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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA EMPRESA DE MONITOREO DE ALARMAS DE
SEGURIDAD DOMICILIARIA

La creciente inseguridad que posee la poblacién Chilena, ha sido destacada por
el Instituto Nacional de Estadistica y la Subsecretaria de Prevencion del Delito como una
propuesta en alza en la sociedad, lo anterior, basado en la Encuesta Nacional de
Seguridad Ciudadana aplicada el afio 2019, ha indicado que el indice de victimizacién ha
presentado un 25,4%, por otro lado la sensacion de temor ha ido en alza y superando al
anterior teniendo un indice de 38,1%, finalmente el 76,8% de los/as encuestados han
planteado que la delincuencia ha ido en aumento en los Ultimos afios.

Lo anterior, ha posicionado la industria de la seguridad de forma progresiva como
una nueva forma de satisfacer las necesidades de las personas basadas en la propuesta
del cuidado de si mismos y de la sensacion de seguridad que han de tener. Asi, es que
los planes de negocios estratégicos vienen a responder esta necesidad y a velar por el
cumplimiento de los requerimientos que poseen clientes en diversos espacios y contextos
abordando factores comerciales y operativos para su seguridad y estabilidad social.

La presente propuesta, tiene por objeto establecer un plan de negocios de
monitoreo de sistemas de seguridad para clientes de tipo residencial presentado a través
de la empresa ClickSolutions, quienes se dedican de forma principal al desarrollo de
proyectos de seguridad electronica y en menor medida al monitoreo de sistemas de
camaras y alarmas para diversos clientes industriales y comerciales, pudiendo ahora
ampliar su propuesta para los clientes residenciales. Para esto, es que se considera un
estudio técnico, operativo y comercial que vele por el correcto funcionamiento del servicio
y aborde las necesidades e intereses de los clientes basados en el estudio de mercado
actual.

Su proceso de andlisis considera la utilidad de fuentes primarias y secundarias de
informacion que otorgan una mirada actual y progresiva del estado del arte y sus
antecedentes en la industria de la seguridad domiciliaria residencial, con el fin de aunarlo
con el estudio econémico de mercado donde se desenvuelve la empresa. De este modo,
la propuesta busca que la empresa inserte en sus objetivos comerciales el campo del
monitoreo de alarmas domiciliarias para ser parte de un mercado amplio y con
expectativas de crecimiento a nivel nacional.

El VAN del proyecto fue calculado en $ 238.089.136, con una TIR de 18.06%, con
un periodo de recuperaciéon de la inversion de 4.6 afios, con una inversion y capital de
trabajo inicial de $ $237,237,041, todo lo anterior a partir de flujos de caja proyectados a
5 afios.

Lo anterior considerando un financiamiento generado entre los socios (con un
aporte de 125 millones) y un préstamo bancario (por un total de 100 millones de pesos).

Se recomienda la ejecucion de este proyecto puesto que si bien el periodo de
recuperacion de la inversion inicial las utilidades futuras y el crecimiento potencial del
mismo lo convierten en un proyecto atractivo.
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Introduccidén

Los equipos de alarma electrénicos para prevenir robos existen desde el 21
de junio de 1853 cuando en Sommerville Massachussets, EE.UU., Agustus Rosell
Pope patent6 un rudimentario sistema que incluia imanes y electricidad para que, al
momento de la apertura de una puerta, o ventana se activara una campanilla, la cual
por seguridad tenia un enclave, es decir, aunque se volviese a cerrar la puerta o
ventana esta seguia funcionando hasta quedar desconectada. Este rudimentario
sistema que aun se ocupa actualmente, dio pie a una serie de inventos y mejoras a
los mismos que contindan hasta el dia de hoy, el dibujo de la patente puede ser
visto en la ilustraciéon 1. (Rodych Seguridad, 2016)

llustracion 1: Imagen de la patente norteamericana N°9802 del sistema de alarma concebido por Rosell Pope
(USA Patente N° 9802, 1853)

Sin embargo, no seria hasta 1857 cuando Edwin Holmes compra los
derechos del invento de Rosell Pope y crea la primera empresa conocida de
instalacion de alarmas del mercado “Holmes Electric Protection”, esta empresa
inici6 sus operaciones en la ciudad de Boston, MA. De este modo, para la
fabricacion de los sistemas recurrié a el fabricante de telégrafos Charles Williams
quien asigno a un joven llamado Thomas Watson, quien 20 afios después seria
ayudante del inventor Alexander Graham Bell, con los cuales la compafia siguio
creciendo y expandiéndose por varios afos.

Inclusive, durante los primeros afios del servicio telefénico en las ciudades
este ocupaba las lineas de alarmas, durante el dia las lineas servian para telefonia
y durante la noche se dedicaban para el servicio de monitoreo de alarmas en el
mercado. Es decir, desde un inicio las alarmas de seguridad han estado
intrinsicamente asociadas al servicio del monitoreo de estas y no es una tendencia
reciente en el mercado, o que se haya dado con la expansion de la telefonia u otro.



Con el crecimiento del mercado, la compafiia de Holmes llegd a tener un
servicio de patrullajes que respondia a la activacion de los sistemas de alarmas, en
1950 la compafiia de Holmes fue absorbida por la corporacion Grinell, hoy
SimplexGrinell, parte del grupo TYCO donde ADT, uno de las principales compafias
de monitoreo de alarma, también es parte (Reverse Time Page, 2019).

En Chile, no hay demasiada informacién de cémo comenzé el servicio de
alarmas y monitoreo. El mercado de la seguridad tuvo un crecimiento mediatico y
se empezo a regular desde el afio 1981 con el decreto de ley 3.607, enfocandose
basicamente en compaiiias de vigilancia fisica (guardias), transporte de valores y
ubicacion de clientes morosos (Bibilioteca del congreso Nacional, 1981). En el
contexto mencionado, no existian aun empresas dedicadas exclusivamente al
monitoreo de alarmas, servicio que en ese entonces se consideraba destinado al
rubro residencial por sobre otro. De este modo, no fue hasta los afios 90 donde
aparecieron las primeras, siendo una de estas compafias por ejemplo General
Security, fundada en 1992 por Avram Fritch, ex-capitan del ejército israeli, este fue
por afios un actor principal en el incipiente mercado del monitoreo de alarmas en
Chile, en su primer afio llegaron a instalar 115 alarmas, le siguieron botones de
panico para la comuna de Las Condes y una oferta de ADT para adquirir la empresa
abriendo paso a la llegada de esta compafiia internacional a Chile (Ortiz, 2007).

ADT llegé a Chile finalmente el afio 2001, adquirié también las carteras de
VTR (2008) y de Telsur (2012) (Vega M. D., 2018), esta ultima compra llevé a que
la Fiscalia Nacional Econdmica realizara una investigacion debido a las denuncias
de ciertos clientes de Telsur de que ADT tendria una posicion dominante en el
mercado del monitoreo de alarmas, sin embargo la fiscalia si bien envié
requerimientos a las principales compafiias del rubro, solo fue capaz de esbozar la
composicién del mercado y no determinarla fehacientemente. (Fiscalia Nacional
Econdmica, 2012).

Es asi, que el presente plan de negocios se basa en el estudio de mercado
actualizado sobre los procesos de negocios de seguridad domiciliaria enfocada en
alarmas de monitoreo, asociada a la empresa ClickSolutions. Esta, en sus inicios
estaba dedicada a la propuesta re-seller en la industria, elemento que desde la baja
en sus ventas y el alto costo los llevé a proponer su propia cartera de clientes e
independizar el sistema del negocio. De este modo, es que se propone ampliar su
mercado desde la seguridad industrial hacia la residencial en una segmentacion que
podria conllevar a la apertura de nuevas filiales en otros sectores geogréficos.

Frente a lo anterior, es que la propuesta de seguridad electrénica y su servicio
de monitoreo se presenta desde la oferta de una estrategia de mercado para este
ambito en su inclusién positiva en el medio, desglosando su plan de negocios en
una estrategia comercial que se vincula a un analisis del mercado actual y finaliza
con el plan operativo de marketing y discusion de sus posibilidades de acceso a la
industria.



Asi, es que este estudio presenta en detalle la propuesta de un plan de
negocios y su impacto en el mercado actual desde la perspectiva de una empresa
gue basa su negocio en sistemas de seguridad domiciliaria, teniendo como objetivo
central el desarrollo de un plan de negocios que le permita estudiar la industria con
el fin de validar el segmento de mercado de la compafiia actualmente, incluyendo
las mediciones cuantitativas del estudio en la muestra de sujetos participantes como
posible publico objetivo para la determinacion de una propuesta de valor que
determine la factibilidad técnica, operacional y financiera del proyecto, en donde a
forma de cierre se presentan las conclusiones obtenidas desde el proceso de
investigacion del mercado y su plan de negocios.



Capitulo I.- Planteamiento Plan de Negocios
1.1 Propuesta de Negocio

En el siguiente apartado, se presentan dos focos principales para el
desarrollo de la propuesta de negocios. El primero, basa su accion en la empresa y
su descripcion abarcando ideas principales de funcionamiento y contexto. El
segundo, propone la idea principal de negocio basado en los sistemas de seguridad
domiciliaria con el fin de desarrollar su accion desde los estudios actuales y asi
poder ingresar al mercado como complemento de los sistemas de seguridad
existentes.

1.1.1 Descripcion de la Empresa

ClickSolutions, es una empresa del rubro de la seguridad electronica, sus
oficinas principales se encuentran ubicadas en Santiago de Chile. Desde su
fundacion en el afio 2011, ha realizado proyectos en todo el pais en los mas variados
ambitos, rubros y clientes, que abarcan desde pequefios comercios hasta aquellos
de gran magnitud como los centros comerciales mas grandes del pais, también
abarca el sector de mineria, industrias y proyectos estatales.

A partir del afio 2016 y a solicitud de un cliente que actuaba como re-seller
de los proyectos de esta empresa, se crea la central de monitoreo de camaras y
alarmas de la compafiia. Este plan, consistia en la apertura de una nueva linea de
trabajo con el cliente re-seller que era una compafiia de seguridad, ofreciendo a los
clientes propios rebajar la facturacion mensual de sus contratos a través de la
disminucién del personal de seguridad (guardias) humano presente en sus faenas
y la instalacién de sistemas de seguridad electronica que serian monitoreadas
desde la central de ClickSolutions.

Si bien, originalmente esta central estaria dedicada en exclusiva a este re-
seller particular, las bajas ventas y los altos costos llevaron a que ClickSolutions
abriese la central también a sus propios clientes. Dentro de los planes de expansion
de la compafia, se encuentran la apertura de oficinas en las ciudades de
Concepcién y Antofagasta ademas de la apertura de una filial en Pera.

1.1.2 Descripcion del Negocio

El rubro de la seguridad electrénica es un segmento sub-compuesto por una
serie de especialidades. Cada subespecialidad, en un principio funcionaba de
manera independiente, sin embargo, desde hace unos afios los avances
tecnolégicos han llevado a que estos sistemas se vayan interconectando y
comunicandose entre si.

Tradicionalmente, los elementos que se consideran parte de un sistema de
seguridad electronica incluyen lo descrito a continuacion.



Sistema de Seguridad electrénica
Circuito cerrado de television (CCTV)
Control de acceso
Alarma de deteccion de intrusién
Barreras electronicas contra ingresos
Alarmas de hurto de productos (EAS)
Deteccion electronica de incendio
Extincion de incendio por medio de sistemas activos

basados en agua y/o gases
Tabla 1. Sistemas de seguridad electrénica. Elaboracién propia 2019

Basado en lo anterior, es que ClickSolutions ha destacado su propuesta
administrativa en la certificacion de su personal en cada item de los sistemas
mencionados dando mayor énfasis en las alarmas de deteccién de intrusion y las
alarmas de hurto de productos, permitiendo a nivel empresarial expandir su
mercado objetivo y asi dejar de lado la limitante de un area especifica de negocio.
Hoy en dia, los servicios que ofrece ClickSolutions dentro del mercado de la
seguridad electronica abarcan 3 tipos.

- Generacién e implementacién de proyectos
- Realizacién de servicios de reparaciones con o sin convenio
- Mantenciones preventivas programadas o a solicitud del cliente

En el mercado, adicional a estos 3 tipos de trabajos se encuentran el estudio
y disefio de proyectos, las asesorias de seguridad y las inspecciones técnicas de
obra. Debido al caracter de estas, estas tareas usualmente recaen en empresas
distintas a quienes las implementan, por ende, este se presenta como el principal
motivo por el cual ClickSolutions no cuenta con estos servicios y no le es atractivo
tenerlos.

Frente a lo anterior, es que se establece una idea base de sistema de
seguridad electronica y monitoreo de alarmas y sistemas de seguridad, ya que como
mercado a nivel global genera ingresos por mas de 42 billones de délares! y que se
espera crezca hasta en un 5.5% anual para el afio 2023 (Markets and Markets,
2019).Los procesos de seguridad son sinérgicos entre si, aca se produce el trabajo
de que para poder monitorear cada sistema estos deben ser instalados, no obstante,
es importante sefialar que no todo sistema instalado es monitoreado dentro de su
accion.

En Chile, el mercado del monitoreo de alarmas y sistemas de seguridad
existe desde principios de la década de los afios 90’. Bajo este foco, ACHEA, la
Asociacion Chilena de Empresas de Alarmas y Seguridad, se constituye en el afio
1993, no obstante, la masificacion del servicio no se daria hasta la llegada a Chile
de la empresa norteamericana ADT en el afio 2000 (Vega M. D., PROPUESTA DE

1 Nota: billones en el sentido norteamericano, Markets and Markets, 2009
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UN SISTEMA DE CONTROL DE GESTION PARA ADT SECURITY SERVICES
S.A., 2018)

Considerando esto, es que la informacion que entregan las empresas de
forma publica es escasa. En este contexto, ACHEA priva la entrega de estudios de
mercado; no todas las empresas de monitoreo de alarma son parte de la misma
asociacion; por ultimo, ni siquiera la Fiscalia Nacional Economica ha podido
establecer con claridad la composicion y los porcentajes de participacion de cada
empresa que es parte del rubro (Fiscalia Nacional Econémica, 2012)

En cuanto al servicio de monitoreo ofrecido por ClickSolutions, dicha
empresa no ha establecido una estrategia de mercado para este ambito, ya que en
un inicio no fue su principal proceso empresarial al ligarlo a un re-seller externo, por
lo cual, ha privado su acceso a una estrategia comercial que permita abordar
clientes y ofrecer en forma activa y con un mensaje claro el producto. Esto, pues
debia ser la empresa re-seller quien se encargase de estas actividades y
ClickSolutions solo debia prestar el servicio.

Alafecha, larelacién con el re-Seller se encuentra congelada. De este modo,
los clientes de monitoreo que llegaron debido a este proceso comercial externo hoy
son manejados por ClickSolutions de forma directa. Por otro lado, la alta direccion
de la empresa cree que el mercado de monitoreo de alarmas y sistemas de
seguridad puede ser atractivo especialmente por la sinergia que tiene con el resto
de sus lineas de negocio, pudiendo solicitar el desarrollo de un plan de negocios
para el area que se basa en el presente estudio para materializarlo y lanzarlo al
mercado, permitiéndole a nivel comercial establecer un plan que abarque la
seguridad domiciliaria como nueva area de ejecucion en su proyecto.

1.2 Preguntas Claves de Investigacién
1.2.1 Pregunta principal

¢, Cudl es el impacto en el mercado de una empresa que genera un plan de negocios
basado en sistemas de seguridad domiciliaria?

1.2.2 Preguntas especificas

¢, Como funciona la industria del monitoreo de alarmas en el sector domiciliario?
¢De qué forma se valida en el mercado el proceso corporativo y comercial de la
compafia desde el sistema de alarmas en el sector domiciliario?
¢Cual es la respuesta de los clientes frente al producto propuesto?
¢,Cual es el principal alcance del potencial mercado objetivo desde una propuesta
de valor?
¢De qué forma se determina la factibilidad técnica, operacional y financiera del
proyecto?



1.3 Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para una empresa enfocada al monitoreo de
sistemas de seguridad domiciliaria

1.3.2 Objetivos especificos

- Estudiar la industria del monitoreo de alarmas en el sector domiciliario.

- Validar el segmento de mercado que actualmente se enfoca la compafia
(corporativo/comercial)

- Medir la respuesta de los clientes al producto propuesto.

- Desarrollar la propuesta de valor para el potencial mercado objetivo.

- Determinar factibilidad técnica, operacional y financiera del proyecto.

1.4 Alcance de la Propuesta
1.4.1 Justificacion de la propuesta

El desarrollo de este plan de negocios se basa en una plataforma de
monitoreo de sistemas de seguridad enfocada a clientes domiciliarios que son parte
de una empresa del rubro de instalacion de sistemas de seguridad electrénica
llamada ClickSolutions. Esta empresa, desarrollar4d un sistema de monitoreo de
alarmas y sistemas de seguridad electronicos en distintos niveles de seguridad y
monitoreo, con el fin de garantizar el foco de vision perimetral de los sitios
monitoreados. Este elemento, permite a las personas contar con un sistema de
monitoreo activo y seguro para supervisar sus domicilios y emitir alertas de forma
pertinente segln su emergencia y asi conservar sus procesos de seguridad y
estabilidad personal.

1.5 Hipétesis

Generar un plan de negocios, basado en sistemas de seguridad de alarmas
domiciliarias, el cual permitira a la empresa ClickSolutions expandir su mercado
hacia el rubro familiar, desarrollando un proceso continuo y renovado segun la
tecnologia implementada para ofrecer un sistema que otorgue seguridad basal y
luego pueda expandirse hacia grandes empresas con convenios de diverso tipo.

1.5.1 Resultados Esperados

El presente plan de negocios permitira obtener un analisis del mercado actual
donde se incluya la propuesta domiciliaria que identifique las mejoras en el
segmento objetivo y producto basado en las variables mas deseadas y valoradas
por clientes actuales y potenciales que permitan el crecimiento de la marca al
entregar un mayor valor.



Asimismo, promueve la identificacién del modelo de negocios que permitir
el crecimiento del producto hasta lo deseado (0 mas) por parte del directorio de la
empresa gracias a las modificaciones a la oferta actual.

Finalmente, se espera entregar un plan de accién, comercial y de marketing
gue permitan renovar el producto y hacerlo un participante importante en el mercado
nacional del monitoreo de alarmas.

1.6 Marco Conceptual

Para el disefio general del plan de negocios, se seguiran las guias
presentadas en el libro “How to write a business plan” (ISBN-13 978-1413325454)
en su l4va Edicién, del autor Mike P. McKeever, Master en Economia, que
actualmente es profesor titular de Economia en el City College de San Francisco. El
libro detalla con precision y en una guia paso a paso el camino a recorrer para crear
un plan de negocios, tanto para la creacion de nuevos negocios como para la
expansion de uno existente.

