo propuesto, inicialmente, ya que le da mayor libertada a
la marca en términos de los productos que ofrece, y no Unicamente al mercado de
la seguridad como el primero (escudo) y por qué transmite la idea de ser una

empresa que trabaja con tecnologia por los matices utilizados en la “T”

Los colores rojos y azules se seleccionaron por ser visualmente atractivos,

combinan bien, pero no se hizo ningun andlisis mas alla de la atraccion visual.
o Propuesta actual de imagen Tianyi

Con la elaboracion de este Plan de Negocios y partiendo del analisis de los colores
y haciendo uso de la psicologia de los colores en marketing se realizé modificacion
de los colores utilizados, cambiando de rojo/azul por azul/gris. A continuacion se

detalla mas informacion sobre la imagen corporativa actual.
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Isologo:

Es unisologo porgue incorpora la unificacién del imagotipo y el logotipo en un mismo

elemento. En este caso la T y la palabra “ianyi”

El isologo va acompainado del eslogan “seguridad con tecnologia® que ayuda a

transmitir a qué se dedica la empresa: Seguridad y Tecnologia.

SEGURIDAD CON TECNOLOGIA

Isotipo:

Es la representacion de la marca con tan solo una imagen (T). En el disefio del
imagotipo se incorporan circulos en la “T” que significan “tecnologia” haciendo
alusion a los circuitos que transmiten informacion en los microchips. Esto sirve para

afianzar a que se dedica la empresa.
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Tipo de Letras

La tipografia que se utilizé en el isologo de “Tianyi” es bold con curvas dando un
toque moderno y confiable. Las tipografias pesadas como las usadas en el logotipo

comunican seguridad, confiabilidad y modernidad.
Colores
Los colores que se utilizan en el isologo son el azul y el gris.

El azul se selecciond porque es un color que comunica seguridad, confiabilidad y
por ende responsabilidad ademas de ser el color con el mayor porcentaje de

favoritismo a nivel mundial.

En el caso del color gris muestra autoridad de forma mas sutil y permite que la
atencion no se desvie del color primario que es el azul, ademas de sobriedad que
se puede relacionar directamente a la discrecién con la que la empresa maneja sus

clientes.
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8.1.6 Organigrama

La empresa actualmente no tiene una estructura organizativa definida, sin embargo

después de analizar la forma que opera, y valorando las oportunidades de
desarrollo de mercado, que en capitulos posteriores se van ampliar se propone la
siguiente estructura de trabajo:

Diagrama No. 1: Organigrama propuesto para TIANYI
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Diagrama No. 2 Organigrama Propuesto — Desarrollo de Nuevos Productos.
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8.1.7 Descripcion de Cargos

A continuacion se detallan las funciones a realizar por cada miembro de la empresa.

Puesto del Jefe Inmediato N/A

Tipo de Contratacion Fija

Puestos que le reportan Contador,
Vendedor,

Descripcion General Supe_rwsor
Tecnico

del Cargo con descripcion
detallada

- Administrar el capital financiero de la empresa.

- Planificar las actividades de mercadeo necesarias para la captacion
de nuevos clientes y la exposicion de la marca al segmento meta.

- Cotizar y adquirir equipos solicitados por area tecnica.

- Supervisar gue el personal a su cargo cumpla con su funciones.

- Aprobar las instalaciones tecnicas programadas.

- Pagar a proveedores \ Pagar a personal

Gerente General

4
Puesto del Jefe Inmediato Gerente
General
Tipo de Contratacion Por eventos
Puestos que le reportan N/A

Descripcion General
del Cargo con descripcion
detallada

- Llevar el control actualizado de todas los movimientos

Contador contables de la empresa.

- Elaborar estados financieros requeridos por gerencia
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Puesto del Jefe Inmediato Supervisor
Técnico

Tipo de Contratacion Fija

Puestos que le reportan Gerente
General

Descripcion General
del Cargo con descripcion
detallada

- Supervisar todas las instalaciones realizadas
por personal tecnico.

- Realizar las inspeccion tecnicas solicitadas
por Gerencia General.

- Garantizar instalaciones tecnicas de calidad.

- Comprar equipos necesarios para las instalacion a solicitud
de Gerencia General.

‘4
Puesto del Jefe Inmediato Supervisor
Técnico
Tipo de Contratacion Por eventos
Puestos que le reportan N/A

Descripcion General
del Cargo con descripcion
detallada

- Ejecutar las instalaciones tecnicas programadas por Gerencia.

- Instalar Alarmas, Cercas Electrica, CCTV, Redes, etc segun
requerimientos del cliente.
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Vendedor

I

upervisor de Alarma

|
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|
3

Puesto del Jefe Inmediato Gerente
General

Tipo de Contratacion Fija

Puestos que le reportan N/A

Descripcion General

del Cargo con descripcion
detallada

- Comercializar cartera de productos de la empresa.

- Prospectar clientes a traves de llamadas, visitas personales
y otros medios disponibles.

- Cerrar Ventas y dar seguimiento a clientes asignados
por Gerencia General.

- Enviar cotizaciones a los clientes.

- Realizar inspecciones basicas.

4
Puesto del Jefe Inmediato Gerente
General
Tipo de Contratacion Fija
Puestos que le reportan N/A

Descripcion General
del Cargo con descripcion
detallada

- Atender las activaciones de alarmas reportadas a la estacion
de monitoreo.

- Estar preparado para atender las activaciones reportadas
a la central de monitoreo.

- Supervisar segun calendario las cuentas de monitoreadas.

4
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Puesto del Jefe Inmediato Gerente
General

’ . 4 Tipo de Contratacion Fija
Puestos que le reportan N/A
L
I Descripcion General

del Cargo con descripcion
detallada

- Recibir las notificaciones de activacion de las cuentas de monitoreo.
- Recibir las notificaciones de activacion de las cuentas de monitoreo.
- Coordinar con cliente asistencia

- Dar seguimiento a la atencion de activaciones

- Llevar bitécora de seguimiento

Operador de Monitoreo

8.1.8 Establecimiento de Oficinas

Las oficinas de la empresa estaran ubicadas en KM 14 Carretera Masaya 1Km hacia
Veracruz. En este tipo de negocio hay poca atenciéon al cliente directamente en
oficina por lo que de momento no se requiere una oficina en un punto céntrico mas
comercial. La oficina esta ubicada en la casa de residencia del propietario donde
se acondiciono un espacio para trabajar comodamente. Durante los primeros 2 afios
no habra costo de renta para la empresa, de esta manera se logra mantener los
costos operativos bajos. Después de los primeros dos afios se cobrara $150.00 por

el uso de la oficina.

La oficina cuenta agua, luz y con servicio de internet de 2MB
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8.1.9 Requerimientos de Equipos de Computo

Se cuenta con dos computadoras para todas las gestiones administrativas y de
ventas. Una computadora es usada por el Gerente General para realizar sus
funciones y la otra por el vendedor para enviar cotizaciones y estar en contacto con

los clientes.

Adicionalmente se tiene una impresora hp para manejo de la distinta papeleria

necesaria en el dia a dia de la empresa.
8.1.10 Requerimientos de Mobiliario

La oficina ya cuenta con:

o 1 escritorio para el gerente general
o 1 mesa de usos multiples para uso del vendedor y el resto de personal.
o 1 Archivero

° 4 Sillas de Oficina

8.1.11 Vehiculos

Se inici6 operaciones con los siguientes vehiculos que son propiedad personal.

o 1 Suzuki Swift 2014 para gestiones generales administrativas. Se establece
una cuota de $50.00 mensuales por el uso que se le da para las diferentes gestiones

administrativas y de ventas.
° 1 Nissan Frontier 2006 Para instalaciones técnicas. Se establece un costo de

$15.00 por evento. Es decir cada vez que se utiliza este vehiculo se debe de cargar

a nombre de la empresa este monto.
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8.1.11 Requerimientos adicionales para brindar servicio de monitoreo de

alarma

Motocicleta Mensajera $1,500

Estacion Monitora Surgard $3,000
Linea Telefénica E1 $1,000
Computadora $700.00
Escritorio $100.00

Equipamiento para Supervisores de Alarma  $1500.00

Total Inversién Adicional $7800.00

8.2. Estrategias de Mercadeo para Tianyi Seguridad

8.2.1. Analisis del Mercado

Si bien es cierto el objetivo primordial en el desarrollo de este plan de negocio es
alcanzar la auto sostenibilidad de la empresa este no seria posible si no parte de

una analisis del entorno interno y externo de la compainiia.

A continuacion se presenta la matriz FODA donde se analiza a profundidad a Tianyi

Seguridad en su actualidad
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Fortalezas Oportunidades

1. Alianzas estratégicas con otras
empresas de seguridad electréonica
que deseen tercerizar su servicio
técnico.

2. Crecimiento por diversificacion:
Venta y servicios técnicos de otros
productos como internet, TV Cable
3. Incursionar en el mercado del
monitoreo de alarmas

4. Incursionar en el mercado de la
seguridad fisica.

5. Crecimiento en la linea de
productos de camaras de seguridad
6. Ofrecer planes de financiamiento
7. Alianzas estratégicas con empresas
urbanizadoras

Debilidades Amenazas

1. Surgimiento de nuevos
competidores que se especialicen en
cercas eléctricas.

2. Nuevas tecnologias que sustituyan
los dispositivos electronicos de
seguridad

3. Aumento de precios de los equipos
que se instalan

4. Falta de stock de los equipos
electronicos que se utilizan.

8.2.2 Estrategia de Segmentacion de Mercado

Antes de definir los objetivos y las estrategias de marketing a utilizar para alcanzar
la auto sostenibilidad se debe segmentar o definir el mercado al que se le ofrecera
la cartera de productos y servicios de Tianyi. El mercado a trabajar es de consumo

por tanto se seleccionara variables propias de este mercado

Basado en variables geograficas y demograficas se ha definido el mercado meta de

la siguiente manera:
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Basado en variables
geograficas y demograficas
se ha definido el mercado
meta de la siguiente manera:

Demografico
e Personas mayores a 25 afios
o Clase Media
e Ingresos superiores a los

$1000.00 mensuales
e Casados, casados con hijos.

Psicografico
e Tecnologico
® Proteccion Familiar

Geografico

Region: Managua

Zonas: Carretera Masaya, Santo Domingo,
Esquipulas, Veracruz, Ticuantepe

Con base a estas variables obtenemos el perfil de nuestro segmento de mercado

de consumo a trabajar:

“Personas de clase media mayores de 25 afios, casados con ingresos superiores a
los $1,000 dolares mensuales y que habitan en Carretera Masaya, Santo Domingo,
Esquipulas, Veracruz y Ticuantepe acostumbrados al uso de la tecnologia e

interesados en proteger a su familia.
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Grafico 1. Mapa de Distritos de Managua con Segmentacion.

Se selecciond este segmento tomando en cuenta las siguientes consideraciones:

1. El sector geografico de carretera Masaya, Santo Domingo, Veracruz,
Esquipulas es uno de los 4 polos de desarrollo en cuanto a construccion de
residenciales en Managua.

2. Las personas que habitan en este sector en su mayoria son de clase media
a mas con recursos financieros disponibles para invertir en seguridad

3. Desde que la empresa empez6 a funcionar de manera informal el 80% de las

solicitudes de inspeccion y ventas realizadas han sido en este sector de la capital.

Otro dato factor importante se encuentra en los resultados de las encuestas
realizadas en el sector geogréfico segmentado. En las encuestas realizadas 6 de
cada 10 personas reconocio que considera que el lugar donde habita lo considera

un lugar seguro.
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Grafico 2. ¢ Qué tan seguro considera su hogar?

Sin embargo las encuestas reflejan que el 69% de las personas encuestadas que
habitan en la zona geogréafica segmentada también consideran que es de utilidad
tener algun tipo de mecanismo para proteccion. Esto convierte a ese segmento de

mercado en un mercado atractivo para la empresa Tianyi Seguridad.

No
31%

HS| W No

Grafico 3. Necesidad de adoptar un mecanismo de seguridad.
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8.2.3 Objetivos de Marketing para lograr la auto sostenibilidad

Los objetivos de marketing se hicieron en base al andlisis FODA presentado. Estos

objetivos tienen la funcién de contribuir a la auto sostenibilidad de Tianyi Seguridad.

1. Posicionar a la empresa en el Top Mind 5 de
mercado de empresas proveedoras de seguridad
electronica en Carretera Masaya, Santo

Domingo, Veracruz, Esquipulas y Ticuantepe

2. Obtener 220 nuevos clientes del servicio de

monitoreo de alarma en los préoximos 36 meses.

8.2.4 Estrategias de Marketing Mix

A continuacién se plantean las estrategias de marketing seleccionadas para

alcanzar los objetivos.
8.2.4.1 Estrategia de Posicionamiento

Dentro del manejo de la estrategia del producto se decidié seleccionar la Estrategia
de Posicionamiento basado en Calidad/Precio.

En las encuestas realizadas se determind que el principal factor que influye en la
toma de decision del usuario de este tipo de servicios es: el factor precio.