Para el analisis del mercado, se utilizaran herramientas como el analisis
PESTAYy las 5 fuerzas de Porter, tomando como base las lecciones y lineamientos
indicados en el libro “Analisis del entorno” de los autores Daniel Martinez Pedros,
Artemio Milla Gutiérrez (ISBN: 8499694039). En el libro, ademas de las indicaciones
se adjuntan casos practicos y ejemplos para una comprensién cabal de los factores
a considerar.

La definicion de la estrategia comercial y su perfilamiento técnico se realizara
mediante un analisis de las alternativas presentes en la actualidad en el mercado
junto con las tecnologias disponibles que no estan siendo aprovechadas, de este
modo, con el producto definido se realizara un analisis FODA utilizando como guia
el articulo “Procedimiento para la elaboracién de un analisis FODA como una
herramienta de planeacién estratégica en las empresas” del Profesor José Luis
Ramirez Rojas del Instituto de Investigaciones y Estudios Superiores de las
Ciencias Administrativas de la Universidad Veracruzana.

En cuanto a los temas relacionados en marketing, como las 4P se usaran sus
guias originales como son Generar la respuesta 6ptima en el mercado. Descripcion
del Mezcla de Mercadotecnia de E. Jerome McCarthy.

1.7 Metodologia

Dentro del proceso metodoldgico, se ha establecido utilizar un estudio de
mercado que permita identificar la competencia existente para el producto y las
necesidades de las empresas. Se analizaran ambos campos, con el fin de presentar
la realidad actual y las falencias de los productos existentes, para esto se utilizaran
fuentes primarias y secundarias.

Con lo anterior, se realizara un analisis del producto mediante el disefio de
un modelo CANVAS, un andlisis FODA, las cinco fuerzas de Porter y el analisis
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Pestel. Ademas, se llevara a cabo un plan de marketing que se conjugue con una
estrategia comercial que permita hacer crecer el producto en el mercado y se incluira
un plan tecnol6gico que confirme la tecnologia a utilizar especialmente el software
gue sera implementado para la recepcion de alarmas.

Por ultimo, se entregard un plan econdmico financiero del producto que
permita proyectar y determinar los beneficios econdmicos que entregara a la
empresa.



Capitulo Il.- Antecedentes y Estado del Arte
2.1 Descripcion de laindustria
2.1.1 Funcionamiento basico de una alarma de seguridad

Un sistema de alarma electrénica contra robo es un circuito electrénico que
detecta el cambio de estado de una serie de sensores que pueden ser instalados
en un lugar determinado, los sensores indican su cambio de estado a traves del
cierre de un contacto seco en un relé o transistor, es decir pueden comunicar dos
estados, activos o0 no. Su conexion puede ser en serie o paralelo, asi, para
monitorear el estado de la linea se tiende a instalar una resistencia al final de la
misma, conocida como EOL (End of line resistor), si la alarma no es capaz de
detectar la corriente de regreso incluyendo la caida de tension por la resistencia de
final de linea, es decir, se encuentra abierto el circuito esto es debido a que se ha
cortado la conexién, si detecta el regreso de la corriente pero sin la caida de la
tension es debido a la activacion de un sensor en el circuito.

I T

llustracion 2: Imagen de la patente norteamericana N°9802 del sistema de alarma concebido por Rosell Pope
(USA Patente N° 9802, 1853)

En lailustracién 2, se presenta un diagrama tipico de conexion de un sistema
de alarma con dos detectores conectados en paralelo y su correspondiente
resistencia de final de linea, en este caso el sistema no se encuentra alarmado.
Debido a la conexién en paralelo de los sensores, la alarma es incapaz de identificar
cudl de estos se ha alarmado, por lo que se suelen conectar por medio de un solo
detector por cada circuito (también conocido como zonas) de la alarma, o detectores
que se encuentran cercanos fisicamente.

Los detectores, se encuentran siempre en constante funcionamiento al igual
qgue la alarma, es esta la que también determina en base a su condicidn si debe
generar una alerta o no. Por lo general, los sistemas de alarma tienen 3 estados,
armado, armado parcial y desconectado, estos 3 modos funcionan de la siguiente
manera expuestos en la tabla 2.

Estado de Alarmas
Armado La alarma procesara la activacion de todos los sensores segun
corresponda a como estén programados cada uno de estos,
normalmente se utiliza cuando las premisas a custodiar
guedan inhabitadas.
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Armado

La alarma procesard la activacion de ciertos sensores mientras

Parcial gue ignorara los de otros, segun su programacion, se utiliza
para proteger ciertos sectores (como patios exteriores),
mientras los residentes se encuentran al interior del lugar.

Desconectado La alarma ignorara las activaciones de todos los sensores.

Sin embargo, los botones de panico y otros se pueden
configurar para que la alarma siempre procese su activacion
independiente del estado, adicionalmente se puede configurar
gue la alarma procese la activacion de los sensores (0 grupos
de estos por zona) de distintas formas, asi por ejemplo la
mayor parte de los detectores llevara asociado a su activacion
la activacion de un sistema de sirenas y otros ademas del aviso
a la central de monitoreo, mientras que los botones de panico
son silentes, es decir solo se emite el aviso a la central de
monitoreo pero no se activan las sirenas.

Tabla 2. Estado de Alarmas. Elaboracion propia 2019.

2.1.2 Comunicacion entre una alarma de seguridad y una central de

monitoreo.

La comunicacion a la central de monitoreo se realiza a través de lineas
telefénicas, en los ultimos afios se ha hecho cada vez méas popular la introduccion
de la comunicacion entre ambas partes usando internet, sin embargo, la
comunicacion telefonica sigue siendo mas fiable, especialmente cuando se utiliza
como respaldo o se respalda a su vez con una conexién de telefonia movil. Asi,
gracias a la bateria de la alarma y de que la conexion de la telefonia mévil no
depende del suministro eléctrico del lugar se puede garantizar la comunicacién aun
asi si se cortase la energia del proceso y lugar de custodia.

Las centrales, se comunican en uno de dos protocolos que han sido
universalmente adaptados, el mas popular de estos el denominado Ademco Contact
ID, este protocolo funciona de la siguiente forma, expuesto en la tabla 3.

Ademco Contact

Paso 1 Cuando la alarma detecta una activacion de un sensor hace un cruce
entre su programacion y estado para saber si debe generar un aviso
a la central de monitoreo.

Paso 2 Si es afirmativo levanta la linea telefénica y espera tono, al recibirlo
marca el numero de la central receptora de alarmas que tiene
programada.

Paso 3 La central contesta la llamada en forma automatica, ambas partes

esperan un segundo.
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Paso 4

El panel de alarma envia una comunicacion denominada “el apretdn
de manos” consistente en 100ms de un tono puro de 1400Hz, 100
ms de silencio y luego 100ms de una frecuencia pura de 2300Hz.

Paso 5

250ms después de esto la alarma envia el mensaje por Contact ID
consistente en 16 digitos DTMF, cada uno dura 50ms y estan
separados con un tiempo igual de silencio, el ultimo digito que se
trasmite es un digito verificador que le permite a la central receptora
confirmar la integridad del mensaje recibido.

Paso 6

Una vez recibido el mensaje la central receptora envia un mensaje
denominado “el beso de despedida” conformado por 800ms de
1400Hz de sonido, si el panel de alarma no recibe esta sefal
retrasmitira su mensaje, el resumen de este proceso se detalla en la
ilustracion 3.

Tabla 3. Protocolo Ademco Contact. Elaboracion propia 2019

llustracion 3: Conformacion del protocolo Contact ID
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Protocolo Contact ID

En cuanto a los 15 nimeros que componen al mensaje de Contact ID estos
distribuyen la siguiente informacion, expuesta en la tabla 4.

Contact ID
1,2,3,4 Representan el cliente, es decir cada receptora de alarmas puede
tener hasta 9999 y mantenerlos a todos identificados para saber
de cual proviene la sefial de alarma.
56 Tipo de mensaje, normalmente estos niumeros tienen el valor 18.
7,8,9 Tipo de evento (robo, fuego, panico, etc.).
10,11, 12 Numero de particion del panel.
13, 14, 15 Numero de zona del panel.
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16 Digito verificador

Tabla 4.Mensaje de Contact ID. Elaboracién Propia, 2019
(Ademco Group, 1999)

Las centrales receptoras, estan asociadas a un software generalmente
propietario que traduce el mensaje una vez recibida la sefial desde la alarma,
generando una alerta al operador indicandole el cliente, la particion, la zona y
normalmente el protocolo que debe seguir para gestionar este proceso.
Dependiendo de la empresa, el servicio contratado y por supuesto el tipo de alarma
que se ha recibido es el procedimiento que se adoptard, que puede ir desde
contactar al propietario del inmueble hasta el despachar unidades de emergencia
como pueden ser policias, ambulancias, carabineros o patrullas privadas.

2.1.3 Historia de los sistemas de alarmas monitoreadas en Chile.

En Chile, a principios de los afios 2000 y con la llegada de compafiias como
ADT al mercado del monitoreo de alarmas se produjo una insercién masiva de este
sistema popularizando el servicio. Hasta ese entonces, las compafiias conectaban
directamente sus alarmas a receptoras que poseian carabineros de chile o a
centrales propias que, al recibir una alerta, su procedimiento era contactar a los
mismos y solicitar que se enviase una patrulla al lugar. Sin embargo, la gran mayoria
de estos procedimientos terminaba resultando ser una falsa alarma, debido a temas
técnicos como operativos (duefios no sabian usar la alarma, olvidaban desactivarla,
etc.).

Es debido a esto, que Carabineros de Chile en el afio 2014 decide crear la
plataforma Alpha Il (Alpha | es la plataforma que conecta a la central de
comunicaciones CENCO, con las patrullas mientras que Alpha Il esta reservado
para alarmas de instituciones bancarias), con este sistema se crea el requerimiento
de que las empresas de alarmas verifiguen que no se trata de una situacion falsa
antes de dar alerta a carabineros de chile. EI como lo verifican, queda a libre
disposicion de cada empresa, no obstante, si se levanta una alerta a carabineros y
pese a estar verificada resulta ser una falsa alarma la empresa puede verse
expuesta a el pago de una multa y de ser reiterativo inclusive a la cancelacién de su
conexion a Alpha lIl.

Segun cifras entregadas por carabineros de chile, el sistema Alpha IIl ha
permitido disminuir los reportes de alarmas desde 20 mil mensuales hasta las 3 mil
en el mes, esto es equivalente en recursos humanos y logisticos a una comisaria
entera promedio, perteneciendo a unos 216 carabineros y 33 radio patrullas.
(Subsecretaria de prevencion del delito, 2015). Sin embargo, esto no ha eliminado
completamente las falsas alarmas y carabineros de chile ha debido cursar las multas
correspondientes, en el afio 2014 la empresa ADT generd un total de 26.742
alarmas entre los meses de abril y junio lo cual le significO una multa de
$311.712.373 pesos, cada una de estas tiene un valor de 0,5 UF (Carabineros de
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Chile Subdireccion General Direccion Nacional De Orden y Seguridad , 2014), esto
inclusive llevo a que la empresa presentase un recurso de proteccion frente a la
corte suprema debido a que multas tan cuantiosas afectan directamente su
continuidad operacional. ( Soychile.cl, 2014).

Es debido a lo anterior, que las empresas de monitoreo de alarmas han
tratado de poner la tecnologia a su favor para evitar los falsos avisos, si bien
originalmente recurrieron a vehiculos que acudian al lugar, estos resultaron ser
altamente ineficaces, ya que el tiempo que se requeria para cometer un robo era
menor que el que tardaban los vehiculos en llegar. Posteriormente, el sistema
empresarial si confirmaban el robo debian avisar a carabineros, asi, Verisure fue la
primera comparfiia en lanzar un sistema de verificacion a través de la misma alarma
la cual tomaba una rafaga de fotografias que trasmite a la central de monitoreo
permitiendo identificar el motivo por el cual se ha generado la misma, hoy dia las
compafias han sumado verificacién a través de imagenes obtenidas por un circuito
cerrado de television (CCTV), es decir cAmaras de seguridad, voceo a través de
megafonos y otras tecnologias para insertarse en un mercado sumamente
competitivo.?

2.1.4 Cadena de distribucién y categorizacion de los clientes.

La cadena de distribucion es el proceso que se lleva a cabo en la interfaz
producto-cliente, asi, es que se desarrolla una base de distribucion de todos los
actores que componen esta cadena desde el disefio del producto hasta la recepcién
final, lo cual es presentado en la ilustracion 4.

Ejemplos:
DSC

Dahua
Risco

Ejemplos:
Automa
Dahua Chile
Bash

Ejemplos:
Automa

Artilec

Ejemplos:
ClickSolutions
Bash

Ingetrol

llustracion 4: Cadena de distribucion de la seguridad electronica en Chile

2 Para la elaboracion de esta tesis y de forma tal de confirmar la informacién entregada por la Fiscalia
Nacional Econdémica , se solicité a través de la ley de trasparencia a Carabineros de Chile el listado
de empresas que se encuentran habilitadas al dia de hoy para operar bajo el sistema denominado
Alpha lll, Carabineros argument6 que entregar dicha informacion pondria en riesgo la seguridad de
la poblacion al saber los anti sociales el tiempo de reaccién aproximado de carabineros frente a una
alarma, si bien no entrega el listado con nombres Carabineros especifica que se encuentran
habilitadas al dia de hoy un total de 63 empresas en el sistema, una copia del requerimiento y la
respuesta puede ser encontrada en los Anexos de este documento.
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Como se puede observar en la imagen, existen 4 etapas antes de llegar al
cliente final, las cuales son presentadas en la tabla 5.

Etapas Cadena de Distribucion

Fabrica Compahias diversas que se dedican a la fabricacion de los
productos de seguridad electronica que compondran un
sistema, su origen es variado incluyendo origines de paises
como: Corea del sur, Estados Unidos, Espafa, Suecia y por
supuesto y cada vez mas: China.

Representantes Empresas que tienen un permiso establecido para representar
a la marca en el pais, en algunos casos son filiales directas de
las compafiias de origen mientras que en otras tienen algun
tipo de acuerdo comercial con las mismas, pero son
compafiias distintas, no tienden a salir a buscar negocios con
clientes finales, pero de hacerlo luego lo contactan con un
distribuidor y un integrador de su preferencia para la
realizacion.

Distribuidores  Son los encargados de vender al integrador el producto para
su instalaciébn, normalmente manejan varias marcas de
diversas areas o que inclusive compiten entre si dentro de su
cartera de productos, existen casos donde un distribuidor es a
la vez representante de una marca, en algunos de estos casos
se aseguran asi la exclusividad en la distribucion (por ejemplo
Automa es el representante Unico en Chile para la marca de
alarmas DSC y a la vez es su distribuidor exclusivo), si bien no
suelen tener una fuerza de ventas dedicadas a la busqueda de
negocios con clientes finales de recibir un requerimiento de
estos lo ponen en contacto con un integrador asegurando que
se utilicen productos que ellos distribuyen.

Integrador Es normalmente el Ultimo paso y quien se entiende con el
cliente, hay que entender que dado que no todos los proyectos
incluyen el servicio de monitoreo, no todos los integradores
ofrecen el servicio, asi mismo ocurre que algunos integradores
no poseen una fuerza técnica (o0 no la adecuada para cada
proyecto) y pueden subcontratar la mano de obra, mientras
gue otros la integran y la hacen parte de su personal de planta,
existen algunos casos de distribuidores que son integradores
a la vez, destacando principalmente el caso de Bash (que los
tiene bajo empresas distintas, Bash Distribucion y Bash
Seguridad), sin embargo usualmente esto es algo mal visto en
la industria al tener un doble interés en el negocio.

Tabla 5. Etapas Cadena de Distribucion. Elaboracién Propia 2019.
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Respecto a los negocios que incluyen o no monitoreo, es importante entender
gue en la industria de la seguridad electronica existen diversos tipos de proyectos
que son abordados y ofrecidos de una forma u otra por distintos actores, asi, una
forma de diferenciar cada proyecto es por el tamafio que estos posean midiéndolos
desde la facturacion.

Segun estos datos, es que un proyecto mayor a 1 millébn de délares de
facturacion neta se le suele considerar un gran proyecto, normalmente abarca una
serie de areas de la seguridad electrénica que convergen (alarmas, circuito cerrado
de television, control de acceso, entre otros). Estos proyectos, normalmente no
llevan asociados servicios de monitoreo tercerizados puesto que el cliente es quien
toma la decisidén de poseer o incluir en este una sala de monitoreo propia que trabaja
en conjunto con el personal de seguridad fisica (guardias) que se encuentran en el
lugar, ejemplos de estos proyectos pueden ser: Centros comerciales, aeropuertos,
universidades, hospitales y grandes fabricas, pudiendo ser descritos de dos formas,
medianos o pequefios que se mencionan a continuacion.

- Proyectos de seguridad medianos: Son muy similares a los proyectos
grandes pero se suelen realizar una serie de renuncias debido a su tamafio,
por ejemplo se contindan utilizando video grabadores en lugar de usar
servidores computacionales dedicados a la grabacibn como normalmente
ocurre en los proyectos de gran tamafio, o se instalan equipos de diversos
sistemas pero se ignora la integracion que es posible entre ellos, entre otros
factores, los clientes de estos proyectos suelen tener si bien no una sala de
seguridad o monitoreo, personal que se encarga de realizar esta labor in situ.

- Proyectos pequefios: Normalmente se enfocan una sola area de la
seguridad electrénica, estos clientes suelen ser empresas pequefias, oficinas
y otros con requerimientos modestos en cuanto a seguridad, normalmente
no cuentan con personal de seguridad 24/7 y contratan el servicio de
monitoreo o a través de aplicaciones en smartphones y conexién a internet
entre otros realizan lo que se denomina el auto monitoreo, es decir el cliente
tiene acceso a sus camaras y se encarga de vigilar su propiedad.

De este modo, el problema de agrupar proyectos por su monto de facturacion
radica en que esto es valido solo para la primera etapa, un gran proyecto puede
terminarse y luego requerir que se afiadan una cantidad menor de camaras (lo que
seria un proyecto menor por facturacién), sin embargo, las caracteristicas propias
de un gran proyecto se mantienen. Es debido a esto, que es mejor agrupar a los
clientes y no los proyectos en base a la facturaciéon total que representan sus
sistemas manteniendo la misma categorizacion basada en el tamafio, las
caracteristicas principales de esta distribucion se pueden ver en la ilustracion 5.
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- Tienen gran cantidad de personal dedicado a la seguridad (>5)

- Tienen una sala de monitoreo de los sistemas de seguridad in-site o dedicada a
sus sitios de forma exclusiva

- Integran diversos sistemas de seguridad electronica

- Tienen } personal dedicado a la seguridad (<5)

- Parte del personal se dedica de forma exclusiva o parcial al monitoreo de sus
sistemas de seguridad

- Suelen tener diversos equipos de seguridad que no se integran entre si

- No poseen personal de seguridad

-Externalizan o auto realizan el monitoreo de sus sistemas de seguridad, o
sencillamente no los monitorean

- Tienden a tener equipamiento de seguridad electrénica basica.

llustracion 5 Distribucién por tamafio de los clientes de seguridad electrénica

En cuanto a los clientes residenciales, normalmente son de un tamafio aun
menor al de un proyecto pequefio, pero comparten las caracteristicas de estos en
cuanto a la susceptibilidad de contratar monitoreo o de realizar un auto monitoreo
de su equipamiento basado en los indices de seguridad domiciliaria que posee cada
usuario/a.