1. Incrementar en un 50% las ventas de cercas

eléctricas anualmente por los proximos 3 anos.
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Grafico 4... Factores relevantes al contratar una empresa de seguridad

Segun el grafico no. 4 se demuestra que el 34% de las personas consideran que el
factor mas relevante al contratar una empresa de seguridad es el precio. Por tanto
nuestra Estrategia de posicionamiento tendra como pilar el precio. En este sentido
por ser una pequefia empresa nuestros costos operativos son mas bajos que
nuestra competencia lo que permite manejar un costo de venta por debajo del

promedio de mercado.

Esta estrategia permitira en corto plazo captar market share a medida que se

posiciona la marca en la mente del mercado meta previamente segmentada.
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Grafico 5. Empresas de Seguridad — Top Minded

En el Grafico No.5 se muestran las empresas mejores posicionadas en la mente del
consumidor para el mercado de la seguridad. Con la estrategia de posicionamiento
basada en calidad/precio a desarrollar se pretende posicionar a la empresa en el
Top5 de empresas de seguridad para el segmento de mercado seleccionado

anteriormente.

A continuacion se muestra un mapa de posicionamiento con las principales

empresas de la industria de la seguridad en Nicaragua.
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Principales empresas
de la industria de la
seguridad en Nicaragua iy -l=l]

En la campafia publicitaria se hara hincapié a la calidad del servicio con el mejor
precio del mercado. El slogan a posicionar en la mente del consumidor es
“Seguridad con calidad y al mejor precio” de tal manera que el cliente perciba un

buen servicio a un costo razonable.

Se explotara el hecho de concentrar el servicio en una zona geogréfica delimitada
lo que permite tener mejores tiempos de respuestas, un servicio personalizado lo
que las principales competencias del mercado no pueden hacer ya que no estan

enfocados en un area en especifico como si lo esta Tianyi.
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8.2.4.2. Estrategia de Fijacion de Precios

El mercado de la seguridad electronica es un mercado sensible al precio, por lo
tanto en la etapa de introduccién al mercado de los servicios brindados por Tianyi

se debe de procurar que sean iguales o0 menores que la competencia.

La estrategia para fijacion de precios seleccionada sera “Fijacién de Precios con
base en la competencia”. Estos nos va a permitir mantener precios competitivos y
poder captar con mayor rapidez market share. En el grafico no.4 ya se mostro la

importancia del precio en el mercado de la seguridad.

Para poder aplicar esta estrategia se realizdé una investigacion de mercado sobre
los precios de los principales competidores comparandolo con la estructura de costo

actual de Tianyi Seguridad.

$40.00 $45.00 $40.00 $35.00 $35.00 $30.00
N/A $7.50 mt $7.00 mt N/A N/A $6.00 mt
$665.00 $700.00 $750.00 | $650.00 $650.00 $500.00

Grafico 6. Precios de principales competidores vs Tianyi

En el grafico no. 6 se muestran los precios bases de los principales competidores
del mercado para las lineas de alarma, cerca eléctrica y camaras de seguridad
comparado con los precios de Tianyi

8.2.4.3 Estrategia de Penetracion de Mercado
Para lograr el desarrollo del producto en el mercado se seleccioné la Estrategia de
Penetracion de Mercado para incrementar nuestra participacion en cada linea de

productos principalmente en la linea de Cercas Eléctricas.
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El objetivo de esta estrategia es captar nuevos clientes con estrategias de venta
cruzada, e inclusive quitar clientes los principales rivales en el mercado segun el

mapa de posicionamiento.

Posteriormente se detallara tacticas para la implementacion de esta estrategia.

8.24.4 Estrategia de Desarrollo del Producto
En todo negocio el hecho de tener clientes que te garanticen una cuota mensual

recurrente es parte del éxito para la auto sostenibilidad y la generacion de utilidades.

Tianyi Seguridad tiene previsto incursionar en el mercado de monitoreo de alarmas
para los clientes y/o segmento de mercado que actualmente atiende. En esta linea
de negocios es posible inclusive la integracién de otros sistemas de seguridad como
camaras y la cerca eléctrica dentro del sistema de monitoreo de alarmas. Esto va
permitir darle mayor profundidad a esta linea de negocio e ir mas alla de solo el

servicio técnico de instalacién que solo genera un pago unico.

Esta estrategia garantizara mayor flujo de efectivo mensual para la empresa.
8.2.4.5 Estrategias Competitivas para Empresas Retadoras

En el mapa de posicionamiento y conforme a las encuestas realizadas se definieron
las empresas lideres, las seguidoras y las retadoras de mercado.

Por tema de posicionamientos, recursos y ciclo de vida de la empresa Tianyi
Seguridad se define como una Empresa Retadora y selecciona el ataque de flancos

para captar mercado.

Las encuestas detectaron que el segmento de mercado no esta satisfecho en su

totalidad con las compairiias que le brindan el servicio.
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Grafico 8. Satisfaccion del servicio de seguridad recibido.

El 46% de los encuestados como se muestra en el grafico no.8 mostro descontento

o insatisfaccion por el servicio de seguridad recibido.

La insatisfaccion es una oportunidad para poder captar nuevos clientes y fidelizarlos

a la empresa.

8.2.5 Analisis de los principales aspectos del mercado

Uno de los aspecto mas importantes es la seleccion de los medios adecuados para

transmitir la campafia de comunicacion y alcanzar nuestro mercado meta.

En el mercado de la seguridad similar a otros mercados los medios convencionales
de publicidad han quedado relegados ante el desarrollo tecnolégico y el surgimiento
de medios digitales que permiten llevar el mensaje de manera mas eficaz.
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Grafico 7. Medios utilizados para informarse sobre seguridad

En el grafico no.7 se muestran los principales medios que utiliza el mercado meta
para informarse cuando desea contratar servicios de seguridad. Dichos resultados
demuestran que el 69% de los encuestados prefieren medios digitales no

tradicionales como el Internet (buscadores) y las redes sociales.

Las redes sociales son el principal medio de consulta utilizado por el mercado meta.
El 38% reconocié consultar en las redes sociales antes de adquirir seguridad para

su hogar.

Estudios recientes demuestran que en Nicaragua hay 2.2 millones de Smartphone
en uso y que el 55% (1.37 millones) de estos se utilizan para conectarse a las redes
sociales. De todas las redes sociales existentes la de mayor dominio es en

Facebook con 1.9 millones en todo el pais. (El Nuevo Diario , 2016)

Luego de las redes sociales con el 31% aparece el internet (buscadores) como el
medio favorito para buscar informacion sobre empresas de seguridad. Estos datos
comprueban la importancia para las empresas de contar con un sitio web y con

presencia en las principales redes sociales.