Una de las principales tendencias en el rubro, se enfoca en los clientes que
tienen caracteristicas de un proyecto mediano, esto propone que sin tener gran
fuerza humana ni técnica dedicada al tema tienen personal de seguridad que
monitorea sus sistemas normalmente de camaras y alarmas. Estos, corresponden
por ejemplo a pequefias fabricas u oficinas que tienden a paralizar sus funciones
productivas durante la noche pero mantienen la presencia de un guardia o0 mas en
el lugar por seguridad, la tendencia va en reemplazar estos guardias (0 una parte
de ellos) por una mayor cantidad de sistemas de seguridad electronica y un servicio
de monitoreo a distancia, debido a que el valor del monitoreo y la instalacion de
estos equipos tiende a ser menor a la de mantener el personal humano y su
fiabilidad inclusive se considera mayor debido al nulo riesgo del factor humano en
torno a la susceptibilidad de cometer errores.

Es asi, que en cuanto a las principales diferencias entre un cliente residencial
y corporativo se destacan los horarios de funcionamiento, caracteristicas propias y
logisticas del lugar a proteger y la privacidad, es decir, que mientras el recinto de un
cliente pequefio se encontrard habitado durante el dia y desocupado de noche, en
un domicilio residencial es exactamente lo opuesto. Ante esto, respecto a la
privacidad los clientes corporativos pequefios tienden a presentar menos dudas de
que un tercero los esté monitoreando y observando que un cliente residencial.

2.2 Analisis de las 5 fuerzas de Porter
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2.2.1 Poder de negociacion de los clientes

La fuerza de Porter posee su fortaleza en el sentido de que existe una gran
cantidad de consumidores en el mercado con una oferta altamente variada que
comparte valores similares y costos de entrada junto a los de salida, teniendo un
muy bajo puesto que los proveedores suelen absorber como los costos de los
equipos y la instalacion a lo largo del contrato.

Actualmente, la mayor traba para el termino de los contratos de los usuarios
es precisamente el pago de la instalacion y los equipos, puesto que el servicio de
monitoreo puede ser terminado en cualquier momento, sin embargo, dependiendo
del contrato, los equipos y el valor de la instalacion de estos podrian seguir siendo
cobrado por un tiempo determinado hasta que se paguen completamente estos
valores.

- Enunaescalade 1l ab5 se clasifica esta fuerza en: 5
2.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

Este, es un poder que posee un nivel de fuerza media desde el cual existen
en el mercado variados proveedores de alarmas y otros servicios® que dan cuenta
que los denominados distribuidores tienden a entregar un servicio que es en la
practica un commodity, lo anterior, se basa en el dicho informal de que “solo mueven
cajas”, es decir, no hay ninguna diferencia entre comprar el mismo producto en el
distribuidor A que en el B.

Por otro lado, la estandarizacion del formato Ademco Contact ID permite que
una empresa de monitoreo de alarmas pueda escoger libremente la marca con la
que desea trabajar. Asimismo, es que el rudimentario funcionamiento de la
comunicacién entre paneles y alarmas permite que los sensores utilizados no
tengan que ser necesariamente del mismo origen que los paneles, por esto, es que
receptor, panel y sensores pueden ser adquiridos de manera independiente a
distintos distribuidores para garantizar un menor costo.

En consecuencia, es que en los ultimos afios se ha ido privilegiando la
conexion via internet de los paneles hacia las receptoras (lo que requiere la
utilizacién de un tipo de receptora distinta denominada receptora IP) y la mayor
complejidad de los sensores que ahora tienen es el proceso de implementacion de
funciones que van desde conexién inalambrica a camaras de fotografias o video. La
diversidad que se menciona anteriormente, ha llevado a la creacion de protocolos
propios de cada fabricante que no son compatibles con los del resto y que ha
terminado causando que ya no pueda existir esta opcion de trabajar de manera
“‘multi marca” en las empresas, forzando asi la estandarizacion de las marcas con
las que trabaja una empresa de monitoreo al verse obligados a escoger una linea y
marca de trabajo de forma permanente, lo que incide en el mercado al entregar a

8 Estos son presentados en la ilustracion 4
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las fabricas un poder de compra y venta sobre los distribuidores que en algunos
casos cuentan con exclusividad sobre una marca determinada.

Asi, por ejemplo, si una empresa de monitoreo decide trabajar con una marca
X, debera adquirir receptora de alarma IP, paneles y sensores de la marca X y el
cambiar a futuro a una marca Y, por cualquier motivo tendra un alto costo, puesto
gue debera cambiar todo el sistema implementado incluyendo sus ubicaciones con
sus clientes y asumiendo de manera directa el costo de esto. Debido a lo anterior,
se ha decidido situar el nivel de este poder como medio, entendiendo que cada dia
es mayor.

En una escala de 1 a 5 se clasifica esta fuerza en: 3
2.2.3 Amenaza de ingreso de nuevos competidores

La deteccién de amenazas de ingreso, es un proceso donde se distribuye el
proceso comercial de una empresa y su ingreso al mercado, este posee facilidad
por la cantidad de requerimientos que existen, en promedio un sistema de alarmas
y CCTV para un negocio estandar consistente en 4 sensores de movimiento, 4
camaras, 2 alto parlantes y 1 maquina de humo tiene un valor cercano a los 3
millones de pesos considerando inclusive mano de obra y herramientas, luego de
esto solo se requiere una central receptora de alarmas que tiene un costo
aproximado de 2 millones de pesos y el software de monitoreo que tiene un valor
de licencia cercano también a los 2 millones de pesos, lo anterior permite atender
una cantidad de hasta 4.000 clientes.

En cuanto a la normativa legal, una empresa para certificarse dentro de los
protocolos de OS-10 y tener acceso a Alpha lll, requiere los mismos requisitos que
debe cumplir una empresa que provea servicios de guardias, los cuales se
encuentran claramente indicados en el decreto ley 3,607. Esto, se encuentra
normado por la circular 1768 de Carabineros que da creacion al sistema Alpha I
(Bibilioteca del congreso Nacional, 1981) (Carabineros de Chile Subdireccion
General Direccion Nacional De Orden y Seguridad , 2014).

A los costos mencionados, se debe sumar el costo de los operadores de
monitoreo, asi, para un sistema de solo alarmas un operador puede atender sin
mayor nivel de complejidad hasta 2.000 clientes, para redundancia y temas de
cobertura en el horario de colacion se puede considerar 2 operadores por tunos
durante las 24 horas del dia los 7 dias de la semana, de este modo cada posicion
de operador se puede completar con 4 trabajadores con turnos de 12 horas en
modalidad 4x4 (4 dias trabajados, 4 dias libres), con un sueldo promedio de
mercado de 500 mil pesos liquidos, es decir aproximadamente 650 mil pesos de
costo para la empresa. De este modo, cada posicion tiene un costo mensual de
$2.600.000 pesos, por ambas es de $5.200.000 pesos, a esto se suma luz, internet,
renta del lugar fisico donde se ubicara la sala de monitoreo y otros pero que en
ningun caso debiesen llegar a duplicar el valor, por lo que se demuestra que no tiene
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una gran complejidad econémica el montar y operar una central de monitoreo de
alarmas, el principal costo vendra de la adquisicion de los clientes.

En una escala de 1 a 5 se clasifica esta fuerza en: 4
2.2.4 Amenaza de productos sustitutos

Entendiendo que el producto es el monitoreo de los paneles de alarmas mas
gue los paneles y su instalacion en si, se puede determinar que esta amenaza tiene
un riesgo sumamente alto proveniente de 4 productos que hoy en dia tienen una
alta comercializacion:

Productos Sustitutos

Paneles auto - Es muy sencillo y tiene un costo muy bajo la

monitoreados posibilidad de adquirir un panel de alarmas auto
monitoreado, generalmente incluyen una serie de
sensores base en una cantidad limitada pero que en
algunos casos puede ampliarse y que tienden a ser
inaldambricos, estos paneles suelen tener un
proceso de instalacion y configuracion simple y son
acompafados de una aplicacion para smartphone u
otra tecnologia que permiten al usuario recibir las
alarmas de su panel en su teléfono.

Sistemas  fisicos - En muchos casos los clientes pueden decidir
de proteccion aumentar la proteccion fisica de sus instalaciones,
es decir instalar rejas mas altas o0 mas seguras,
utilizar medios como cercos eléctricos, muros
especiales u otros contra un sistema de monitoreo
de su sistema de alarmas, si bien estas medidas
tienden a ser complementarias mas que sustitutivas
pueden darse escenarios donde compitan en forma

directa.
Sistemas humanos - Si bien la tendencia que se esta dando en el dltimo
de proteccion tiempo en la industria es la contraria, es decir
(guardias) sustituir personal de seguridad por sistemas

electrénicos de seguridad son sustitutivas entre
ambas, asi un cliente podria decidir contratar un
servicio de guardias 0 aumentar su servicio actual
en lugar de instalar un sistema de alarmas y
contratar un servicio de monitoreo de estas.

Tabla 6. Productos sustitutos. Elaboracién propia 2019
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Debido a lo anterior, es que se puede situar esta fuerza, especialmente por
el servicio de auto monitoreo como alta.

En una escala de 1 a 5 se clasifica esta fuerza en: 5
2.2.5 Rivalidad Entre Competidores

Este poder tiene una fuerza alta, es decir existe una gran rivalidad entre las
distintas empresas que participan en el rubro, especialmente en el area de clientes
residenciales. Es debido a lo anterior, que se aprecia un alto nivel de gasto en
publicidad de parte de las empresas que participan en este mercado, generando
anuncios de manera constante en medios de comunicacion masiva abarcando el
area radial, visual y comunicacional, ademas de vallas publicitarias y otros.

Lo cierto, es que, hoy, las empresas ofrecen en general servicios con
multiples similitudes y que para el cliente final no tienen una mayor diferenciacion,
transformandose en un servicio de comodities. Para demostrar lo anterior, se
presenta la siguiente tabla que muestra las caracteristicas de los servicios que
incluyen cada una de estas empresas que puede ser observada en la tabla 7.

I O O o
Si Si S S Si

Conexan a Si
carabinercs Alpha lll
Obtencion de Si Si Si Si Si Si
imagenes (Plan video
vigilancia, plan
basicano ko
ncluye)
Audio (voceo) No Si S No Si No
Bidreccional
Carnlel de avso de Si S Sl Si S Sl
propiedad protegda
Apécacion para Si Si No Si Si Si
smariphone {ADT Go) My Vernsure) (No indicanombre)  (No indicanombre)  (No ingica nombre)
Reaccion con Si No No No Si Si
mawles privados {Solo condominios)

Tabla 7. Servicios ofertados por algunos de los principales competidores del mercado de monitoreo de
alarmas en sus paginas web al dia 21 de septiembre de 2019.

Sumado a lo dificil que es probar el servicio, la mayor parte de los clientes
espera nunca tener que darse cuenta de si efectivamente su sistema funciona o no,
es por esto, que muchas veces la eleccion de un sistema u otro por parte de un
cliente se dé mas por referencias, cuanto recuerda una publicidad el cliente o la
oferta puntual de una u otra marca ademas de la confianza que es capaz de generar
y entregar al cliente.

En una escala de 1 a 5 se clasifica esta fuerza en: 5
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2.2.6 Resumen y conclusiones del analisis de las 5 fuerzas de Porter

Frente al analisis realizado, es que es posible observar variadas propuestas
siendo la vision del cliente el factor principal, de este modo es que se presenta un
nivel generalmente alto en los poderes tal como se aprecia en la tabla 8 y la
ilustracion 6.

Poder de los clientes Alta
Poder de los proveedores Media (con tendencia hacia Alta)
Amenaza de ingreso de nuevos competidores  Alta
Amenaza de productos sustitutos Alta

Rivalidad entre competidores Alta

Tabla 8. Resumen del andlisis de las fuerzas de Porter. Elaboracion Propia 2019

llustracion 6 Grafico de la distribucion de las fuerzas de Porter

Sin embargo, esto se debe a que el servicio entregado es similar y posee
escasez de factores diferenciadores por parte de gran parte de los oferentes en el
mercado, lo que da a entender que un nuevo participante que incluya una innovacién
que lo diferencie podria destacar y crecer rapidamente dentro de un mercado donde
hay una alta movilidad de clientes y un bajo crecimiento.
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2.3 Analisis PESTEL

En este apartado, se presenta la realizacion de un analisis PESTEL de forma
de poder entender de mejor manera el entorno donde actualmente se desarrolla la
actividad del monitoreo de sistemas de alarmas en Chile.

2.3.1 Factor Politico

Chile es una democracia representativa desde hace ya mas de 30 afos, los
tres poderes del estado se encuentran representados y se constituyen como una
republica presidencialista (Biblioteca Congreso Nacional, 2019). El indice de
estabilidad politica del banco mundial, mide la posibilidad de que se genere
inestabilidad politica o se genere violencia motivada politicamente (Banco Mundial,
2019), incluida el terrorismo, este ranking que va desde -2,5 a 2.5, siendo a menor
valor mayor la inestabilidad politica de este modo se encuentra asi presentado al
afo 2017 (ultima medicion informada).

Para Chile, en 0.38 un valor cercano a medio (el promedio es de -0.05) pero
tendiendo a positivo, es importante destacar que el pais méas estable que
corresponde a Monaco alcanza una nota de tan solo 1.65, es decir, es
extremadamente dificil obtener una nota mayor a esta, asimismo, se destaca que el
pais con mayor indice de Latinoamérica es 1.06 que corresponde a Uruguay, en
donde dentro del ranking Chile se encuentra en el lugar 72
(TheGlobalEconomy.com, 2019), la evolucion de la estabilidad politica en este
ranking desde 1996 a 2017 se aprecia en la ilustracion 7.

1966 2000 2003 2005 2007 2000 2011 2013 2015 2017

1998 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

llustracion 7 Evolucion del ranking de estabilidad politica de Chile desde 1996 a 2017

Frente a lo anterior, es que otros indicadores han presentado bajas
importantes debido a reformas impositivas desde el poder ejecutivo, escandalos de
corrupcion y otros, repercutiendo en la calidad de la regulacion que busca medir la
efectividad de medidas gubernamentales para promover los negocios y otro
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indicador denominado como el principio de legalidad que mide la confianza de los
ciudadanos en diversas instituciones militares y policiales. Sin embargo, es
importante destacar que Chile mantiene a 2019 una nota de inestabilidad politica a
corto plazo de 2 (la escala vade 1 a 7, menor nimero representa mayor estabilidad),
donde en Latinoamérica el Unico pais con nota 1 (la mejor) es Perq, teniendo a
mediano plazo nota 3 al afio presente (TheGlobalEconomy.com, 2019), es decir se
puede considerar a Chile un pais con una politica medianamente estable con un
bajo riesgo de que esto pueda afectar a los negocios.

2.3.2 Factor Econémico

La economia Chilena, se puede medir desde varios factores situados en su
contexto por ejemplo el indice de competitividad global, en este Chile obtuvo en el
afio 2018 una nota de 4.71, donde el minimo es 1 y el maximo es 7, a mayor
puntuacion mejor es el indicador, lo cual produjo su ubicacién en el ranking con el
puesto 33, esto lo situb como el primer pais latinoamericano en el mismo puesto
para dicho afio (The Global Economy, 2019). En cuanto a interés, el impuesto
corporativo en Chile alcanzé el 27%, superior a la media del 23% a nivel mundial
(The Global Economy, 2019), asi mismo la encuesta de confianza en los negocios
de la OCDE mantiene numeros cercanos al 100, esto significa una confianza ni
negativa ni positiva respecto a los negocios en el pais, aunque el indicador suele
ser menor que el del resto de los paises del grupo (OCDE, 2019).

En cuanto al mercado de la seguridad, se destaca que la experiencia
internacional demuestra que frente a crisis economicas la inseguridad aumenta, por
lo cual una crisis econdémica podria llegar a ser en cierta medida positiva para esta
industria, pudiendo abrir nuevos espacios para la implementacion del rubro de la
seguridad. (United Nations Office on Drugs and Crime, 2012)

2.3.3 Factor Socio Cultural

Debido a que el rubro que se esta analizando a nivel social y cultural, es que
este se mueve dentro del denominado ambito de la seguridad privada relacionado
a la propia seguridad de sus clientes, teniendo asi incidencia la percepcion de
seguridad que poseen. En este &mbito, se torna complejo indicar que un cliente que
contrata un servicio de monitoreo de alarmas recibird mayor seguridad o que un
ilicito puede concretarse independiente de las medidas de seguridad que se
dispongan, por eso es importante entender que lo que el cliente contrata es la
percepcion de una mayor seguridad en su propiedad, por ende, es importante
comprender en un analisis macro la percepcion de la victimizacion por sobre la
victimizacion de la sociedad.

En ese sentido, se sitia como ejemplo el instituto nacional de estadisticas en
conjunto con la subsecretaria de prevencién del delito los cuales elaboran afio a afio
el estudio denominado Encuesta Nacional de Seguridad Ciudadana, en este se
indica que la victimizacion (es decir porcentaje de gente que fue victima de un delito)
es de un 25.4% de la poblacién, sin embargo, la sensacion de temor a ser victima
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de algun tipo de delito es mayor alcanzando el 38.1% (La consulta es ¢ Cree usted
que sera victima de un delito en los proximos doce meses?), adicionalmente el
76.8% de los encuestados creen que la delincuencia aumenté durante el dltimo afio
(Instituto Nacional de Estadisticas, 2019).

En el comercio se alcanzan resultados similares, segun la décimo novena
medicion de “Victimizacion del comercio” la misma alcanza hasta un 49.1% durante
el segundo semestre del afio 2018 (Camara Nacional del Comercio (CNC), Segundo
Semestre 2018), estos indicadores son positivos para un rubro como la seguridad
privada, dado que como menciona el autor Martin Lindstrom en su libro
“Brandwashed” el miedo puede ser una herramienta muy poderosa a la hora de
vender especialmente para empresas que se relacionan con la seguridad
(Lindstrom, 2011). En el libro, el autor menciona el caso de la empresa de monitoreo
de alarmas de seguridad Brinks Home Security que el afio 2009 lanz6 al mercado
estadounidense una serie de comerciales donde mostraba a mujeres que vivian
solas siendo victimas de diversos delitos, pese a que fueron calificados de
sensacionalistas y hasta de sexistas, la venta de servicios de alarmas ese afio crecio
un 10% mientras que la victimizacion real disminuyo.

Si bien, se puede generar un miedo de manera artificial a través de publicidad
como lo hizo Brinks este también puede ser generado de manera organica o
indirecta con indicadores como los que tiene Chile o gracias al alto nivel de
protagonismo que tienen los hechos delictuales dentro de los medios de
comunicacion masiva.

2.3.4 Factor Tecnoldgico

La gran mayoria de los rubros y empresas estan sufriendo cambios que
incluso podrian llegar a denominarse violentos, siendo estos anclados en su
composicién o estructura debido a los cambios tecnoldgicos que suceden en estos
tiempos (Hetch, 2018), mayor es aun este cambio en empresas que utilizan la
tecnologia como base de sus operaciones, tal como es el caso del rubro del
monitoreo de alarmas y sistemas de seguridad. En este campo, uno de los
principales cambios ha sido el empezar a dejar de utilizar las conexiones de
telefonia fija de los clientes para pasar a utilizar telefonia celular o internet debido
en primera instancia a la disminucién de clientes que mantienen una linea de
telefonia fija (Yafez, 2017).

Desde el punto anterior, se determina que no es solo la disminucion de las
lineas el problema, puesto que estas podrian mantenerse para el fin que se ha
propuesto, sin embargo, representan una vulnerabilidad desde la premisa de que
algunos sujetos puedan cortar la linea telefénica dejando invalidado el sistema de
alarma y asi incurrir en algun tipo de delito al estar el sector sin proteccion. Si bien
en un momento se utilizaron lineas celulares para evitar esto, el protocolo Ademco
Contact ID es analdgico y limitado en su comunicacion, para evitar lo anterior los
fabricantes han creado protocolos digitales disefiados para ser enviados a travées de
internet, no obstante, dichos protocolos son propiedad privada de cada proveedor
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lo cual ha forzado a las empresas de monitoreo a tener una receptora de sefiales
de alarma por cada marca que decidan utilizar, por ende, estas tienden a terminar
generando contratos de exclusividad con alguna de ellas tal como se pudo apreciar
en el analisis de la fuerza de proveedores de Porter.

Otros cambios tecnoldgicos que estan sufriendo las empresas, se relacionan
con los sensores, los cuales han pasado a ser en su gran mayoria inalambricos, a
cumplir mas de una funcion, a ser mas “inteligentes” o a pasar a tener camaras de
fotografia o video que permitan confirmar que la alarma que esta ocurriendo es real
y obtener imagenes que sirvan de prueba en caso de delitos comprobados.

Frente a esta propuesta, no es dificil imaginar un futuro donde la tecnologia
permita realizar otros procesos de manera mas sencilla en este rubro surgiendo el
cuestionamiento de si ¢Se pudieran verificar o tomar acciones de seguridad
utilizando drones por ejemplo? No obstante, el principal cambio tecnolégico y la
posibilidad de desconexion del sistema que ha tenido este proceso en la industria
€S mas una amenaza que una proteccion, tal como se vio en la Amenaza de
productos sustitutos de las 5 fuerzas de Porter realizado previamente en este
informe, siendo esta denominada el automonitoreo, esto tiene relacion con que el
servicio de monitoreo de alarmas se realizaba cuando los habitantes de un negocio
o domicilio dejaban este inhabitado y perdian conexion con este, quedando la
conexién de la alarma en el lugar con su centro de monitoreo como resguardo.

Sin embargo, hoy en dia gran parte de las personas cuenta con un
smartphone (Petersen, 2018) y una conexion mavil a internet (Subtel, 2019), lo cual
permite que el cliente se conecte de manera directa con el sistema de alarmas o
camaras instalado en su propiedad, y a la vez la inteligencia incorporada en el
equipamiento permite que el cliente reciba notificaciones en su teléfono frente a la
activacion de una alarma en tiempo real, es asi que surge la duda de si esto
¢, Significa el fin del servicio de monitoreo de alarmas?. Claramente no, muchos
clientes no querran tener la responsabilidad de monitorear sus propiedades por
temas inclusive legales, otros preferirdn mantener un monitoreo externo por su
seguridad (por ejemplo, si fuesen secuestrados durante ocurra un delito) ademas
de la comodidad y las opciones de actuar frente a una alarma, por ende ¢Qué
opciones o con que facilidad podria actuar un cliente frente a la activacion de su
alarma en Santiago si €l se encuentra de vacaciones en Europa? Solo por dar un
ejemplo.

Por ende, es que basado en lo anterior esta es una amenaza importante y no
solo a nivel nacional, SDM una revista especializada en el rubro de la seguridad
electronica que se publica en Estados Unidos indico en su reporte del estado del
mercado del afio 2018 que el 29% de los integradores en ese mercado reconocen
que los sistemas de automonitoreo (denominados DIY, Do It Yourself, hazlo tu
mismo) serian su principal amenaza durante el afio 2018 (Hodgson, State of the
Market: Security & Monitoring 2018, 2018), por otro lado, en el articulo del estado
de mercado para el 2019 se indica que finalmente el mercado ha id en constante
crecimiento generando un proceso de traslado desde el monitoreo tradicional hacia

26



el auto monitoreo, mencionando ademas que muchas compafias para sobrevivir y
adaptarse han ido teniendo que cambiar su modelo de negocios (Hodgson, SDM,
2019), es importante por ende, que quien busque entrar a este mercado tenga
presente los cambios tecnoldgicos y las oportunidades junto con sus amenazas que
presentan y seguira presentando.

2.3.5 Factor Ecologico

Es dificil encontrar un punto donde la ecologia pueda afectar o cruzarse con
un mercado como el monitoreo de alarmas, sin embargo, las empresas que ingresen
a este mercado pueden establecer programas de reciclaje electrénico para los
dispositivos que no se utilicen o el uso de vehiculos eléctricos para su fuerza técnica
o de ventas ademas de la fuerza de reaccion en caso de considerar este servicio.

2.3.6 Factor Legal

Actualmente, no existe en Chile una ley que regule los servicios de monitoreo
de alarmas y otros, hasta el afio 2017 la Unica ley que regulaba el servicio era un
decreto con fuerza de ley numero 3.607 y que data del afio 1981 (Bibilioteca del
congreso Nacional, 1981). Este decreto, no hace referencia al monitoreo de alarmas
principalmente debido a que no existia en dicho momento este servicio en el pais,
asi, agrupaciones como ACHEA (Asociacion chilena de empresas de alarmas y
seguridad) y ASEVA (Asociacion de empresas de seguridad privada y de transporte
de valores) de las cuales ambas son mutuamente socias, trabajaron durante varios
afos por la creaciébn de una nueva ley de seguridad privada que incluyese la
regularizacion del sistema de monitoreo de alarmas.

Una copia de la propuesta de ACHEA, se encuentra publicada en su sitio web
la que establece la obligacion de las empresas de alarmas (denominadas en su
propuesta empresas de recursos técnicos en materia de seguridad privada) a
mantener informada a la autoridad fiscalizadora (posteriormente identificada como
la subsecretaria de prevencién del delito) de la nédmina de instaladores de los
sistemas que mantiene contratada cada empresa, ademas de la creacion de un
Registro Nacional de Empresas de Alarmas, donde deberan estar identificadas
todas las empresas que instalen alarmas cuenten con un sistema de monitoreo o
de recepcién de alamas o no (ACHEA, 2019).

No obstante, en el afio 2017 (especificamente el dia 13 de junio) se publicé
un nuevo decreto sobre seguridad privada, denominado Decreto 867. Este, viene a
modificar la propuesta legal actual incluyendo el decreto nimero 3.607 de 1981 que
tiene como titulo “Dicta reglamento sobre nuevos estandares para personas,
personal y empresas que reciben servicios o realizan actividades de seguridad
privada, y modifica decretos que indica”, de este modo, este no hace referencia a
los sistemas electrénicos de seguridad, tampoco al monitoreo de alarmas y otros
salvo en el articulo decimoquinto donde se indica que en la capacitacion al personal
de seguridad privada, guardias, (Ministerio del Interior y Seguridad Publica, 2017)
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se les debera entregar conocimiento de sistemas de alarmas, es decir no aborda ni
se hace cargo del vacio legal que existe en el mercado del monitoreo de alarmas.

Es asi, que en lo legal este negocio se sigue moviendo en un area incierta
en cuanto a que no existen leyes, decretos u otros que aborden en forma concreta
el mercado donde actuan y ciertamente no se vislumbra en el corto plazo un cambio
en este aspecto.

Otro aspecto legal importante, tiene que ver con el recurso humano donde
actualmente se estan debatiendo dos proyectos de ley que buscan disminuir la
cantidad de horas de trabajo de las personas hasta 40 horas a la semana
(considerando ademas la hora de colacién como una hora efectivamente trabajada),
lo cual permite inferir que puede cambiar en forma importante el costo monetario de
la operacion de una empresa de monitoreo de alarmas debido a su funcionamiento
2417 .

Actualmente, para cubrir una posicion de operador de centro de monitoreo
de alarmas se suele emplear a 4 personas las que realizan turnos rotativos de 12
horas* por 4 dias seguidos tras lo cual tienen 4 dias libres, modalidad denominada
popularmente 4x4, una jornada especial que tiene autorizacién de la direccién del
trabajo y que repercute en el disefio de un turno con esta modalidad, asi este disefio
se puede apreciar en la tabla 9, al igual que una propuesta de como podria cubrirse
igual posicién bajo la nueva ley. Tal como puede observarse, la nueva ley podria
dificultar el poder hacer adaptaciones a estos turnos, sin embargo, se pueden hacer
ajustes teniendo que aumentar en un 50% la fuerza de trabajo puesto que para
cubrir una posicion se requeriran 3 personas en contrario de las 2 actuales.

4 De este horario legal se consideran 11 horas trabajadas de 12 ya que se descuenta la hora de
colacion
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Sistema bajo ley actual 45 horas a la semana
Desde |Hasta |Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5 Dia 6 Dia 7 Dia 8

00:00| 00:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A |Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
01:00| 01:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A |Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
02:00| 02:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A |Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
03:00| 03:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A |Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
04:00| 04:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A |Operador C |Operador C |Operador C |Operador C

05:00| 05:59|Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion
06:00| 06:59|Operador A |Operador A [Operador A [Operador A [Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
07:00| 07:59|Operador A |Operador A [Operador A [Operador A [Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
08:00| 08:59|0Operador A |Operador A [Operador A [Operador A [Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
09:00| 09:59|0Operador A |Operador A [Operador A [Operador A [Operador C |Operador C |Operador C |Operador C
10:00| 10:59|Operador A [Operador A [Operador A |Operador A |Operador C [Operador C |Operador C |Operador C
11:00| 11:59|Operador A [Operador A [Operador A |Operador A |Operador C [Operador C |Operador C |Operador C
12:00| 12:59|Operador B [Operador B [Operador B |Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
13:00| 13:59|Operador B [Operador B [Operador B |Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
14:00| 14:59|Operador B [Operador B [Operador B |Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
15:00| 15:59|Operador B [Operador B [Operador B [Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
16:00| 16:59|Operador B [Operador B [Operador B [Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
17:00| 17:59|Operador B [Operador B [Operador B [Operador B |Operador D [Operador D |Operador D |Operador D

18:00| 18:59|Colacion  |Colacion [Colacion |Colacion |Colacion |Colacion Colacion Colacion
19:00| 19:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B [Operador D [Operador D |Operador D |Operador D
20:00( 20:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B |Operador D |Operador D [Operador D [Operador D
21:00( 21:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B |Operador D |Operador D [Operador D [Operador D
22:00( 22:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B |Operador D |Operador D [Operador D [Operador D
23:00| 23:59|Operador B [Operador B |Operador B [Operador B |Operador D [Operador D [Operador D |Operador D
Cantidad de horas trabajadas por operador (horas de colacidn no se consideran trabajadas) 44

Propuesta bajo proyecto de ley 40 horas a la

Desde |Hasta [Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5 Dia 6 Dia 7 Dia 8
00:00| 00:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
01:00| 01:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
02:00| 02:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
03:00| 03:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
04:00| 04:59|Colacion  |Colacion [Colacion [Colacion [Colacion Colacion Colacion Colacion
05:00| 05:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
06:00| 06:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
07:00| 07:59|Operador A [Operador A |Operador A |Operador A [Operador D |Operador D |Operador D |Operador D
08:00| 08:59|Operador B |Operador B [Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
09:00| 09:59|Operador B |Operador B [Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
10:00| 10:59(Operador B |Operador B |Operador B |Operador B |Operador E |Operador E |Operador E |Operador E
11:00| 11:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
12:00| 12:59|Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion
13:00| 13:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
14:00| 14:59|Operador B |Operador B |Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
15:00| 15:59|Operador B [Operador B |Operador B |Operador B [Operador E [Operador E |Operador E |Operador E
16:00| 16:59|Operador C [Operador C |Operador C |Operador C [Operador F [Operador F |Operador F |Operador F
17:00| 17:59|Operador C |Operador C |Operador C |Operador C [Operador F [Operador F |Operador F |Operador F
18:00| 18:59|Operador C |Operador C |Operador C |Operador C [Operador F [Operador F |Operador F |Operador F
19:00| 19:59|Operador C [Operador C |Operador C |Operador C [Operador F [Operador F |Operador F |Operador F
20:00( 20:59|Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion Colacion
21:00( 21:59|Operador C |Operador C |Operador C |Operador C |Operador F |Operador F |Operador F [Operador F
22:00( 22:59|Operador C |Operador C |Operador C |Operador C |Operador F |Operador F |Operador F [Operador F
23:00( 23:59|Operador C |Operador C |Operador C |Operador C |Operador F |Operador F |Operador F [Operador F
Cantidad de horas trabajadas por operador (horas de colacién se consideran trabajadas) 36

Tabla 9 Estructura de turno propuestas para operadores de centrales de monitoreo de alarma con ley actual y
propuesta de ley de 40 horas.

Existen algunos puntos que se deben tener en consideracién para este
analisis, el primero es que las nuevas personas no trabajaran el maximo de horas
legalmente establecido, lo que permite disminuir el salario ofertado, no obstante,
esto no alcanza a suplir los costos que significa el aumento de la planilla de
trabajadores. El segundo punto a considerar, es que normalmente las empresas
hacen entrar y salir a los turnos actuales en horarios de facil transporte, por ejemplo
un turno puede ser desde las 8:00 a las 20:00 o de 9:00 a 21:00 y sus inversos,
horarios de entrada y salida donde es factible en gran parte del pais contar con
locomocion colectiva (en Santiago son por ejemplo horarios donde la red de metro
se encuentra operativa), sin embargo, bajo el proyecto de ley esto cambiaria, se
podrian establecer horarios de entradas y salidas de turno a las 00:00, 8:00 y 16:00
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horas, presentando esto como un problema para los trabajadores de aquellos turnos
con entrada o salida a la media noche.

Frente a lo anterior, es relativamente comun en las empresas que cuando
existen horarios de ingreso o salida fuera de lo habitual o donde la llegada o retirada
de la empresa puede ser complejo debido a la falta de un transporte publico
adecuado que la misma provea de un servicio de transporte privado de pasajeros
para estos efectos, lo cual sin duda puede aumentar de manera efectiva el costo del
servicio.

2.4 Conclusion Analisis Pestel y Context Canvas®©

En general Chile se presenta como un pais estable, en el cual conviene
realizar negocios y cuya situacion actual parece ser positiva frente al rubro de la
seguridad privada debido a una mayor victimizacion de la ciudadania y un posible
quiebre en la economia que podria traducirse en oportunidades para el rubro de la
seguridad privada. De este modo, se presenta también la herramienta Context
Canvas ©, disefiada por The Groove Consultant International (The Groove, 2019),
la que resume visualmente el estado del mercado y la sociedad para una empresa
determinada, siendo una herramienta que permite analizar de forma oportuna el
sistemay su industria.

ECONOMMA Y AVBENTE ! COMPETENCHA

TEMCENCAS TECHOLOGICAS NECESDADES DE LOS QLENTES

llustracion 8 Context Canvas basado en el andlisis PESTEL para el rubro del monitoreo de alarmas de
seguridad

2.5 Estado actual de la empresay el mercado
2.5.1 Historia y estado actual de la empresa ClickSolutions

ClickSolutions, es una empresa del rubro de las soluciones tecnologicas y
seguridad que nace el afio 2011 en Santiago de Chile, cuando Cristian Cares,
Ingeniero Civil Industrial, hasta ese entonces Gerente Comercial de la compafiia
distribuidora de productos de seguridad electrénica Automa, decide independizarse
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convirtiéndose en un integrador del rubro®. Desde el principio, aboga por la creacién
de una empresa donde las distintas categorias que definen este rubro (CCTV,
Control de acceso, Alarmas, Deteccion y Extincidén de incendio) tengan cabida en la
industria marcando la diferencia de la oferta existente en ese momento que se
basaba principalmente en empresas que ejercian su accién en una sola de estas
areas.

Hoy en dia, ClickSolutions es una empresa que se dedica al mantenimiento,
monitoreo y desarrollo de proyectos para la gestion y control de espacios publicos
y privados mediante la integracién de sistemas de seguridad electronicos y
videovigilancia. A la fecha trabajan en la empresa en promedio 60 personas, siendo
gran parte de este personal técnico calificado en los sistemas de seguridad
electronica que representan el principal negocio de la empresa, de este modo el
organigrama de la empresa se ensefia en la ilustracion 9.

Jefe Comercial Jefe administracion Jefe Operaciones
=

Proyect Managers (6)

Operador Monitoreo (3)
Personal Técnico (34)

llustracion 9 Organigrama actual de Click Solutions
2.5.2 Estado actual del servicio de monitoreo

Actualmente, ClickSolutions posee un servicio de monitoreo de alarmas en
este se utiliza la misma tecnologia propuesta en este documento para el monitoreo
de servicios domiciliarios, sin embargo, el servicio que actualmente se ofrece esta
dirigido a empresas teniendo en promedio menos de 10 clientes. Por otro lado,
cuenta con solo una posicién de operador que funciona de 20 a 8 am de lunes a
viernes y 24 horas continuas sabados, domingos y festivos. Este servicio, emplea 3
operadores y un supervisor y se presta en las oficinas de ClickSolutions, adicional
a esto ClickSolutions opera los centros de seguridad y monitoreo interno de alarmas
de un par de instituciones bancarias y edificios, estos se ubican fisicamente en las
oficinas de los clientes.

5 (ver la seccion Cadena de distribucion y categorizacion de los clientes de este documento)
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2.6 Benchmarking: Principales competidores y sus ofertas técnico-
comerciales

2.6.1 Benchmarking: Introduccion

Con el fin de conocer a cabalidad la oferta de los principales competidores
del mercado, se esboz6 un benchmarking con el cual evaluarlos y poder disefiar
una oferta acorde e innovadora que responda a las necesidades comerciales de la
industria, para esto se evaluaran y compararan las siguientes empresas:

- ADT

- Verisure
- Prosegur
- TePillé

Para lo anterior, se cotizara un sistema de alarmas para un domicilio
particular real ubicado en comuna de La Florida, en la calle Palena en el sector
denominado Walker Martinez. Se intentara cotizar el sistema en primera instancia
de manera on-line, en los casos en que la empresa para entregar la cotizacion
requirio visitar presencialmente el lugar se les solicitd ofertar el sistema mas
adecuado, enviar una copia de sus condiciones e idealmente el contrato.