Otro dato importante que se obtiene de la encuesta segun el grafico no. 7 es también

el poder del marketing de rumor o “boca a boca” donde el 23% de los encuestados
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dejo saber que su principal medio de consulta son sus amigos y/o familiares. La
recomendacion de otras personas genera mas altos niveles de credibilidad que un

anuncio por un medio convencional.

Por tanto en las tacticas a desarrollar para lograr los objetivos de mercado se incluira
el uso de redes sociales, creacion de la pagina web empresarial y fomentar un

programa de fidelizacién de referidos.

8.2.6 Formulacién de la estrategia de mercado

A continuacion se desarrolla matriz estratégica de mercadeo para los préximos 3

anos.

Objetivo de Marketing

Posicionar a la empresa en el Top Mind 5 de mercado de empresas proveedoras de
seguridad electrénica en Carretera Masaya, Santo Domingo, Veracruz, Esquipulas y
Ticuantepe

Estrategia de Mercadotecnia

Estrategia de Posicionamiento por calidad/precio

Desarrollo de Tacticas

Actividad Descripcion Indicadores

Campana de Enero 2018
marketing digital

en FB e Instagram

promoviendo los

beneficios del uso

de la seguridad

electronica

Creaciony Enero 2018
Desarrollo de Sitio

Web donde se

redirijan los

clientes que se

captan en redes

sociales.

Publicidad pagada
en Google Ads
para posicionar la
marca en los
buscadores webs
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Actividad

Descripcion

Indicadores
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Objetivo de Marketing

Incrementar en un 50% las ventas de cercas eléctricas anualmente por los préoximos
3 anos.

Estrategia de Mercadotecnia

Estrategia de Penetracion de Mercados
Estrategia Competitiva para Empresas Retadoras

esarrollo de Tacticas

Actividad Descripcion Indicadores

Enero 2018

Llamadas a
clientes de base de
datos obtenidas a
través de redes
sociales y google
ads y otras bases
de datos.
Frecuencia diario

Envio de correos Enero 2018
masivos a
diferentes bases
de datos.
Frecuencia 1 vez

al mes

Descuentos de Enero 2018
$1.00 por cada
metro de cerca

instalado.

Actividad Descripcion Indicadores

Visita a clientes Enero 2018
casa por casa en
las zonas
geograficas

seleccionadas.

Se ubicaran Marzo 2018
rotulos con
informacion del
servicio de cercas
eléctricas en
puntos
estratégicos de la

zona geografica.
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Objetivo de Marketing

Obtener 350 nuevos clientes del servicio de monitoreo de alarma en los proximos 36
meses.

Estrategia de Mercadotecnia

Estrategia de Desarrollo del Producto

Desarrollo de Tacticas

Actividad Descripcion Indicadores

Enero — Febrero
2018

Para iniciar a
captar clientes
para el servicio de
monitoreo de
alarmas se
contactaran a
todos los clientes
que a la fecha han
adquirido nuestros
productos

Febrero 2018 —
Julio 2020

Se contrataran 2
nuevos
vendedores para
atacar las zonas
residenciales
segmentadas.
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Actividad Descripcion Indicadores

Una mensualidad Enero 2018
gratis por cada
cliente referido
que contrate el

servicio

Al lanzar el nuevo Febrero 2018
servicio al
mercado se
ubicaran mantas
en puntos

estratégicos

Presupuesto de Marketing Requerido

Social Media 5$400.00 5$250.00 5$300.00
Website $350.00
Google Ads 5$200.00 $150.00 5$150.00
Material Impreso $300.00 $150.00 5$150.00
Mantas $150.00 $100.00 $100.00
Email Mkt $150.00 $110.00 $110.00
Rétulos $125.00
Eventos $150.00

51,825.00 $760.00 5$810.00




DISTRIBUCION PRESUPUESTO 2018
Eventos

Rotulos 8% Social Media
7% 22%

Email Mkt
8%

Mantas
8% )
Website
19%
Material Impreso
17%
Google Ads
11%
Email Mkt PRESUPUESTO MKT 2019
14% Social Media
[_ 33%
Mantas
13%
Material
Impreso
20% Google Ads
20%
PRESUPUESTO MKT 2020
Email Mkt
14%
Mantas Social Media
12% 37%

Material
Impreso
19%

Google Ads
18%



8.3. Descripcion de aspectos financieros Tianyi

8.3.1. Descripcion de inversion inicial

Tianyi inicio con una inversion de U$ 3,150 detallado de la siguiente forma:

Capital Inicial US$2,000.00
Equipos de computo U$900.00
Mobiliario U$250.00
Vehiculos

Total de la inversion inicial UsS 3,150.00

Del capital que se aportd en efectivo se realizé un préstamo personal de U$1500
dolares a un plazo de 36 meses que fue destinado a capital de trabajo. Por dicho

préstamo se realizan pagos mensuales de U$58.00 al BAC.

El resto de la inversion fue aportes en equipos con que ya contaba el inversionista.

8.3.2 Descripcion de los costos/gastos de operacion del negocio

Para poder operar Tianyi requiere de ciertas condiciones basicas que implican un

costo y continuacion se describen:

o Salario: Es la suma de dinero que recibe un trabajador de forma periddica de
su empleador por un tiempo de trabajo determinado o por la realizacion de una tarea
especifica. La empresa utilizara 2 tipos de pagos o salarios: Salario Fijo y Salario

por Eventos de acuerdo a las dos opciones planteadas en la descripcion de cargos.

o Renta de Oficinas: Es el pago que debe asumir la empresa por el alquiler del

local donde funciona las oficinas. Para efectos del Plan de Negocios durante los
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primeros 2 afios se subsidiaria este costo. Luego de este tiempo se debera pagar
$150.00

o Combustible: Cada vez que se utiliza el vehiculo para gestiones

administrativas se cargara a la empresa $7.00 por evento.

o Papeleria: Para usos diversos de papeleria y Utiles de oficina se establece

un costo mensual de $50.00 para el escenario Ay $100.00 para el escenario B.

o Depreciacion de Vehiculo: Término que indica la pérdida de valor respecto al
precio de compra, que sufre un vehiculo a medida que pasa el tiempo. Se establece
una cuota de $50.00 mensuales de depreciacion por el uso del vehiculo para

funciones administrativas y de ventas.

o Teléfono: Renta mensual que se pague por servicio telefénico para gestiones
administrativas, técnicas y de ventas.
. Préstamo Bancario: Cuota mensual que se paga a BAC por préstamo

bancario realizado para iniciar operaciones.