2.6.2 Conclusiones y Resultados del Benchmarking.

Con la informacién entregada por las 4 empresas, se obtuvo informacion que
sirvié para la generacion de la siguiente tabla.

Cantidad de equipos Valor por equipo adicional Seguros Valores

Empresa | Magneticos | Pir con camara [Pir sin camara | Camaras | Magneticos| Pir con camara | Pir sin camara| Camaras | Robo Incendio | Instalacion |Monitoreo

ADT 3 1 1 0 |S BX0|S 8319 No No 5 69990 | 12U

Verisure 2 0 0[S 22505 1L50[S 53505131250 | 100UF 100UF | $ 199990 | 112UF

1
Prosegur| 2 1 1 0 |5 3047|S 74700(5 V42| - 50UF 50UF JUF | L25UF
1

TePillé 0 0 1 . . . . No No § 369,000 | L.75UF
Tabla 10. Resumen comparativo de cotizacion. Elaboracion Propia 2019

De forma de poder comparar mejor cada opcion, se traspasaron los valores
en UF a pesos siguiendo el valor de la UF del dia 25/11/2019 correspondiente a
$28.184,87 pesos, adicionalmente y de forma tal de comprender el total de los
ingresos generados por cada empresa entre monitoreo e instalacion se proyecto la
facturacion (con el mismo valor de la UF ya sefialado) a 36 meses, los cuales se
presentan en la tabla 11.
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Cantdad de equipos Valor por equipo adicional Sequros Valores

Empresa | Magneticos | Pir con camara | Pir sin camara | Camaras | Magneticos | Pir con camara | Pir sin camara | Camaras | Robo | Incendio | Instalacin | Monitoreo | Total Facturado 36 meses

AT 3 1 0 |$ BX0[§ 83319 No No |$ 69.990| 8338229 1,287576.38

) } }
Veriswe | 1 2 0 |§ 22500[§ 13125018  53500(§ 131,250 | § 2,818,487 | § 2.818,487]§199.990 | § 31,567 $ 13364039
1

0
Prosequr| 2 2 0 |§ 0M7|S TAT00|$  2002| - | S1409244|§1409244]8 84555 | $35.231 8 135287376
TePilg | 2 0 0 2 - - - - No No | $369,000|$49324$ 2,144,646.81
Tabla 11. Ingresos por concepto de sistemas de seguridad domiciliaria. Elaboracién propia 2019

Lo anterior, da la base para perfilar la opcidbn con mayor economia a la
empresa ADT, seguido de Verisure, Prosegur y finalmente TePillé que termina
siendo la opcién con mayor costo. Sin embargo, en el valor mensual que es el que
tiene mayor importancia para los clientes segun el estudio de mercado realizado, la
opcion mas barata es Verisure, seguido de ADT, luego por Prosegur y finalmente
TePillé.

2.7 Nuevas tendencias tecnoldgicas del mercado de alarmas y seguridad
electronica.

Tal como se ha presentado en la seccion de la descripcion de la industria, el
mercado de las alarmas monitoreadas existe hace muchisimos afios, siendo en este
proceso precursora incluso al servicio telefénico y como tal ha tenido grados
evolutivos en su historia. No obstante, hasta hace un par de afios se apreciaba un
estancamiento de los sistemas de alarmas en donde se mejoraban los sensores que
existen y estadn disponibles en el mercado, se hacian sistemas con mayores
capacidades o los teclados se reemplazaban con pantallas tactiles, pero no habia
grandes cambios en el funcionamiento de la raiz de un sistema.

Los primeros cambios importantes en los sistemas y que domina hasta hoy
la industria, fueron iniciados con los dispositivos inaldmbricos los que para usar
normalmente a la central se le adicionaba un médulo propietario que hoy viene
integrado generalmente, por lo cual la comunicacion entre el detector y la central no
era en base a contactos secos sino que a un protocolo que las compafiias no
estandarizaron ni estan dispuestas a compartir, evitdndose con esto el que una
alarma de cierta marca pudiese ser instalada con dispositivos de la competencia y
de cierta forma se utilizaran sus recursos.

El segundo gran avance, tiene que ver con la popularizacién de los sistemas
de conexién a internet de alta velocidad existiendo una mayor disponibilidad de
estos a nivel social, promoviendo facilidades para poder pasar la comunicacion
entre alarmas desde la linea telefonica al internet, al igual que con el médulo de
comunicaciones inalambricas las tarjetas de red para alarmas se iniciaron siendo
un accesorio y hoy se encuentran contenidas en los paneles. Por otro lado, el
cambio a lo digital permiti6 a las compaifias también desmarcarse del protocolo
Ademco Contact-ID y disefiar sus propios protocolos para la comunicacion via
internet, también privados y propietarios, de esta forma una compafia fuerza a las
compafiias de alarmas a tener una receptora de su marca para poder funcionar.
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Estas dos tecnologias, han llevado a la proliferacion de la dltima tendencia
en el mercado, los dispositivos denominados DIY, o Do It Yourself, en el que un
cliente final puede adquirir un Kit de alarmas e instalarlo sin necesidad de realizar
grandes conexiones de cableado y a través de una aplicacion en su teléfono realizar
un automonitoreo del sistema, esta tecnologia representa segun muchos
integradores una de las principales amenazas al negocio de la instalacion y
monitoreo de alarmas en la actualidad. (Hodgson, State of the Market: Security &
Monitoring 2018, 2018).

Otra tendencia que afecta al mercado de las alarmas, es la actual
proliferacion de oferta inmobiliaria con edificios, en estos el servicio de conserjeria
tiende a filtrar quienes pueden ingresar al edificio y quienes no, afiadiendo una capa
de seguridad a la propiedad que hace que muchos propietarios de departamentos
desechen de pleno la opcién de una alarma monitoreada, en otros edificios las
constructoras buscando afiadir un atractivo adicional instalan sistemas de alarmas
en los departamentos, siendo estas alarmas llamadas comunmente “alarmas de
departamento” que poseen unas pequefas centrales, usualmente de 4 zonas, en
que la central y el teclado son una sola unidad, es asi, que uno de los modelos mas
instalados es el Portman HM-240, una fotografia del mismo esta en la ilustracion 10.

llustracion 10 Alarma de departamento Portman HM-240

Estas alarmas de departamento se conectan como una zona a una central
de alarma tradicional cuyo teclado se instala en la conserjeria, de forma tal que si
se activa una alarma de departamento se activa una zona en la alarma de
conserjeria y estos pueden aplicar protocolos como revisar a través de las camaras
el piso o acudir al departamento o inclusive llamar a la policia. Lo anterior, permite
un funcionamiento en una escala muy menor como una central de monitoreo de
alarmas lo que provocaria un sistema privado de alarmas redundante.

Debido a que no existen estudios que demuestren en particular las ultimas
dos tendencias indicadas, es importante que ambas puedan verse reflejadas en el
estudio de mercado que se realizara.
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Capitulo Ill.- Andlisis y Presentacion de Resultados
3.1 Andlisis de la Industria
3.1.1 Introduccion del estudio de mercado

La propuesta de trabajo presentada ha sido enfocada en el mercado de
alarmas residenciales puesto que segun los estudios realizados la creciente
sensacion de inseguridad la posiciona como el mayor mercado objetivo para la
entrega de soluciones la necesidad de la poblacion y es el que presenta una menor
complejidad de categorizacién entre los distintos posibles clientes.

Debido a lo anterior, se torna necesario llevar a cabo un estudio de mercado
con fuentes primarias desde la investigacion de la industria, que permita saber la
realidad del mercado de sistemas de alarmas domiciliarias a nivel nacional,
situandose como un nuevo referente basado en la escasa informacion existente
sobre el rubro en la actualidad.

De este modo, se aplicara el instrumento de recogida de informacion basado
en una encuesta, ya que esta nos permite a través de sus caracteristicas principales
abordar a la poblacion desde la masividad, la economia de su aplicacion y la
cantidad de publico objetivo por medio de plataformas virtuales, lo que permite
acceder de forma remota a personas a lo largo del pais y tener realidades desde
diversos contextos.

3.2 Mercado Potencial

La posibilidad de desarrollo de la propuesta del estudio de mercado basa su
ideal en un mercado potencial que se establezca en la vinculacion del negocio en el
sector de mayor ingreso del pais. Lo anterior, debido a que los estudios recientes
establecen que la industria de la seguridad es contratada principalmente por
personas del segmento socioeconémico AB y C1, lo que permite desarrollar
procesos de convenio con los mismos y asi ofrecer a clientes de tipo residencial una
propuesta adecuada a sus intereses.

Ademas, basado en la sensacion de inseguridad de la poblacion chilena, es
que se auna la propuesta de Maslow sobre el segundo tramo de la piramide de
necesidades ligada a la seguridad, elemento vital del desarrollo social humano. Es
por esto, que la propuesta viene a satisfacer una necesidad latente en el proceso
de los sujetos, donde los segmentos sociales mas enriquecidos acceden con el fin
de disminuir esta sensacion de inseguridad y cuidar sus bienes materiales.
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3.3 Estrategia y Factibilidad
3.3.1 Instrumentos de recoleccidon de informacion

La presentacién de un estudio de tipo cuantitativo considera la importancia
de que se pueda proponer informacion fiable, directa y que generen una vision
porcentual de las perspectivas de los sujetos participantes para la toma de
decisiones frente a esta propuesta. De esta forma, es que se ha selecciona la
encuesta como instrumento de recogida de informacion, la cual permite obtener una
muestra representativa de la poblacién total y asi establecer las lineas de accion y
andlisis de esta.

Es asi, que la encuesta basa su construccion en una actividad descriptiva
gue permite obtener las opiniones de los sujetos pudiendo correlacionar variables y
sus causales expuestas desde la vision de las personas y la experiencia que poseen
con el servicio ofrecido y consultado. De este modo, es que por medio de la
obtencion de datos se crea la posibilidad de describir y cuantificar el proceso
abordado desde este estudio y asi proponer un plan de negocios acotado a la
realidad social del mercado objetivo dentro de una estimacion variable de los
resultados obtenidos. (Hernandez, 2014)

3.3.1.1 Confeccion de la encuesta

En el proceso de construccion de este instrumento, se ha determinado la
existencia de 3 categorias de consulta del tipo de encuestados/as, las que ofrecen
la agrupacion de las visiones de los sujetos participantes y la determinacion de sus
opiniones en una base de datos que permite cuantificar y establecer correlacién de
variables para la descripcion de los resultados obtenidos. Estas, se dividen en las
siguientes:

- Actuales clientes de alarmas: es decir personas que tienen un contrato de
alarma monitoreada en la actualidad.

- Ex clientes de alarmas: personas que en algin momento indeterminado
tuvieron un sistema de alarma monitoreado, pero en la actualidad no.

- Potenciales clientes de alarmas: aquellos que nunca han tenido un sistema
de alarma monitoreado.

A cada una de las personas encuestadas, se les ofrecié un instrumento
dedicado al abordaje de las principales dudas que la poblacion manifiesta sobre los
sistemas de alarmas monitoreadas, con el fin de recabar sus opiniones al respecto
en base a su experiencia previa. Es asi, que el criterio principal para su construccion
se mantuvo en la brevedad y consistencia de las preguntas abordadas considerando
una cantidad adecuada al marco normativo y asi no agobiar a los/s participantes
(SurveyMonkey, 2019), en esta oportunidad 3 de los 4 caminos posibles en la
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encuesta terminan en esa o0 menor cantidad siendo el dltimo camino completo de
un factor de 4 con 14 preguntas antes de finalizar.®

El segundo criterio de seleccion fue la opinion respecto a una maquina
generadora de humo de seguridad, consultando por la utilidad de estas y la
disposicion a su contrato en un valor adicional a su plan adquirido, para esto se
dispuso un video que muestra como funciona el sistema precisamente en un hogar
y asi dar cuenta a los potenciales clientes el funcionamiento del sistema.’

3.3.2 Validez del estudio de mercado

De forma tal de validar el estudio de mercado, se decidié establecer como
universo a los 6,500,000 millones de hogares que conforman el pais,
aproximadamente, (Instituto Nacional de Estadisticas, 2017) con esta informacion
se utilizé la calculadora online de NetQuest (NetQuest, 2019)

Segun la calculadora utilizada se requieren 385 respuestas para obtener un
95% de confianza y un margen de error del 5%, lo que se estableci6 como meta
para el desarrollo de la muestra representativa para este estudio de mercado.

De este modo, se establecio como fechas de aplicacion de la encuesta desde
el dia 14 al 20 de octubre del 2019, contabilizandose un total de 265 respuestas,
con lo que se obtiene un estudio de mercado con un 95% de confianza y un margen
de error del 6.05%.

3.3.3 Demografia del estudio

En primera instancia se intenté entender la demografia de quienes
contestaban la encuesta, para esto se solicitd el género con el que las personas se
identifican, siendo opciones hombre, mujer y no binarie que es segun las personas
expertas consultadas el termino correcto para representar a quienes hoy no se
identifican ni como hombres ni como mujeres, también se pregunté por el género y
por la identificacion a este para no pasar a llevar a comunidades como transexuales,
intersexuales y otros/as.

De esta consulta el resultado fue el siguiente:
- Hombres: 148
- Mujeres: 107
- No binarie: 10

Los porcentajes que representan cada uno de ellos se grafican en la
ilustracion 11:

6 El mapa de preguntas del instrumento creado se encuentra disponible en el apartado de anexos.
7 Una copia de este video puede ser encontrada en https:
[iwww.youtube.com/watch?v=bZXfkD6KoXxs.
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Distribucién por genero respuestas estudio
mercado

No Binarie

llustracion 11 Distribucion por género en estudio de mercado
Asimismo, es que la distribucion por edad fue dividida en 6 segmentaciones:

- 18 a 25 afos con un total de 57 respuestas

- 25 a 35 afos con un total de 100 respuestas
- 35 a45 afos con un total de 68 respuestas

- 45 a 50 afos con un total de 21 respuestas

- 50 a 60 afos con un total de 9 respuestas

- 60 afios 0 mas con un total de 10 respuestas

La distribucion de las edades se aprecia en la ilustracion 12.

Distribucion por edad en estudio de mercado

o

llustracion 12 Distribucion por edad en el estudio de mercado

La tercera pregunta, que buscaba distribuir demograficamente a los
encuestados tiene relacion con su estatus socioecondémico, para lo anterior se
utilizaron los estatus definidos por la Asociacién de Investigadores de Mercado
(Toro, 2018), la cantidad de encuestados y las categorias se muestran a
continuacion, asi como un gréfico con su distribucion en la ilustracién 13.

- AB ($6.452.000 de ingreso mensual promedio del hogar): 31
- Cla ($2.739.000 de ingreso mensual promedio del hogar): 66
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- C1b ($1.986.000 de ingreso mensual promedio del hogar):

- C2 ($1.360.000 de ingreso mensual promedio del hogar):
- C3($899.000 de ingreso mensual promedio del hogar):

- D ($562.000 de ingreso mensual promedio del hogar):

- E ($324.000 de ingreso mensual promedio del hogar):

Distribucion socio economica encuestados

estudio de mercado

llustracion 13 Distribucién socio econdmica de encuestados en el estudio de mercado

Finalmente, la Gltima pregunta general para todos los participantes fue el filtro
entre ellos: ¢ Tienes actualmente un servicio de alarma monitoreada en tu domicilio?
En esta pregunta, en la que se planteaban 3 opciones las respuestas fueron las

siguientes:

- No, nunca he tenido un servicio de monitoreo de alarmas contratado: 166

- No, pero tuve en alglin momento: 64

- Si, tengo actualmente contratado un servicio de monitoreo de alarmas: 35

En la ilustracion 14 se aprecia la distribucién de esta respuesta de forma

porcentual:

Distribucldn pregunta si es cliente del servicio de alarma

llustracion 14 Distribucién sobre pregunta si es cliente de un servicio de alarma monitoreada
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54
41
31
22
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3.4.3.1 Clientela actual.

Con la informacién anterior, se establece un rango de personas que se
considera la clientela actual y activa del servicio. Respecto a los 35 encuestados
gue indicaron tener un servicio de alarmas monitoreado, se debid ajustar aquellos
que indicaron la opcion “Otro”, puesto que en su mayoria se trataba de servicios tipo
DIY, es decir servicios auto monitoreados, por ende, se eliminé una respuesta
declarandola invalida por su contenido agresivo y que generaba menoscabo hacia
las personas (contenia insultos y groserias) y en un caso la persona desconocia
que empresa tenia contratada. La distribucion se muestra en la tabla 12, quedando
de la siguiente manera:

Empresa Cantidad Porcentaje

ADT 8 23.5%
DIY 6 17.6%
Prosegur 6 17.6%
SecuritySat 6 17.6%
Verisure 5 14.7%
FEDERAL 1 2.9%
No sabe 1 2.9%
TePillé 1 2.9%

34 100%

Tabla 12. Distribucién empresas de alarmas de personas que indicaron tener el servicio contratado.
Elaboracién propia 2019.

Respecto a este indicador, llama poderosamente la atencién que si bien ADT
es el lider del mercado dista mucho de las posiciones que la Fiscalia Nacional
Econdmica le adjudic6 en sus informes y su aparente posicion casi monopdlica en
el mercado. (Fiscalia Nacional Economica, 2012).

Las siguientes dos preguntas, buscan medir la fidelidad que estas personas
poseen con el servicio contratado, la primera de ellas es “;Hace cuanto tiempo
tienes contratado este servicio?”, la criticidad de esta pregunta viene dada por la
posibilidad de no cobrar un valor de instalacion inicial e incluirlo en la cuota mensual,
si los clientes tienen una baja permanencia en los servicios esta opcién se vuelve
no viable, si los clientes en cambio mantienen una gran permanencia es posible
tomar esta opcion entendiendo que existirAn casos donde no se alcanzara a
recuperar el capital inicial y que deber& ser subsidiado por el restante de clientes,
en la ilustracién 15 se aprecia la distribucion de las respuestas a esta pregunta:
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Permanencia con &l serviclo de alarr

llustracién 15 Permanencia con el servicio de monitoreo de alarmas

La segunda pregunta, tiene relacién con el cambio entre distintas empresas,
definiéndose como: ¢ Tuviste antes otra empresa de monitoreo de alarmas?, esto
permite saber que taza de movilidad hay entre empresas, los resultados estan
indicados en la ilustracion 16.

(Tuviste antes otra empresa de monitoreo de

llustracion 16 Movilidad entre empresas de clientes que actualmente poseen el servicio

Ambas respuestas, entregan una vision que es positiva al proyecto, ya que
las personas tienden a ser fieles a su empresa proveedora de alarmas. Esto, se
debe en parte a que es un sistema cuyo uso es diario, pero no se comprueba su
efectividad hasta ocasiones de emergencia, inclusive la Ultima pregunta de este
segmento de la encuesta hace referencia a si quienes tienen contratado el servicio
han sufrido un robo y en dicha pregunta el 80% contestd que no, se vera esta
pregunta con mayor detalle mas adelante en este documento.

Posteriormente, para verificar la fidelidad y permanencia de los clientes que
tienen contratado el servicio se les pidié valorar su empresa de alarma (la pregunta
exacta fue: ¢ Que nota le pones a tu actual empresa de alarma?), en una escala de
1 a7, siendo 1 la peor notay 7 la mejor, los resultados se aprecian en la siguiente
tabla:
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Nota Cantidad

7 13

6 4

5 8

4 5

3 1

2 0

1 4
Promedio 5.2
Mediana 5
Moda 7

Tabla 13. Resultados pregunta calificacion actual empresa de alarmas. Elaboracién propia 2019.

De esta pregunta, podemos destacar el hecho de que el promedio de la
calificaciéon sin ser excelente, supera la mediana y adicional a eso la moda se
destaca al tener la nota maxima, es decir en promedio la gente esta contenta o
acepta su servicio de alarmas actualmente contratado.

A continuacién de esta pregunta, se realizo la siguiente: ¢ Qué factor fue el
mas relevante a la hora de elegir tu actual empresa de alarmas?, esto para entender
los factores que llevaron a estos clientes a elegir su empresa de seguridad, algunas
de las respuestas que ingresaron los encuestados en el campo “otros” han sido
homologadas entre si para facilitar su visualizacion

Que hix hsr al o rale ) W) o e Ty Aot npress
1

-

llustracion 17 Respuesta a motivo de contratacion de alarma para clientes actuales del servicio

De estas respuestas, la mas popular es la transmision de confianza y
seguridad, lo que puede resultar I6gico para la instalacion de un sistema de alarma
de seguridad. Aca, el factor precio aparece en segundo lugar y en tercero la
conexién a carabineros a través del ya visto sistema Alfa Ill, el cual aun ofrecen hoy
en dia gran parte de las empresas y puede ser considerado por ende un commodity,
sin embargo llama la atencién que comparte el tercer lugar una respuesta que no
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se plante6 como opcidn si no que surge de la opcidn “otros” que es el hecho de que
el sistema que actualmente posee venia con la propiedad y la mantuvo

Luego de esto, los encuestados se vieron enfrentados a una pregunta abierta
donde se les consultd como pudiese mejorar su actual proveedor de alarma, se
recibieron tantas respuestas diferentes como encuestados por lo que para facilitar
el entendimiento de estas respuestas se categorizaron en 5 areas distintas,
graficamente se aprecia su distribucion en la ilustracion 18.

llustracion 18 Distribucion categorizada de la pregunta referente a posibles mejoras de tu actual servicio de
alarmas

Desde este resultado, se visualiza que el 18% genera una referencia a la
adicion de cAmaras de seguridad como un posible factor de mejora. Posterior a esto,
se le pidi6 a los encuestados observar el video de la accién de la maquina de humo,
el cual ya ha sido mencionado anteriormente, luego del mismo debieron responder
dos preguntas: ¢Te es atractivo poseer este sistema en tu casa conectado a tu
servicio de alarma? Y ¢ Si te ofreciesen un servicio idéntico al actual, por un pequefio
valor adicional, pero con este sistema lo tomarias?, en la primera el 60% de los
encuestados contestd que si, y en la segunda el 51.4% también respondié
afirmativamente,

Finalmente, se les enfrentd con una pregunta cuya respuesta origina caminos
distintos para los encuestados: ¢Has sufrido un robo en tu hogar teniendo un
sistema de alarmas monitoreado?, a los 28 participantes que respondieron que “No”
se les llevd a la pagina de término de la encuesta donde se agradecié su
participacion, a los restantes 7 (20%) se les hicieron dos consultas mas, sin embargo
antes de pasar a las siguientes es un hecho destacable que solo el 20% de quienes
tienen un sistema de alarmas contratado haya sufrido un robo, lejano al cerca de
50% de los hogares que indican haber sido victimas de un delito en la encuesta de
victimizacion y seguridad (Instituto Nacional de Estadisticas, 2019).

Para quienes respondieron que Si habian sufrido un robo, las dos preguntas
adicionales fueron: ¢ Funciono la alarma durante el robo? Y luego ¢ Luego de este
hecho cancelaste el contrato de alarma de alarma?, respecto a la primera 2
personas (28.6%) indicaron que la alarma funciond correctamente y la empresa
llamé a carabineros, una tercera persona indicO que esto ocurrié en 2 ocasiones
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pero en la tercera ocasion la alarma fue inutilizada por los delincuentes, otra persona
indico que la alarma funcion6 pero la empresa no llamé a carabineros, en 3 casos
se indicé que el sistema no funciono, en 2 de ellos las personas admitieron su
responsabilidad por no haber activado el sistema antes de salir, en el tercero la
persona indica que la alarma perimetral exterior sencillamente no funciono.

La segunda pregunta de esta seccidn se realizo para ver la fidelidad a la
empresa luego de una activacion, en esta pregunta solo se permitieron 2
respuestas: “Si, pero contraté con otra empresa” o “No, segui con la misma
empresa’” los resultados se grafican en la ilustracién 19.

¢ Luego de este hecho cancelaste el confrato

de alarma de alarma?

llustracion 19 Respuestas a la pregunta ¢ Luego de este hecho cancelaste el contrato de alarma de alarma?

Al llegar a este punto los encuestados fueron llevados a la misma pagina de
cierre y agradecimientos dando por concluida la encuesta.

3.4.3.2 Clientela antigua.

Luego de las primeras preguntas que hacian referencia a la demografia, se
realiz6 una pregunta que buscaba dividir en 3 secciones a los encuestados, la
primera que ya fue abordada fue a los actuales clientes de un servicio de alarma
monitoreada, la segunda y que se desarrollara a continuacion referencia a personas
que en su momento fueron clientes de un servicio de alarmas, pero terminaron
cancelandolo.

La primera pregunta que se les planted fue, ¢ Cudl fue la principal razon para
cancelar el servicio?, se les dio a elegir entre 5 posibles respuestas, las mismas y
la distribucién de las respuestas estan contenidas en la ilustracién 20.
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llustracion 20 Respuestas a la pregunta ¢ Cual fue la principal razén para cancelar el servicio?

De esto, se desglosa que el principal motivo para cancelar el contrato fue el
cambio de domicilio y el no contratar para el nuevo hogar, lo que contrasta con los
clientes de la seccidn anterior que son clientes porque el hogar ya lo traia, podemos
concluir de esto que para los clientes el servicio de alarma es interesante al punto
de mantenerlo si viene con el hogar pero no necesariamente para contratarlo al
momento de cambiarse de domicilio a uno que no cuente de forma previa con el
servicio.

La segunda pregunta que se les realizd6 fue: ¢(Qué compafia tenias
contratada?, la pregunta busca realizar una segunda composicion aproximada de
mercado, luego de la pregunta similar realizada a los clientes actuales del servicio,
sorprende que en esta pregunta las respuestas sean muy distintas a las de la
primera seccion y sean mucho mas cercanas a las estimaciones de la composicion
del mercado que tiene la fiscalia nacional econémica (Fiscalia Nacional Econdmica,
2012) que indica en la investigacion a ADT por posible monopolio, asi, es que la
distribucion de las comparfias mencionadas se observa en la ilustracion 21.

¢ Que compania tenias contratada?
ormure

llustracion 21 Respuestas a la pregunta ¢ Qué compafiia tenias contratada?

Posteriormente, se les consultd respecto a que factores harian que volviesen
a ser clientes de una empresa de monitoreo de alarmas, se les dieron opciones pero
también se dejé una linea abierta para respuestas, dentro de los resultados que se
encuentran graficados en la ilustracion 22, el 25% y representando la mayoria
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propuso la respuesta de tener un valor mensual menor, por sobre el 11% de que no
me cobren la instalacion, es decir para los ex clientes es un factor mas
preponderante el valor mensual que el valor de instalacién, llama la atencion
también el 23% (segunda mayoria) que indican que el factor que los haria re
contratar el servicio es que se les pueda garantizar que el sistema funciona
correctamente.

llustracion 22 Respuestas a la pregunta ¢,Que haria que volvieses a contratar un servicio de alarma
monitoreada?

Finalmente, se les presentd el video de la maquina de humo, con la pregunta:
¢, Si te ofreciesen un sistema de alarmas con esta tecnologia seria un factor
preponderante para volver a contratar un servicio de alarma? Con las respuestas
posibles Si o No, en esta pregunta 38 ex clientes de servicio de alarmas (59.4% del
total) respondi6 que si, mientras que los restantes 26 (40.6%), respondi6é que no.

Tras esta pregunta se le envio a la seccion de agradecimientos y despedida
de la encuesta, dandola efectivamente por concluida.

3.4.3.3 Potenciales clientes de alarmas

Al visualizar a los clientes antiguos y actuales, es posible determinar el
potencial de publico que se puede captar dentro de este proceso. Asi, la gran
mayoria (62,6%) de los encuestados, respondié luego de las preguntas de la
demografia que se podian categorizar como: “No, nunca he tenido un servicio de
monitoreo de alarmas contratado”, es por esto por lo que a estos encuestados se
les llevé a una seccién de la encuesta dirigido a ellos.

La pregunta que encabeza la seccion dirigido a estos, referencia el motivo
principal por el cual no cuentan con este servicio. En primer lugar, se indica con un
36% de las preferencias que el encuestado vive en un edificio que cuenta con un
sistema de alarmas o no, pero que confia en la seguridad que le entrega el sistema
de conserjes, es importante destacar aca que muchos edificios de departamentos
residenciales cuentan en cada uno de estos con una pequefia alarma, normalmente
de pocas zonas y con la central adosada al panel y que a su vez se conectan a una
central residencial normal (con zonas ampliadas) donde cada departamento es una
zona de alarma, asi, en caso de activarse la alarma de un departamento sonara la
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sefal de conserjeria indicando el departamento afectado, sin embargo, no siempre
estos sistemas son utilizados o mantenidos correctamente.

En segundo lugar, de las preferencias respecto a esta pregunta, se ubica el
factor precio, es decir personas que consideran que el sistema de alarmas es muy
caro para el producto que ofrecen, en tercera posicion se encuentran aquellos que
creen que su barrio es seguro y en cuarta aquellos que no confian en los sistemas
de alarmas monitoreados. Por ende, es interesante ver que los sistemas auto-
monitoreados también denominados DIY (por las siglas en ingles Do It Yourself)
tienen solo el 1% de los votos, por o que no representan una gran amenaza para
las empresas de alarmas monitoreadas, algo que coincide con el andlisis del
mercado realizado en Estados Unidos (Hodgson, SDM, 2019), frente a estos
resultados una ilustracion de las respuestas a esta pregunta se encuentra en la
ilustracion 23.

llustracion 23 Respuestas a la pregunta ¢, Cual es el principal motivo por el cual no has contratado un servicio
de monitoreo de alarma?

Luego de esto, se les pidi6 a los encuestados valorar en una escalade 1 a 7
los distintos atributos que podrian ser de importancia para ellos a la hora de
potencialmente contratar un servicio de alarma, cada nota podia ser utilizada solo
una vez, es decir no podia otorgarsele a dos atributos distintos nota 7 (maxima) por
cada encuestado.

Las respuestas y las notas asignadas a cada atributo se pueden observar en
la tabla 14.
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Atributo/Nota 7 6 5 4 3 2 1 Respuestas

El valor inicial de instalacién 30 13 12 23 30 32 26 166
El valor mensual del servicio 47 47 21 15 22 10 4 166
La tecnologia de la alarma que ofrecen 21 3H 43 32 16 9 10 166
Que tenga conexion con Carabineros 27 29 28 47 17 11 7 166
Que pueda ver las camaras en

cualquier momento y no solo cuando 3 18 34 24 40 18 1 166
ocurre una alarma

Los mdviles de reaccién propios que 6 2 2 3 ”5 50 17 166
pueda poseer la empresa

El tiempo entre que cotizo y me instalan s ) 5 ) 1 % 101 166

la alarma

Tabla 14. Resultados de la asignacién de atributos. Elaboracion propia 2019.

Para poder dar un valor a las respuestas, se multiplico la nota asignada por
la cantidad de respuestas y se sumo por cada atributo, quedando la tabla 15 de la
siguiente manera:

Atributo/Nota 7 6 5 4 3 2 1 Puntaje total
El valor mensuial del senvicio 329 282 105 60 66 20 4 866

La tecnologia de la alarma que ofrecen | 147 210 215 128 48 18 10 716
Que tenga conexion con Carabineros 189 174 140 188 51 22 7 711
Que pueda ver las cAmaras en cualquier] 217 108 170 96 120 36 1 748

El valor inicial de instalacién 210 78 60 92 90 64 26 620
Los moviles de reaccion prapios que P 1%6 115 ® - 100 17 567
pueda poseer la empresa

El tiempo entre que cofizo y me instalan 3 D % g " 7 101 201

la alarma
Tabla 15. Puntaje total obtenido por respuesta en la asignacién de atributos. Elaboracién propia 2019.

Ante esta informacion, se observa nuevamente que el factor mas importante
es el valor mensual del servicio, el segundo es la tecnologia de la alarma que
ofrecen y en tercer lugar la conexién a carabineros destaca que en ultimo lugar se
ubique el tiempo entre que se cotiza y se instala la alarma, puesto que se ha
observado que es un factor que algunas compafiias destacan en su publicidad.

Inmediatamente después, se les pidid precisar a los encuestados la cantidad
de metros cuadrados de su propiedad, esto con el fin de poder evaluarlo en conjunto
con la pregunta que le acompafa luego ¢Qué valor le parece razonable pagar
mensualmente por un servicio de monitoreo de alarma para su domicilio?, en la
pregunta de los metros cuadrados las 166 respuestas promediaron un total de 270
metros cuadrados, en cuanto a la disposicion a pagar por el servicio, la mayoria
pagaria entre 10.000 y 20.000 pesos por un sistema de alarma, tal como se aprecia
en la ilustracion 24.
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Disposicion a pagar por el servicio de
alarmas

Entre 35.001y
50.000 pesos Otros

al mes 7%
12%

Entre 10.000 y
20.000 pesos
al mes

Entre 20.001y 53%

35.000 pesos
al mes
28%

llustracion 24 Disposicion a pagar mensualmente por el servicio de alarmas

Para finalizar, a este grupo al igual que los 2 anteriores se les present6 el
video de la maquina generadora de humo y se les realizaron dos consultas
asociadas a la misma, en primer lugar ¢ Seria un factor que te motivaria el poseer
esta tecnologia en un sistema de alarmas? Y en segundo ¢ Estarias dispuesto a
pagar un monto adicional por un sistema de alarmas incluyese esta tecnologia?, las
respuestas a ambas preguntas se aprecian en las ilustraciones a continuacion:

éSeria un factor que te motivaria el poseer
esta tecnologia en un sistema de alarmas?

No
31%

Si
69%

llustracion 25 Respuestas respecto a si la maquina de humo seria un factor motivante para contratar una
alarma
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¢Estarias dispuesto a pagar un monto
adicional por un sistema de alarmas
incluyese esta tecnologia?

No
39%

Si
61%

llustracion 26 Respuestas frente a la consulta si para poseer la tecnologia de la maquina de humo estaria
dispuesto a pagar un adicional

3.4.4 Evaluacion y Conclusiones Estudio de Mercado

Dentro del marco de evaluacion y conclusiones de este estudio, se considera
la oportunidad de obtener valiosos datos que han potenciado el estudio y otorgado
una mirada de la realidad del servicio de monitoreo de alarmas. Desde esto, se
aprecia a grandes rasgos y observando las respuestas entregadas por los 3 grupos
objetivos que:

- Lagran mayoria de los hogares no tiene un servicio de monitoreo de alarmas
contratado.

- Que la posicion dominante de ADT en el mercado esta variando, lo que se
concluye en base a la diferencia en la distribucién entre quienes tienen y
quienes tuvieron un servicio de alarmas contratado.

- Que quienes viven en departamentos son menos propensos a contratar estos
servicios puesto que cuentan con un sistema de seguridad propia delegada
en la seguridad de su conserijeria.

- Que el valor mensual es el factor mas importante a la hora de elegir un
sistema de alarma.

- Que la maquina generadora de humo es un factor atrayente para los clientes
y potenciales clientes de estos sistemas y que en general estan dispuestos a
pagar un valor adicional por el mismo.

3.5 Disefio técnico y comercial de una propuesta de solucién para el servicio
de monitoreo de alarmas

3.5.1 Eleccidn técnica de los dispositivos a utilizar en las propiedades de los
clientes

Tras estudiar diversas soluciones de alarmas y de sistemas de seguridad, se
visualiza que la mejor manera de garantizar una proteccion constante a los clientes
del servicio se basa en una mezcla de los servicios actualmente ofrecidos por las
empresas que se encuentran en el mercado, monitoreo de alarmas y supervision de
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camaras, para esto se decidi6 que ambos sistemas deberan instalarse en forma
redundante.

De esta forma, un operador al recibir una alarma proveniente desde un
domicilio cliente tendra el video en vivo (no una secuencia de fotos) con el que
reaccionar y asi a la vez no dependera Unicamente de ver la intrusién en la camara
sin deteccién de movimiento o dependiendo Unicamente de esta. Para lo anterior se
trabajara con dos sistemas totalmente independientes:

- Alarma de monitoreo
- Circuito cerrado de television (CCTV)

Para el primero, se utilizara a DSC, una empresa de origen canadiense de
alta trayectoria en el mercado, cuyas centrales de alarma son ocupadas por diversas
compainiias incluyendo ADT (DSC, 2019).

En CCTV se ocupara Dahua, una empresa de origen chino que destaca por
su relacion precio/calidad en el mercado de camaras (Dahua, 2019).

Respecto a la maquina de humo, se ha decidido utilizar la maquina Protect
Xtratus, una maquina de tamafio pequefo disefiada especialmente para hogares y
negocios pequefios (Protect, 2019), el humo generado por esta maquina es incoloro,
inoloro, altamente efectivo y no deja rastros ni causa problemas a la salud por lo
gue su uso no traeria consecuencias ni a ocupantes del lugar ni a posibles ladrones,
objetos u otros.

La central y el software de monitoreo por utilizar son correspondientemente
una central Sur-Gard y el software Bykom, de forma tal de poder dar continuidad a
la operacion actual, extendiéndola al mercado domiciliario.

Opcionalmente, se ofreceréa a los clientes una maquina de humo, un producto
gue no es ofrecido por ninguno de los servicios actuales sobre los cuales se realiz6
el benchmarking, asi, a través de este se busca generar una diferenciacién y
plusvalia en la oferta establecida.

3.5.2 Disefio del equipamiento de sala de monitoreo

Con el fin de establecer un espacio adecuado para la implementacion del
negocio, es importante a la hora de disefiar la sala de monitoreo que esta se adapte
a los espacios que se asignan. Para esto, es imprescindible que dentro de las
oficinas de la empresa exista la posibilidad de ampliacién y que permita un trabajo
organizado y orientado a las referencias de parte de los supervisores del servicio
gue vayan requiriéndose segun el crecimiento de la empresa.