o Publicidad: Esta cuota corresponde al pago realizado por las diferentes

actividades de promocion de ventas.
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8.3.3 Andlisis del desempefio financiero

Dado a que se cuenta con dos escenarios comerciales se plantean dos prondsticos

de ventas, costos y gastos operativos para la empresa.

o Estimacién Ingresos por Ao

Escenario A. Comercializacion de Cerca Eléctrica y Alarma de Intrusién

2018
Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 60 $ 449.00 $ 26,940.00
Alarma 24 $ 330.00 $ 7,920.00
Ingresos Totales S 34,860.00
2019
Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 90 $ 449.00 $ 40,410.00
Alarma 30 $ 330.00 % 9,900.00
Ingresos Totales $ 50,310.00
2020
Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 120 $ 449.00 $ 53,880.00
Alarma 42 $ 330.00 $ 13,860.00
Ingresos Totales $ 67,740.00

En el escenario A donde el principal producto que comercializa la empresa es

Cercas Eléctricas en el afio 2018 el 77% de los ingresos totales provienen de este

rubro y solo un 23% del producto alarma de intrusion. Cumpliendo con las

proyecciones de ventas del objetivo de marketing

los ingresos por de cercas

eléctricas aumentan en un 50% para el 2do afio y en un 100% al tercer afio

comparado con el primer afio. Porcentualmente estas proyecciones son alcanzables

ya que se toma como referencia al ailo 2018 donde se espera un ritmo de ventas

de 5 cercas eléctricas al mes.
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Escenario B. Comercializacion de Monitoreo de Alarma y Cerca Eléctrica

Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 48 $ 449.00 $ 21,552.00
Alarma 40 $ 30.00 $ 1,200.00
Recurrentes $ 6,120.00
Ingresos Totales S 28,872.00
2019
Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 72 $ 449.00 $ 32,328.00
Alarma 80 $ 30.00 $ 2,400.00
Recurrentes $ 29,310.00
Ingresos Totales S 64,038.00
2020
Producto Cantidad Precio Ingresos
Cerca Electrica 108 $ 449.00 $ 48,492.00
Alarma 100 $ 30.00 $ 3,000.00
Recurrentes $ 62,220.00
Ingresos Totales $ 113,712.00

En el escenario B donde se desarrolla el nuevo producto de Monitoreo de Alarma,

durante el afio base 2018 el 75% de sus ingresos fueron producto de la venta de

cerca eléctricas. A medida que se posiciona la marcay el producto de monitoreo de

alarmas la participacién de cercas eléctricas pasa del 75% (2018), 50% (2019)

hasta un 42% (2020). Bajo es este escenario el producto de monitoreo de alarma

para el 2020 llega a posicionarse generando hasta un 55% de los ingresos totales

durante el 2020.
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Estimacion Costo de Venta por Afio

Escenario A. Comercializacion de Cerca Eléctrica y Alarma de Intrusiéon

2018
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 60 $ 31850 $ 19,110.00
Alarma 24 3 207.00 $ 4,968.00
Costos Totales S 24,078.00

2019
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 90 $ 31850 $ 28,665.00
Alarma 30 $ 207.00 $ 6,210.00
Costos Totales S 34,875.00

2020
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 120 $ 31850 $ 38,220.00
Alarma 42 $ 207.00 $ 8,694.00
Costos Totales S 46,914.00

El aumento de las ventas esta directamente relacion al aumento de los costos y

gastos. El comportamiento anual es proporcional a las ventas realizadas en ese

periodo.
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Escenario B. Comercializacion de Monitoreo de Alarma y Cerca Eléctrica

Estimacion Costo de Venta por Afio

2018
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 48 $ 318.50 $ 15,288.00
Alarma 40 $ 8.63 $ 345.20
Costos Totales S 15,633.20
2019
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 72 $ 31850 $ 22,932.00
Alarma 80 $ 8.63 $ 690.40
Costos Totales S 23,622.40
2020
Producto Cantidad Costo Costo por Producto
Cerca Electrica 108 $ 31850 $ 34,398.00
Alarma 100 $ 8.63 $ 863.00
Costos Totales S 35,261.00

Los costos de produccién de las cercas eléctricas tienen un costo alto comparado
al de alarmas de intrusion. A nivel de producto esto hace que la alarma sea mas

rentable para Tianyi ya que los margenes de ganancias son superiores.

. Margen Bruto

Escenario A. Comercializacion de Cerca Eléctrica y Alarma de Intrusion

2018 2019 2020
Ingresos $ 34,860.00 $ 50,310.00 $ 67,740.00
Costos $ 24,078.00 $ 34,875.00 $ 46,914.00

Margen Bruto $ 10,782.00 $ 15,435.00 $ 20,826.00

Escenario B. Comercializacion de Monitoreo de Alarma y Cerca Eléctrica

2018 2019 2020
Ingresos $ 28,872.00 $ 64,038.00 $ 113,712.00
Costos $ 15,633.20 $ 23,622.40 $ 35,261.00

Margen Bruto $ 13,238.80 $ 40,415.60 S 78,451.00
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El escenario B es el que genera mayor atractivo por los margenes de ganancia que

deja cada afio esto ya que su flujo de efectivo es mayor debido al ingreso mensual

recurrente por servicio de monitoreo de alarma. Si comparamos ambos escenarios

para el 2020 el escenario B generara 4 veces mas de margen bruto comparado con

el escenario A.

. Margen Neto

Escenario A. Comercializacion de Cerca Eléctrica y Alarma de Intrusion

2018 2019 2020
Margen bruto $ 10,782.00 $ 15,435.00 $ 20,826.00
Gastos de operacion $3,480.00 $3,480.00 $3,480.00
Luz $300.00
Agua $600.00
Internet $420.00
Salarios $ 10,980.00 $ 10,980.00 $ 10,980.00
Publicidad $ 1,285.00 $ 460.00 $ 450.00
Financiamiento $ 696.00 $ 696.00 $ 348.00
Margen Neto $ (5,659.00) S (181.00) $ 8,598.00

En el escenario B el proyecto logra generar utilidades hasta el mes 17 de estar

operando la empresa. El tema salarial es una de los principales factores a

considerar y que hace que la propuesta de negocio no sea tan atractiva al menos

con esos niveles de ventas proyectados.