En base a esto y usando las dimensiones reales de las oficinas de
ClickSolutions y de las areas que se ha pensado se pueden destinar a la sala de
monitoreo, se ha disefiado y renderizado una sala de monitoreo que se muestran
en las imagenes a continuacion:
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llustracion 28 Vista general de la sala y posiciones de operador
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llustracion 29 Vista superior donde se aprecia la arquitectura general de la sala

Cada puesto, considera la utilizacion de 2 monitores y un computador
estacionario compacto (Conocidos como NUC), en una pantalla el operador debe
manejar el sistema de monitoreo de Everspring y en la segunda la plataforma Alpha
[, se ha considerado también el uso de un teléfono por posicién para contactar con
el cliente o servicios de emergencia que puedan requerirse en cada caso.

Las pantallas para considerar deben ser de uso profesional, estas pantallas
si bien tienen un valor mayor a una pantalla tradicional estan disefiadas para ser
utilizadas en regimenes 24/7 es decir sin descanso, puesto que este es también el
régimen de operacion del centro.

Debido a las extensas jornadas que enfrentard el personal encargado de la
operacion de monitoreo, es importante que el mobiliario sea ergonémico y este
creado especialmente para largas jornadas de uso y evitar asi problemas de salud
de los trabajadores.

En cuanto a conectividad, se requiere utilizar dos conexiones a internet,
redundantes, de proveedores (ISP) distintos, los cuales se conecten a un switch de
red que pueda hacer el cambio automéaticamente entre uno y otro cuando el servicio
principal por cualquiera sea el motivo deje de funcionar, esto es importante para
poder asegurar la continuidad del servicio.

Asimismo, se debe contar con continuidad asegurada en el suministro
eléctrico, para lo anterior deben existir baterias de respaldo de cambio automatico
(UPS) que puedan soportar la carga eléctrica del total de la operacion por alo menos
15 minutos ademas de un generador a combustible o gas con autonomia suficiente
para a lo menos 12 horas para cortes prolongados.
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3.6 Balance Financiero de Operaciones
3.6.1 Costos del equipamiento de sala de monitoreo y operaciéon mensual

Para evaluar el proceso de costos, se ha generado una propuesta
mensualizada y global en donde el costo inicial de equipamiento de la sala es mayor
gue el que requiere agregar un puesto adicional a futuro, puesto que valores como
el de respaldo de la luz eléctrica, pantallas informativas y otros deben ser absorbidos
por estas posiciones, estos se pueden ver en la siguiente tabla.

Item Proveedor |Valor Cantidad [Subtotal
Nuc (computador) PCFactory | S 154,459 21 s 308,918
Disco duro PCFactory | S 30,448 21 s 60,896
Memoria ram PCFactory | S 30,772 2l s 61,544
Mouse y Teclado PCFactory | S 11,332 21 s 22,664
Monitor 24/7 Automa S 192,780 21 s 385,560
Servidor Telefonia PCFactory | S 596,300 1| S 596,300
Silla operador Sodimac | S 76,942 21 s 153,884
Escritorio operador Sodimac | S 295,642 21 s 591,284
Pantallas informativas Automa S 192,780 AR 385,560
Generador Sodimac | S 2,753,992 1| S 2,753,992
UPS PCFactory | S 204,598 1| S 204,598
Subtotal | $ 5,525,699
Iva S 1,049,883
Total S 6,575,581

Tabla 16. Costos de equipamiento. Elaboracion propia 2019.

Las posiciones para agregar a futuro por ende tienen un valor menor y que
se basa exclusivamente en los equipamientos asociados a estas nuevas posiciones.

ltem Proveedor |Valor Cantidad [Subtotal
Nuc (computador) PCFactory | S 154,459 2| S 308,918
Disco duro PCFactory | S 30,448 2| S 60,896
Memoria ram PCFactory | S 30,772 2| S 61,544
Mouse y Teclado PCFactory | S 11,332 2| S 22,664
Monitor 24/7 Automa S 192,780 2| S 385,560
Silla operador Sodimac | S 76,942 2| S 153,884
Escritorio operador Sodimac | S 295,642 2| S 591,284
Subtotal | S 1,584,749
Iva S 301,102
Total S 1,885,851

Tabla 17. Equipamiento y nuevas posiciones de trabajo. Elaboracion propia 2019
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Puede llamar la atencion la falta de elementos como teléfonos, pero se debe
a que se planifica utilizar teléfonos virtuales via software, también denominados
Softphones (Enlaza Comunizaciones, 2019). En cuanto a otros valores como la
habilitacion de un sector de casino, bafios y demas son proporcionados por
ClickSolutions.

Los costos mensuales recurrentes de luz y conectividad son los siguientes:

- Conectividad: 25 UF por proveedor
- Suministro eléctrico: 2 UF por posicion + 2 UF para equipamiento general.

Para el area técnica, se debe considerar el leasing de una camioneta, su
combustible y desgaste de herramientas las que tienen un valor aproximado de
300.000 pesos y una duracion estimada de un afo. El valor leasing de una
camioneta de carga tipo Peugeot Partner Diesel o similar tiene un costo de: 14 UF
mensuales y se consideran 200.000 pesos para combustible y tags.

3.6.2 Célculo de recursos humanos requeridos para el proyecto

La cantidad de personas a emplear dependera al igual que en gran parte de
las empresas, independiente del rubro y del origen, de la cantidad de clientes, en
este caso es importante calcular el ratio de cuantos clientes puede atender cada
operador manteniendo la operatividad del sistema.

Para esto, es importante analizar cuantos eventos o activaciones tiene un
cliente en promedio en un tiempo determinado, sin embargo, esta informacion no
puede calcularse facilmente, ya que el valor dependera de factores como la
ubicacion geogréfica (la peligrosidad inherente de la ubicacion del cliente), su
familiarizacion con el sistema (por falsas alarmas) y otros, lamentablemente
tampoco es un dato que las comparfiias entreguen o den a conocer puesto que se
considera un dato comercial critico ya que para todas las compaiiias en el mejor de
los escenarios ese numero siempre debiese ser cero.

Lo que, si es cierto, es que para que un centro de monitoreo de alarmas
funcione se deben considerar a lo menos dos operadores, de esta forma el centro
nunca quedara descubierto frente a periodos de colacién, ausencias para ir al bafio
y otros en el caso de si se implementa la norma de que ambas personas no pueden
ausentarse al mismo tiempo de la sala. Para determinar el aumento de posiciones,
se debe considerar que nunca ha de existir una cola de atencion en el sistema, es
decir nunca debe existir el escenario donde una alarma no puede ser atendida
porque los operadores se encuentran ocupados atendiendo alarmas de otros
clientes.

Frente a lo anterior, se ha determinado para este proyecto un ratio
clientes/operador de 400, es decir se deberad considerar un operador cada 400
clientes, ante esto es importante recordar lo indicado en el parrafo anterior, no
pueden haber menos de dos operadores en todo momento en el centro, la tabla 18
muestra la cantidad de operadores segun la cantidad de clientes.
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Operadores Clientes
2 0-800

800-1200

1201-1600
2001-2400
2401-2800
3201-4000
4001-4400
4401-4800
10 4801-5200

Tabla 18. Cantidad de operadores por clientes. Elaboracién propia 2019.

Ol NOoOOA~W

Se considera para los operadores un sueldo bruto de $600.000 pesos
aproximados (se pueden dar variaciones debido a la comisién de cada AFP), es
decir un sueldo bruto (costo empresa) de aproximadamente $719.400 pesos, una
simulacién de esto (se utiliz6 AFP Modelo puesto indican tener la menor comision
del mercado) se presenta en la ilustracion 30.

Haberes Descuentos

Sizido base (30) 400.000 AFP (10%) 61915
Gratficacion 119,146 Comisién AFP modelo (0.77%) 4767
Bonos 100.000 Descuanto saguro cesantia ans
Colacion 50.000 Forasa (7%) 43340
Movizackin 50.000

Total haberes: 719.146 Total descuentos: 113.737

{ Liguido a pagar: 605.409

llustracion 30 Simulacion de liquidacion de sueldo de un operador

Este sueldo se consideraria asi dentro de la parte alta del Mercado, a la fecha
se encontraron ofertas en internet para trabajos similares con salarios entre los
$440.000 y los $600.000 pesos mensuales. (CompuTrabajo, 2019)

Ademas de los operadores, se debe considerar un supervisor quien debera
mantener el control del centro, atender casos que escalen en complejidad y ayudar
a los operadores que lleven menos tiempo en el servicio, entre otras tareas basicas
de la operacion de la sala. Adicionalmente, se debe considerar una persona que
trabaje en el area de control de calidad viendo en vivo o posteriormente que los
agentes del servicio hayan seguido todos los protocolos de atencién para corregirlos
en caso de que esto no haya sido efectivo, hasta ciertos niveles ambas funciones
podrian ser contenidas en una sola persona, para esta funcién se considera un
sueldo liquido de $750.000 pesos mensuales. En la ilustracién 31 se muestra una
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simulacion de una liquidacibn de sueldo de un supervisor obteniendo
aproximadamente el sueldo liquido sefialado.

Haberes Descuentos
Sueldo base (30} 680.000 AFP (10%) 79915
Gealificacion 119.146 Camision AFP modelo (0.77%) 6.153
Colacin 0,000 Descuento segquro cesantia 47%
Movizacon §0.000 Fonasa (7%) 55.%40
Total haberes: 899.146 Total descuentos: 146.803
| Liquido a pagar: 752,343 ]

llustracion 31 Liquidacién de sueldo simulada para supervisor de servicio

Asimismo, es que se debe considerar el area técnica para la instalacion de
los sistemas donde la cantidad de técnicos que compongan el area dependera en
gran parte del tiempo y la complejidad de instalar un nuevo sistema, agregando que
de ser posible facilitar esta labor se requerira una cantidad de gente menor. Ademas,
se considera que el sistema de alarma de Everspring es principalmente inalambrico
y con una instalacion sencilla (de hecho, esta orientada a que el usuario final la
instale por si mismo, algo que por temas comerciales se ha descartado en este
caso), por lo que no se requiere personal técnico especializado ni gran cantidad de
tiempo para la instalacion de todo el equipamiento.

Segun las instalaciones realizadas y la experiencia de la empresa, un sistema
completo de alarma en un domicilio, dependiendo de su tamafo, puede quedar
instalado y configurado en un tiempo que varia entre la media y las 6 horas, es decir,
es factible considerar que cada pareja de técnicos (los técnicos por motivos de
seguridad laboral, especialmente frente al uso de escaleras deben trabajar en
pareja) pueda realizar dos instalaciones por dia.

Para la labor de técnico de instalacion en terreno, se ofrecera un sueldo de
$500.000 pesos mas un bono de $100.000 pesos al mes cuando este haya logrado
realizar la instalacion de al menos dos alarmas por dia y sujeto a que hayan sido
requeridas dos instalaciones por cada dia, en la ilustracién 32 se ha simulado la
liquidacion de sueldo de un técnico instalador de alarmas:
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Haberes Descuentos

Sueldo base (30) 400.000 AFP (10%) 61915

Geatifcacin 119,146 Camisién AFP modedo (0.77%) 4767

Bonos 100.000 Descuento seguro cesantia 3ns

Colactn 50.000 Fonasa (1%) 43340

Moviizasion 50.000

Total haberes: 719.146 Total descuentos: 113.737
| Liquido a pagar: 605.409

llustracion 32 Simulacion de liquidacion de sueldo de un técnico de instalacion de alarmas

Mientras que, para acompafiar a este técnico, se contratara a un ayudante,
quien tendrd un sueldo de $350.000 pesos mas una bonificacion con idénticas
condiciones de $50.000 pesos, al igual que en los casos anteriores en la llustracién
33 se aprecia una simulacion de una liquidacion de sueldo de ayudante de técnico:

Haberes Descuentos

Susido base (30) 250.000 AFP (10%) 3750

Gratficaotn 75.000 Comision AFP modela [0.77%) 2838

Bonos §0.000 Descuanto seguro cesantia 2250

Colacion 50.000 Fonasa (T%) 26250

Moviizacian 50,000

Total haberes: 475.000 Total descuentos: 68.888
Liquido a pagar: 406.113

llustracion 33 Simulacién de liquidacion de sueldo de un ayudante de técnico instalador

Finalmente, se debe considerar vendedores para el servicio que puedan
gestionar y organizar el proceso de ventas del producto, en este caso segun el sitio
web Indeed un vendedor de ADT gana en promedio $900.000 mil pesos (Indeed,
2019), en base al conocimiento experto se puede considerar que cada vendedor
debiese poder aproximadamente 10 sistemas al mes, por lo que se debe ofrecer un
sueldo que sea atractivo y permita a los vendedores aumentar su salario en base a
comisiones, se plantea que cada vendedor que alcance la meta debiese ganar un
sueldo de 1 millbn 200 mil pesos, que es dentro de lo mas alto que se muestra en
la plataforma de Indeed, y con opciones de acumular mas comisiones por mas
ventas también, por lo que se plantea ofrecer una comision de 40 mil pesos
(imponibles) por alarma instalada quedando la liquidacion de sueldo de la siguiente
manera:
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Haberes Descuentos

AP 0N

Comusdn AFP modelo (0775

Descuents seguro cesantia

MPULSD UNCT RAENGD

Forasa (TS 0074
1539.146 Total descuentos: 284 568 |
Liquido 2 pagar: 1254580

llustracion 34. Simulacién de liquidacion de sueldo de un vendedor/a

Es importante recalcar que el célculo de esta liquidacion corresponde a una
donde un vendedor obtiene la comisién por la instalacion de los 10 sistemas al mes.

3.6.3 Calculo de costos asociados por cliente y operacién mensual recurrente

Para calcular el costo de cada cliente, es importante entender que en primera
instancia se le debe cobrar o absorber el costo de los equipos a instalar a cada uno
de estos de tal forma que se pueda hacer esta tarea mas sencilla puesto que cada
uno de ellos tendra requerimientos de seguridad distintos, es asi, que se penso en
la creacidén de un KIT basico que permita dar un primer valor y que se cree sera
valido para gran parte de ellos, este KIT se describe en la tabla 19.

KIT basico de seguridad
Alarma - 1 Central
- 2 magnéticos inalambricos
- 2 detectores de movimiento inalambricos
sin cdmara
- 1 sirena de alta potencia
CCTV - 1 camaras interiores
- 2 camaras exteriores
- 1 video Grabador
- 1 disco duro 1TB de capacidad para
CCTV
Maquina de Humo - 1 maquina de humo Protect Xtratus (extra
opcional)
Tabla 19. Kit bésico de seguridad. Elaboracién propia 2019.

El desglose técnico de cada elemento que conforma el kit se presenta a
continuacion. (estos valores fueron obtenidos de la lista de precios de un
distribuidor):
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Sensor magnético inalambrico:
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Maquina de humo: Protect Xtratus 650.000 + IVA

llustracion 35. Descripcién de kit de instalacion
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3.6.4 Calculo de punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio, se tomaron los costos fijos y variables
guedando de la siguiente manera:

Costos Fijos
Cargo Valor Cantidad Subtotal
Sueldo Operador S 832,883 8l s 6,663,064
Sueldo Supervisor S 1,045,949 1| S 1,045,949
Conectividad S 712,500 1| S 712,500
Electricidad S 57,000 2| S 114,000
Equipamiento S 57,000 1| S 57,000
Sueldo vendedor S 1,139,146 3l S 3,417,438
Sueldo Tecnico S 832,883 1| S 832,883
Sueldo Ayudante S 543,888 1| S 543,388
Encargado de marketingy RRSS | $ 959,146 1| S 959,146
Arriendo camioneta S 399,000 1| S 399,000
Combustible y tags S 200,000 1| S 200,000
Total Costo Fljo mensual | $ 14,944,868
Tabla 20. Costos fijos proceso de marketing. Elaboracién propia 2019.
Costos Variables
Equipamiento Valor Cantidad Subtotal

Kit S 377,966 1| S 377,966

Comision vendedor | $ 40,000 1| S 40,000

Total costo variable por kit | § 417,966

Tabla 21. Costos Variables proceso de marketing. Elaboracién propia 2019.

Con estos valores ya obtenidos se utilizé la formula:

Costos fijos

equilibrio ™ precig Venta — Costos variables

Tabla 22. Formula para obtencién de valores. Elaboracién propia 2019.

Desde las férmulas presentadas, es posible obtener los costos fijos y los
costos variables, sin embargo, aun no se ha definido el Precio de Venta, debido a
gue en el estudio de mercado el valor mensual es el argumento mas importante para
elegir un sistema y que en el benchmarking el mas econémico fue el de Verisure
con 1.14 UF, es por esto que se plantea utilizar un precio de solo 1 UF mensual, asi
el precio de venta sera de 1 UF mensual mas el valor del KIT, que dado que es de
los mas caros segun el benchmarking se entregara al costo a los clientes. De esta
forma, los valores al mismo tiempo fueron anualizados, y se utilizé una UF
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referencial de 28.500 pesos, quedando la férmula de la siguiente manera plasmado
en la tabla 23.

14.944.868 = 12

Qequitibrio = (417.966 + 28.500 * 12) — 417.966 ~ oz

Tabla 23. Férmula para obtencién de valores implementada. Elaboracién propia 2019.

El punto de equilibrio obtenido es de 524 Kits, lo que se condice con la
contratacion de 3 vendedores, debido a que 10 kits por 12 meses y 3 vendedores
son 360 sistemas, por lo que se pudiese alcanzar esta cifra en 1.45 afos.

3.7 Diseno de una oferta comercial

En base a lo anterior, podemos indicar que la oferta comercial se basara en
un kit bésico, al cual los clientes podran ir sumando equipos incluyendo la maquina
de humo pagando un valor inicial por los mismos y un valor de monitoreo que se
busca sea el menor del mercado para este tipo de servicios de forma de poder
generar un atractivo hacia el producto.

Los valores de cada equipo por ende seran:

Valor del producto

Kit basico $418.000
Maquina de humo $650.000
Detector de  movimiento $30.000
adicional

Contacto magnético adicional $18.000
Camara de seguridad interior $15.000

o0 exterior adicional
Tabla 24. Valor del producto en el mercado. Elaboracion propia 2019.

Mientras que el valor por monitoreo por el kit base sera de 1 UF al mes, subira
0.1 UF por camara adicional instalada y 0.01 por cada equipo de alarma adicional
instalado.

3.8 Plan de Marketing

Las diversas empresas de alarma que funcionan en Chile, especialmente
TePillé, ADT y Verisure realizan constantes campafias de publicidad donde utilizan
diversos medios y formatos masivos para publicitar sus productos, por lo cual es
posible encontrar comerciales de estas empresas en television, radio, vallas
publicitarias e internet.