Escenario B. Comercializacion de Monitoreo de Alarma y Cerca Eléctrica

Margen bruto $ 13,238.80| S
Gastos de operacion $8,400.00
Luz

Agua

Internet

Salarios $ 19,980.00] S
Publicidad $ 1,825.00| S
Financiamiento $ 3,384.00]| S
Margen Neto $ (10,125.20) $

40,415.60
$8,400.00

19,980.00
760.00

3,384.00
7,891.60

$

78,451.00
$8,400.00
$1,200.00
$480.00
$900.00
32,460.00
810.00
3,036.00

wn[e & o

31,165.00
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En el escenario B el proyecto genera ganancias a partir del mes 13 luego de un
déficit de $10,125.20 ddlares durante todo el primer afio de operacion. Sin embargo
no es hasta el tercer aflo que se logra ver la rentabilidad de la empresa gracias a

los ingresos mensuales recurrentes de los 220 clientes de monitoreo de alarmas

gue se plantea como meta a lo largo de 3 afos.

. Andlisis de lainversién

Escenario A. Comercializacion de Cerca Eléctrica y Alarma de Intrusién

Analisis Financiero 2018 2019 2020
Inversion Inicial $ 3,150.00
Margen neto $ (3,150.00) $ (5,659.00) $ (181.00) $ 6,018.60
VAN $ (3,757.12)
TIR 16%

Debido a que no se generan los ingresos suficientes para que la empresa sea auto

sostenible el escenario A no es recomendable al menos que se aumenten los

niveles de ventas por afio.

Escenario B. Comercializacion de Monitoreo de Alarma y Cerca Eléctrica

Analisis Financiero 2018 2019 2020
Inversion Inicial $ 11,150.00
Margen neto $ 11,150.00 $ (10,125.20) $ 5,524.12 $21,815.50
VAN $ 2,605.63
TIR 11%

Este escenario es el mas factible y atractivo pero se requiere de un capital de

$10,125.20 dolares para hacer frente al primer afio de operacion.
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9. Conclusiones

El objetivo primario del presente trabajo era plantear un modelo de trabajo para que
la empresa Tianyi Seguridad sea auto sostenible. Luego de desarrollar de manera

integral el estudio se concluye que:

1. Dentro de la formalizacion basica para la empresa esta debe constituirse
como una persona natural pero adscrita al régimen general de pago de impuesto
por razones de su giro de negocio. La empresa puede operar de manera basica
con 5 personas entre personal fijo y eventual. Esta estructura organizativa varia en
caso gue la empresa decida ampliar su oferta de servicios teniendo como fuente

principal de ingreso el monitoreo de alarmas de seguridad.

2. En términos de mercadeo existe un mercado potencial bien atractivo que
puede ser alcanzando con diferentes estrategias de marketing. EI mercado es
sensible al precio y presenta empresas lideres establecidas.

Sin embargo con una propuesta de valor agregado como el hecho de ser la empresa
mas cercana nos da la opcion de ganar mercado, conseguir nuevos clientes y captar
clientes insatisfechos de la competencia.

Por ser un mercado bien competitivo la estrategia de posicionamiento basada en

calidad/precio es vital para poder competir.

3. Financieramente la empresa es auto sostenible y rentable en el escenario
donde tiene una renta mensual recurrente de sus clientes. Esto requiere una
inversiéon adicional en equipos Yy capital de trabajo para poder sostener la operacién
durante el primer afio. En este escenario la estructura organizativa crece como

también crece inversion en las diferentes tacticas de marketing.
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10. Recomendaciones

Los resultados obtenidos en la presente investigacion muestran un negocio atractivo
pero que necesita mayor capital de inversion para competir. El capital puede ser

obtenido a través de un financiamiento bancario o con un socio inversionista.

Debido a que la cantidad de capital requerida son alrededor de $10,000 y con el
propésito de compartir el riesgo de inversion lo mas recomendado es hacerlo via

SOCio inversionista.

Con el objetivo de crecer y posicionarse se recomienda ampliar el equipo de ventas.
Esto se puede realizar bajo un esquema de pago por comisiones que no alteraria

en gran medida los costos de operacion de la empresa.

Con el propésito de incrementar los ingresos para la empresa y pensando que parte
del segmento de mercado es de clase media alta se recomienda desarrollar
diferentes paquetes de monitoreo de alarma para esta parte del segmento en
especifico. Con esta estrategia se podria subir el precio promedio del servicio de
$30.00 hasta $50.00. Esto es recomendado hacerlo a partir del tercer afio de
operaciones cuando la marca ya sea conocida en el mercado y tenga la capacidad

de hacer y comunicar variaciones en su mix de marketing.
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11. Anexos

Anexo 1. Arte para Publicidad en Facebook — Producto Cerca Eléctrica

SOMOS
EXPERTOS

Fianyi

SOMOS EXPERTOS

en Cercas Eléctricas
Instalacién y Mantenimiento

(@) Contactanos y consigue
una revision técnica GRATIS

@TianyiSeguridad  8441-0434



Anexo 2. Flyer para volanteo —Producto Alarma de Intrusién

Instalacion Incluida

o= @
Tranqunlo
iEnT TIAN;I noséncorgomos de la, ™
' segundad de tu familia!

7.

-

y/ o N

ico
%‘\ alarma
(losdo

“3 349 o

*Aplica Restricciones

Anexo 3 Flyer para volanteo —Producto Cerca Electrica

FianNyi,

SEGURIDAD CON TECNOLO!

) LosEspecialiStas en cercas Heciricas!

Instala tu cerca eléctrica,

Protrege

tu hogar o negocio

Solicita tu inspeccion totalmente gratis

| * 082214510 C 8441 0444
“3 1 mDESCUENTO

MTS DE CERCA INSTALADO

&3 / tianyinicaragua
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Anexo 4. Flyer para Google Ads — Posicionamiento de Precio

{

Anexo 5. Propuesta Rotulo — Cerca Eléctrica

85



Anexo 6.

Anexo 7.

Propuesta Rotulo — Monitoreo de Alarmas

Técnico Instalador
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Anexo 8. Encuesta Realizada

Encuesta Niveles de Seguridad Residencial

Esta encuesta es parte de la recopilacién de informacion para un programa de
maestria donde se estudia el nivel de seguridad residencial, la informacion que
pueda brindar es un aporte importante a este estudio. La informacion es
confidencial y se utilizara Unicamente para fines académicos. Agradecemos su
participacion.

Email address *
La seguridad en el hogar!

e Direccion *
Esquipulas
Carretera Sur
Veracruz
Santo Domingo
Las Colinas
Carretera Masaya
Other:

e Estado Civil. *
Casado
Soltero
Divorciado
Unién Libre
e Edad*
Menor de 25
Entre 25y 34
Entre 35y 44
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Entre 45y 54
Mayor de 55

e Genero*
Femenino
Masculino

1. g,(fémo considera la seguridad de este lugar? *
Muy Peligroso

1
2
3
4
5
Seguro
2. ¢Ha sufrido algun tipo de incidente delictivo en su hogar en los dltimos 5 afios? *
Si
No
3. ¢Considera usted necesario adoptar algun tipo de seguridad para su vivienda? *
Si
No
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- v

4. ¢Qué tipo de seguridad prefiere para proteger su hogar? *
Guardias de seguridad
Alarma
Cerca Eléctrica
Camaras de Seguridad
Perros
Other:

her

5. ¢Cuenta actualmente con algun tipo de seguridad en su hogar? *
Si
No
6. ¢Qué empresa le provee el servicio de seguridad? *
Servipro
Ultranic
Seguridad CyB
G4S
Delta
El Goliat
Policias Voluntarios
Other:

e _

7. ¢Esta usted satisfecho con el servicio recibido de esta empresa? *
Si
No
8. ¢Qué servicios le brinda esta empresa? *
Guardias de seguridad
Alarma
Cerca eléctrica
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Camaras de seguridad
Other:

9. De las empresas que a continuacion se detallan. Cudl es la primera que se le
viene a su mente cuando piensa en seguridad? *
Servipro
Ultranic
Seguridad CyB
G4S
Delta
El Goliat
Other:

10. ¢ Qué factores considera relevantes al contratar una empresa de seguridad? *
Precio
Servicios que ofrece
Atencion al cliente
Tiempo de respuesta
Recurso Humano
Referencia
11. ¢ Cuanto es su presupuesto mensual para seguridad? *
Menos de $20.00
Entre $21.00 y $35.00
Entre $36.00 y $50.00
Mas de $50.00

‘t Y .
12. Cuando necesita informacion sobre empresas de seguridad. ¢, Por cual medio se

informa? *
Péaginas Amarillas
Internet
Redes Sociales
Periédicos / Revista
Amigos
Other:



Anexo 9. DESEMPENO FINANCIERO

No. Productos a Vender ( unidades)
Cerca eléctrica
Alarmas

Precio Estimado en DSlares
Cerca eléctrica
Alarmas

Ingresos Estimados
Cerca eléctrica
Alarmas

Tabla No. 2

No. productos a vender ( unidades)
Cerca eléctrica
Alarmas

Costo de venta
Cerca eléctrica
Alarmas

Costos estimados
Cerca eléctrica
Alarmas

5

2
S 449.00
s 330.00
S 2,245.00
S 660.00

s
S

318.50
207.00

1,592.50
414.00

S 449.00
s 330.00

S 2,245.00
S 660.00

S 318.50
s 207.00

S 1,592.50
S 414.00

S 449.00
s 330.00

S 2,245.00
S 660.00

S 318.50
s 207.00

S 1,592.50
S 414.00

Estimacién de Ingresos por Mes (Ao 2018)

Tabla No. 1

S 449.00
) 330.00

S 2,245.00
S 660.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

N 0

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

Estimacion de Costo de Venta por Mes (Ao 2018)

S 318.50
) 207.00

S 1,592.50
S 414.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

Estimacién Margen Bruto (Aiho 2018)

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 449.00
S 330.00

$2,245.00
S  660.00

S 318.50
S 207.00

$1,592.50
S  414.00

S 449.00
) 330.00

S 2,245.00
S 660.00

S 318.50
) 207.00

S 1,592.50
S 414.00

S
3

S
S

249

5,388.00
3,960.00

26,940.00
7,920.00

249

3,822.00
2,484.00

19,110.00
4,968.00

Tabla No. 3

Tabla No. 4

Margen bruto
Gastos de operacion
Luz

Agua

Internet

Salarios

Publicidad
Financiamiento

Impuesto IR

Tabla No. 5

Concepto
Inversion Inicial
Margen neto

$ 3,150.00
$ (3,150.00) S (5,659.00)

$  (181.00)

S 898.50
$290.00

S 6,018.60

VAN
TIR

S

(3,757.12)

-16%2%

Estimacion Margen Neto (2018)

S 898.50
$290.00

3

1,285.00
696.00

N/A
(5,659.00)



-Tab\a No. 14 Estimacion de Ingresos por mes (Afio 2018)

No. productos avender ( unidades)
Cercaelectrica 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 ]
Monitoreo de alarmas 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 L)

Precios estimados en dolares

Cerca electrica S M900|S M900|S 4900($ 44900|S 44900($ 44900($ 44900(S 44900($ 4900|S 44900(S 44900($ 4900|§ 538800
Monitoreo de alarmas S 300008 3000($ 3000{$ 3000[$ 3000{$ 3000{$ 3000|$ 3000{$ 3000[$ 3000|$ 3000{$ 3000|$ 36000
ingresos estimados

Cercaelectrica $ 179600( S 1,796.00 | $ 1,796.00 | $ 1,796.00 | $ 179600 $ 1,796.00 | $ 1,796.00 | $ 1,796.00 | $ 179600 $ 1,796.00 | $ 1,796.00 | $ 1,796.00 | § 21,5200
Alarmas S 00 5 NW|S 00 N0W0[S 0[S 0[S N00[$ %00[S 12000{S 12000[$ 12000($ 12000{$ 12,0000
Ingresos recurrentes 000[$ 18000]5 270.00[$ 36000 (5 45000(S 540.00[$ 63000[5 72000{S 840.00[$ 96000/ 1,08000($ 612000

TablaNo. 15 Estimacion de Costo de Venta por Mes (Afio 2018)

No. productos avender ( unidades)
Cercaelectrica 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 L)
Monitoreo de alarmas 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 L]

Costo de venta

Cerca electrica $ 31850(S 31850|S 31850($ 31850|$ 31850|$ 31850($ 31850($ 31850|$ 31850|$ 31850($ 31850[$ 31850|§ 38200
Monitoreo de alarmas S 883|585 8e|S 8E[S 8E[S 8|S 885 8|S 8|S 8BS 8|S 8§ 1356
Costos estimados

Cerca electrica $ 127400 S 127400 $ 127400 | $ 127400 | § 127400 | $ 127400 | $ 127400 | § 127400 | $ 127400 | $ 127400 | § 1,274.00 | $ 127400 $ 15,288.00
Monitoreo de alarmas B[S B[S BY|S B[S 585 B[S B[S 585 WS URN[S MRS HN[§ MW
TablaNo. 16 Estimacion Margen Bruto (Afio 2018)

$ 188600 S 197600 § 206600 $ 215600 $ 224600 $2336.00 $242600 $ 251600 $263600 $275600 $ 287600 $29%6.00 § 2887200

$ 129989 S 109989 § 129989 $ 109989 $1299.89 $129989 $129989 $129989 $ 130852 $ 130852 $ 130852 $130852 § 1563320

Tabla No. 19 Estimacion de Ingresos por mes (Afio 2019)

No. productos avender (unidades)

(Cercaelectrica 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 n
Monitoreo de alarmas 6| 6 6 6 6 1 1 1 1 1 1 8 8

Precios estimados en dolares

(Cercaelectrica 49S M00[S 4900(S 900(S A4900(S AAS00(S A4900(S 44900|S 44900(S 44900(S 44900(S 44900(S 538800
Monitoreo de alarmas 0[S 3000[$ 3000[$ 300[$ 300[$ 300[S 300[S 300[S 300[S 300[S 300[S 300[S 3600
lingresos estimados

Cerca electrica 2694[ $ 2,634.00 | $ 2,634.00 | $ 2,634.00 | $ 2,634.00  $ 2,694.00 | $ 2,694.00 | $ 2,694.00 | $ 2,694.00 | $ 2,69400 | $ 2,694.00 | $ 269400 (S 3231800
(Alarmas 18]S 18000($ 18000($ 18000($ 18000|S 21000|S 21000|S 21000 21000 21000 21000|S 26000 240000

1330[ $ 1,560.00 | $ 1,740.00 | $ 1,920.00 | $ 2,100.00 | $ 2,310.00 | $ 2,520.00 | § 2,730.00 | $ 294000 | $ 315000 | $ 3360.00| § 3600.00] § 2931000

Ingresos recurrentes

TablaNo. 20 Estimacion de Costo de Vienta por Mes (Afio 2019)
No. productos avender ( unidades)
Cercaelectrica 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 n
Monitoreo de alarmas 6 6 6 6 6 7 7 7 7 7 7 8 80

Costo de venta

(Cercaelectrica 385(S 31850(S 31850(S 31850($ 31850($ 31850($ 31850|S 31850 31850(S 31850(S 31850[S 31850(S 382200
Monitoreo de alamas 8639 883|S 8E[S 8E[S 8E[S 8E[S 8E[S 8B|S 8BS 8BS B[S 8|S 13%
Costos estimados

(Cercaelectrica 1911/ $ 191100 | $ 191100 | $ 191100 | $ 191100 | $ 191100 | $ 191000 [ $ 191000 | $ 191000 [ § 191000 | § 191000 | $ 191100 | $ 2293200
Monitoreo de alarmas 5L78($  5L78[S 5L78[S SL78|S SL78[S 6041]S 6041]S 60415 6041)S 6041S 6041|S 69045 69040
TablaNo. 2L Estimacion Margen Bruto (Afio 2019)

$ 425000 S 443000 S 461400 S 479400 S 497400 $ 521400 § 542400 § 563400 § 58400 § 605400 § 626400 § 653400 §
$ 196278 S 196278 § 196278 § 196278 § 196278 § 197141 § 197141 $ 197141 § 197141 S 197141 § 197141 § 198004 §

-Tah\a No.33 Estimacion de Ingresos por mes (Afio 2020)

No. productos avender ( unidades)

Cerca electrica 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 108
Monitoreo de alarmas 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9 9 100
Precios estimados en dolares

Cerca electrica 495 49005 4900|5 4900|5 4900|5 4900|5 4900|5 4900|5 4900|S 4900|S 4900|S 4900|S 538800
Monitoreo de alarmas 0[S 3000(S 3000(S 3000[$ 3000[$ 3000[$ 3000 3000[S 3000[$ 300[$ 300[$ 300[$ 36000
ingresos estimados

Cercaelectrica 40411 $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | $ 404100 | 48,492.00
(Alarmas 2405 A000|5 24000|5 24000|S 24000(S 24000($ 24000|$ 24000($ 270.00($ 20.00($ 270.00($ 270.00($ 300000
Ingresos recurrentes $ 4,080.00 | $ 432000 | $ 456000 | $ 4,800.00 | $ 5,040.00 | $ 528000 | $ 552000 | $ 5,790.00 | $ 6,060.00 | $ 633000 | $ 660000 |$ 62,2000

TablaNo. 24 Estimacion de Costo de Venta por Mes (Afio 2020)

No. productos avender ( unidades)

Cerca electrica 9 9 9 El il 9 9 9 9 9 9 9 108
Monitoreo de alarmas 8 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9 9 100
Costo de venta

Cerca electrica 31855 31850(S 31850(S 31850(S 31850|S 31850|S 31850|S 318505 318505 318505 318509 318505 382200
Monitoreo de alarmas 8635 8835 8835 8BS 8E[S 8E[S 8E[S 8E|S 8|S 8BS 8BS 8BS 1B%
Costos estimados

Cerca electrica 28665 $ 2,866.50 5286650 5286650 52%650 52%650 52%650 52%65{] 5236650 $ 286650 | $ 2,866.50 | $ 286650 (S 3439800
Monitoreo de alarmas 05 6045 T61|S  TI6T(S TIET|S TIET|S 8300

TablaNo. 25 Estimacion Margen Bruto (Afio 2020)

$812100 $ 836100 $ 860100 § 8B4100 $ 908100 § 932000 § 956100 § 980100 $1010000 S1037L00 S1064100 $1091100 § 113712.00
$ 293550 § 2,055 § 2,93550 § 393554 § 293554 § 293554 § 293554 § 293554 $ 29417 $ 29417 § 204417 § 204417 § 3526100

TablaNo. 17 Estimacion Margen Neto (Afio 2018)

Margen bruto S S6I1|S  6711|S Te6l|$ 8611)S 946.11|S 103611 [ 1,12611) S 121610 | $ 132748 | $ 144748 | § 1567.48 | § 168798 | §
Gastos de operacion I $700.00)

luz

agua

Internet
salarios
Publicidad
Financiamiento

1R 30%

(Tabla No. 18

Concepto

Inversion Inicial $ 1115000

Margen neto $(11,15000) §(10125.20) § 552412 $21,81550
VAN § (260563

TR 1%

TablaNo. 22 Estimacion Margen Neto (Afio 2019)

Margen bruto 19122| § 47122 | § 265022 | § 283122 | § 30122 | § 324259 | $ 345259 | $ 366259 | $ 387259 | § 408259 | § 4,292.59 [ 4553% | §
(Gastos de operacion

luz

lagua

Interet

salarios 1665( $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | § 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00 | $ 1,665.00| §
publicidad TS BO[S B0[$ BW[S 50{$ 1650[S 200($ 8W[S B00[ B[S B0[$ 1750($
Financamiento 86 80[5 0[$ 80[5 M00[S 20[5 200{$ 20[5 800{$ 805 B00[5 2200]$

IR 30%

236148
550.12

o

TablaNo. 26 Estimacion Margen Neto

Margen bruto
(Gastos de operacion