El presupuesto de marketing de estas compairiias es elevado, por ende se
hace dificil de imitar o alcanzar para una compafiia que esta comenzando con esta
oferta de productos, una opcion por ende para poder competir con estas empresas
Yy Su presupuestos es enfocarse en mercados locales con el fin de atraer nueva
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clientela a un segmento financiero constante y altamente factible en residencias
domiciliarias (Webstrategies, 2019), en Chile el mas claro ejemplo de esta estrategia
es Federal, esta empresa de seguridad instalé su casa matriz en el sector de la
comuna de Colina denominado Chicureo especialmente en el barrio denominado
Piedra Roja, acéd y en conjunto con la inmobiliaria Manquehue duefia de las cerca
de 1.000 hectareas que conforman el barrio crearon una alianza con el fin de ser
proveedores dedicados al sector, hoy en dia Federal tiene publicidad en gran parte
del barrio y realiza actividades y planes de seguridad en conjunto con la
administracion del barrio y condominios particulares, todo esto hace sumamente
atractivo para los habitantes del barrio la contratacion de los servicios de esta
empresa. (Piedra Roja, 2019)

Debido a que segun el estudio de mercado los clientes de estos servicios son
principalmente usuarios de los sectores mas acomodados de la poblacion, es que
se buscara conformar este tipo de alianzas con barrios 0 municipios acaudalados
de la capital de forma de ofrecer un servicio local y pertinente a su contexto.

3.9 Definicién de STP
3.9.1 Segmentacion y Targeting (focalizacion)
3.9.1.1 Geogréfica

Una de las principales formas de definir la segmentacion es geograficamente,
ya que la posibilidad de un estudio de tipo cuantitativo promueve la utilidad de una
muestra poblacional que sea representativa dependiendo de la zona geografica que
se ha de abarcar. Asi, también se considera como factor el esfuerzo comercial y
técnico que conlleva presentar un producto a nivel nacional, frente a esto, es que se
deben aunar esfuerzos en un sector en particular, basado adicionalmente en lo
previamente indicado esto debiese ser en un sector acaudalado de la ciudad con el
gue idealmente se cuente con un convenio con la administracidn o municipio del
mismo, sera este acuerdo (o potencialmente acuerdos) los que definiran el target
dentro de la segmentacion geografica.

3.9.1.2 Socioecondmica

Segun el estudio de mercado realizado, los grupos socioeconémicos que
principalmente son clientes de estos servicios corresponden a los con mayores
ingresos, por lo que se enfocaran esfuerzos en los segmentos entre AB y C1 lo que
sera facilitado por la segmentacién geografica. Un mapa de Santiago con la
ubicacion censal de los grupos AB y C1 se muestra en la ilustracién 36 (Mella, 2019).
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llustracion 36 Distribucion de los grupos econémicos AB (Morado) y C1 (verde)

3.9.1.3 Por tipo de vivienda

Tal como demostré el estudio de mercado, las personas que viven en
departamentos son menos propensas a contratar servicios de alarmas puesto que
cuentan con el propio sistema de seguridad que entrega el servicio de conserjeria,
por lo cual se deben descartar como potenciales clientes (para la basqueda, frente
a un cliente que solicite la instalacion en un departamento no hay limitaciones
técnicas que lo impidan), asimismo es probable que condominios que tengan
seguridad propia y accesos controlados tengan un comportamiento similar a
edificios de departamentos, por lo que el principal objetivo serdn casas con acceso
propio o independiente o condominios con accesos no vigilados.

3.9.1.4 Otras segmentaciones

No se consideran relevantes otras segmentaciones, en el sentido que la
necesidad de seguridad se encuentra en la segunda posicion en la piramide de
Maslow (Economipedia, 2019), por ende, es de altisima importancia para el ser
humano la posibilidad de sentirse seguro frente a un acto delictivo en donde un
sistema de alarmas protege robos de casas y que estos actos rara vez distinguen
sexo, edad u otros factores que permitan segmentar el mercado, porque si bien se
podria pensar que los ladrones suelen estudiar las casas antes de robarlas, esto no
es para no generar el ingreso a la residencia sino para estudiar el cdbmo han de
realizar el ingreso.
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3.9.1 Posicionamiento

La realidad, es que es dificil para una empresa de alarmas ofrecer un servicio
distintivo, la mayor parte de las empresas ofrecen un servicio que es similar como
alarmas con verificacion por imagenes y conexion al sistema Alpha I, solo la
empresa TePillé (dentro de las analizadas en el benchmarking), tiene un producto
diferenciado al usar cAmaras de video y sistemas de voceo, sin embargo, el principal
posicionamiento que debe tener esta empresa, es el de un producto local en el cual
cuenten no solo con carabineros sino que también con la seguridad municipal como
movil de reaccion, ademas se agrega una diferenciacion en costos al ser la empresa
mas econdmica del mercado, por ultimo hay una ventaja técnica al ser un sistema
redundante basado en camaras de CCTV y alarmas posicionado no solo como un
sistema aislado que cuente con tecnologia como es el voceo a un valor mucho
menor que el de la Unica empresa de la competencia que lo tiene.

En resumen, las 3 principales diferenciaciones que marcaran el
posicionamiento son:

- Acuerdo operativo comercial con el municipio

- La alternativa con el costo mensual mas bajo del mercado

- El sistema con la mayor cantidad de tecnologia y Unicos con sistemas
redundantes

3.10 Realizacién del anélisis de las 7P (Marketing Mix)

Es importante definir el marketing mix que tendra la empresa, para esto se
utilizaran las denominadas 7P, estos 7 componentes en conjunto corresponden al
llamado Marketing Mix.

A continuacién, se analizaran cada uno de los 7P que debera tener el
producto:

3.10.1 Producto

El producto esta claramente definido, es un sistema de alarmas y CCTV que
busca garantizar la seguridad de los residentes (y sus bienes) de una vivienda
determinada dentro de una comuna o barrio donde funcionara el servicio. Entre las
caracteristicas del producto se encuentran:

- Grabacién de imagenes 24x7

- Cémaras de alta resolucién

- Sistema de alarma inalambrico de ultima generacion

- Altoparlantes para voceo y sirena para disuasion

- Redundancia entre los sistemas de alarmay CCTV

- Modviles de reaccién a través de las patrullas de seguridad municipal
- Conexion al sistema Alpha Ill de Carabineros
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Adicionalmente, el cliente podra sumar equipos al kit basico que compone el
producto principal o maquinas generadoras de humo que entregan adn mayor
seguridad a las viviendas a proteger.

3.10.2 Precio

Segun el estudio de mercado, el principal factor a la hora de elegir un sistema
de alarma por parte de los consumidores es el precio mensual, a la vez segun el
benchmarking la empresa que tiene el valor mas bajo es Verisure que tras negociar
con ellos se obtuvo un valor de 1.14 UF al mes por este concepto, pese a lo anterior
el estudio de mercado indic6 que el 53% de los potenciales clientes pagarian
maximo 20.000 pesos y el 47% restante pagarian mas que eso, por lo que es
importante reducir el valor para intentar atraer a una parte de ese 53%. De esta
manera, se ha fijado el precio mensual en 1 UF al mes (mas IVA) para el servicio
de monitoreo de alarma compitiendo a esta opcién en la mas econdmica del
mercado.

En cuanto a la instalacion inicial, se ha decidido dejarla en su valor costo,
considerando equipos y comision que son los valores variables por cliente, no se
considera que sea el negocio de la empresa la venta de sistemas de alarmas, si no
gue el monitoreo de las mismas, ademas elimina el riesgo que sufren empresas
como Prosegur que para bajar este valor terminan cobrandolo dentro de las cuotas
mensuales en plazos entre 24 a 36 meses y que por ende cuando el cliente decide
terminar el contrato antes del plazo sufren una merma econémica debido a lo mismo
(Concha, 2016), sin embargo, una alternativa que no afectaria a la empresa ni sus
resultados es la posibilidad de entregar al cliente la posibilidad de pagar en cuotas
usando tarjetas de crédito.

3.10.3 Plaza

Debido a la importancia de la visita del vendedor para afinar los detalles de
la venta, si bien existiran diversas formas de promocion del producto, la Unica plaza,
es decir la Unica forma de venta final y de cierre del negocio sera en la visita
comercial del vendedor al domicilio del cliente donde se veran todos los detalles y
se firmard el contrato de prestacion de servicios.

3.10.4 Promocién

Como el targeting del producto es un mercado extremadamente reducido en
lo geografico, la promocién también debe serlo por lo que alternativas de promocién
masivas como television y radio ademas de tener un valor elevado serian poco
efectivas debido a la imposibilidad de segmentar geograficamente con precision a
guienes reciben sus mensajes ademas de perder la caracteristica de empresa local.
Por lo anterior, se propone la utilizacion de canales como:
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Canales de informacién geografica

Internet Especialmente optimizando el SEO (Guia SEO, 2019),
para que cuando los potenciales clientes, ubicados en el
sector geografico donde se busca posicionar el producto,
busquen términos relacionados como alarmas, camaras de
seguridad, seguridad, robos o proteccién la pagina de la
empresa aparezca en un lugar destacado dentro de los

resultados.
Participacion  en Desde ser patrocinador de actividades municipales o que
eventos ocurran en el sector como teatro, conciertos y otros a la
comunales presencia en ferias comunales de diversos temas a traves

de un stand de informacion.

Volantes y medios Distribucion entre los distintos domicilios del sector o

graficos comuna donde se desarrollara el proyecto con mensajes
gue comuniquen claramente la orientacién de la compafiia
como una alternativa econémica y local.

Campafia puerta a Cuando un vendedor cierre una venta realizara en los

puerta tras cierre alrededores de la casa que acaba de suscribirse una

de unaventa puerta a puerta mencionando que un vecino acaba de
contratar el servicio, la preocupacion de este tiende a
generar alerta a otros quienes son mas susceptibles a la
adquisicion del producto

Tabla 25. Canales de informacion geogréfica. Elaboracion propia 2019.

(Webstrategies, 2019).
3.10.5 Procesos

El trato a los clientes es fundamental para lograr la fidelizacion de los mismos,
ante esto, es que el 35% de quienes respondieron en el estudio de mercado que
son actualmente clientes de empresas de alarmas sefialaron que en lo que mas
podria mejorar su empresa es en la post venta, por lo cual se ha pensado en
contratar a una persona encargada de marketing y servicios de post venta, esta
persona que entre otras funciones tendra la de Community Manager (Fuente, 2019),
sera la encargada de llevar una comunicacioén fluida con los clientes y hacer sentir
cercanos a los mismos a la empresa con tratos especificos en la linea, por ejemplo,
de tratarlos de vecinos mas que de clientes.

Para esta posicion, se considera un sueldo de $1.200.000 pesos liquidos, lo
que lo sitia dentro de los mas altos para este tipo de cargos, esto es debido a la
importancia de esta posicion y las diferentes labores que se le encargan a esta
persona.
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La ilustracion 37 muestra una liquidacion de sueldo simulada para este cargo:

Haberes Descuentos

Sueldo base (30) 1.260.000 AFP (10%) 136.915
Gratificacion 119,146 Comision AFP modelo (0.77%) 10,542
Colacion: 50.000 Descuento seguro cesantia 8215
Moviizacion: 50.000 Impuesto Unico retenido: 17.909
Fonasa (7%): 95.840

Total haberes: 1.469.146 Total descuentos: 269.421

Liquido a pagar: 1.199.725

llustracion 37 Liquidacion de sueldo del Community Manager
3.10.6 Personas

El principal acercamiento a las personas, serd por medio del factor
comunicativo en torno al lenguaje y su uso, acé se otorga la posibilidad de darles el
status de vecinos, y no de clientes, asi las personas entenderan que es una
compafiia local donde no son simples clientes, son vecinos y como tales reciben un
trato afable y cercano, esto es similar a las estrategias que han tomado empresas
como WOM (Alvarez, 2018), donde buscan una cercania poco habitual con el cliente
gue los hace llegar a ser queridos por los mismos.

3.10.7 Posicionamiento

Debido al reducido target geogréfico, se espera que el proceso comunicativo
social pueda desplegar a través de la recomendacion de las personas y sus vecinos
la difusion del producto ofrecido y que permita que se obtenga un posicionamiento
como una alternativa de alta calidad y bajo precio con un grado de exclusividad
inherente a las limitaciones del servicio, ademas de una sensacion de cercania con
los clientes.

3.11 Andlisis FODA de la solucién propuesta

El andlisis FODA, obtiene su nombre de las iniciales de Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas y busca comparar un producto con otros
competidores en el mercado directo en el que se encuentra. Esta técnica fue
desarrollada por Albert Humphrey durante la década de 1960 (Morrison, 2017).

El analisis FODA del modelo de negocio propuesto es, por ende:
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Fortalezas:

Este negocio es una division de la empresa por lo cual la no generacion de
utilidades en un principio puede sustentarse con las ganancias obtenidas de
otras divisiones del negocio.

Al ser una compafiia pequefia y no fabricante no esta atada a solo trabajar
con una empresa fabricante como es el caso de compafiias de mayor
tamafio.

Debido a que la empresa normalmente trabaja en proyectos de seguridad
electrénica de mucho mayor tamafio y desafio técnico, la instalaciéon en
domicilios particulares no representa un desafio para estos ya que cuenta
con el personal calificado para esta labor y la experiencia en el mercado.

La asociacion con una municipalidad o seguridad vecinal pueden permitir
crear rapidamente una marca sin un gran costo asociado al tener el respaldo
de una institucion publica que otorga seguridad y confianza.

Oportunidades:

El aumento en el nivel de inseguridad general en la poblacion ademas de la
victimizacion genera que empresas de alarmas puedan aprovechar este tipo
de escenarios para crecer y presentar productos con un atractivo comercial.
Una gran parte de los encuestados dijo que le gustarian empresas de
alarmas con mayor tecnologia y la solucién propuesta abarca precisamente
este hecho ademas de ofrecer alternativas como la maquina de humo que no
estan presentes en el mercado.

Debilidades:

Si la marca se asocia mas a la municipalidad o seguridad comunal, no servira
para crear un equivalente o usar la misma marca en una expansion a otros
barrios o territorios en un futuro.

El costo de instalacion es el mas alto del mercado, esto debido a que el
proyecto se vuelve complejo econdmicamente si ademas se debe financiar,
por lo que se debe reforzar el punto de que el equipamiento funciona incluso
sin el contrato mensual y que el servicio de monitoreo tiene el menor valor
del mercado.

Amenazas:

Como se vio en el andlisis de las fuerzas de Porter este es un mercado que
es poco atractivo, que esta saturado y donde los principales competidores
(ADT y Verisure) tienen empresas internacionales de tamafos gigantescos
detras con un presupuesto para publicidad y operacién mucho mayor al que
una empresa como esta pudiese llegar a obtener.

Mucho de los encuestados dijeron vivir en departamentos y confiar en la
seguridad que ofrecen los conserjes, por lo que el producto apunta
principalmente a casas, sin embargo, el mercado inmobiliario ha cambiado
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durante los ultimos 10 afios y los departamentos son la preferencia en el tipo
de vivienda en Santiago (Camara nacional de servicios inmobiliarios, 2020).

3.12 Planes Pre- Operacional y Operacional
3.12.1 Plan Pre-Operacional

Debido a que ClickSolutions es una empresa que se encuentra en
funcionamiento, la cual cuenta con oficinas definidas y otros espacios de uso
comercial, no se deben realizar estos procesos de adaptacion de espacios, no
obstante, en la etapa preoperacional se incluyen actividades vinculadas al trabajo
en red y financiamiento para el funcionamiento del proyecto, lo que se describe a
continuacion.

- Acuerdo con municipalidad donde se llevara a cabo el servicio

- Constitucion de sociedad

- Obtencion de financiamiento

- Compra de materiales y equipamiento para adaptar sala de monitoreo
- Compra de primeros kits de sistemas de alarma para stock minimo

- Reclutamiento del personal

- Entrenamiento y capacitaciéon de los trabajadores

- Confeccion de material de marketing

- Inicio de operaciones de marketing inbound y outbound

Dentro de las actividades descritas con anterioridad, la mayoria son
responsabilidad de la jefatura comercial y de operaciones de la empresa, sin
embargo, es dificil acotar los tiempos que cada una de estas actividades podra
requerir para ser completada dado que, por ejemplo, la primera requiere una
actividad comercial similar a una venta donde se presente y vincule el producto a
los potenciales sectores o municipios a considerar

3.12.2 Plan Operacional

La operacion normal de la empresa y sus caracteristicas, destacan dos
procesos que se considera relevante analizar y detallar en este apartado, el primero
de ellos corresponde al proceso en que una persona se convierte en cliente del
servicio desde que toma contacto con el area comercial hasta que entra al sistema
de monitoreo. Lo cual, se visualiza en la ilustracién basada en un esquema de este
plan.
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monitoreo crea ficha de L
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en base a reporte de
instalacion del técnico.

Inicia operacién normal
del servicio de monitoreo

llustracion 38. Proceso Operacional. Elaboracion propia 2020.

El segundo, es cuando una vez siendo ya monitoreado el servicio contratado
se activa el sistema de alarma y los pasos que el centro de monitoreo debe seguir
para controlar de forma efectiva esta incidencia, este es sin duda el principal flujo
de la operacion y el que todo el personal debe conocer al detalle y de memoria,
siendo descrito en la siguiente ilustracion.

72



llustracion 39. Plan Operacional 2. Elaboracion propia 2020.
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3.13 Plan Recursos humanos

Como en toda empresa, la parte mas importante para su correcto
funcionamiento es el &rea de recursos humanos, en este caso los recursos humanos
requeridos para el normal funcionamiento de la empresa pueden dividirse en 3
areas:

- Comercial
- Técnica
- Operativa

Debido a que ClickSolutions ya tiene estas areas funcionando para su
operacion actual, es que estas pueden absorber el rol de jefaturas de estas de forma
inicial hasta que el tamafio de la operacién pudiese llegar a obligar a que las areas
0 empresas se dividan entre si, es por esto por lo que dicha accion y distribucion no
se considera dentro del periodo en que se ha evaluado el proyecto.

En capitulos anteriores, se ha mencionado ya la cantidad de personas en los
diferentes cargos, sus sueldos y otros que conformaran el equipo de trabajo, de este
modo, su resumen de presenta de la siguiente forma.

- Area Operativa

- (1) .- Supervisor

- (8) .- Operadores (en un principio, luego la cifra aumenta)
- Area Comercial

- (1) .- Encargado de marketing

- (3) .- Vendedores
- Area Técnica

- (1) .- Técnico instalador

- (1) .- Ayudante de técnico

De esta manera, el organigrama del proyecto sumado al actual de
ClickSolutions (se marcaron con color verde las posiciones asociadas al proyecto)
quedaria de la siguiente manera
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Personal Tecnico (34) l | Operador Monitoreo (3) |

Proyectista

llustracion 40. Organigrama del proyecto. Elaboracién propia 2020.

3.14 Plan economico y financiero

3.14.1 Ingresos y costos
3.14.1.1 Ingresos

Como en toda empresa, en esta lo principal son los ingresos, estos
técnicamente provienen de dos fuentes, el valor mensual que pagan los clientes por
conceptos de monitoreo que es al menos 1 UF y la venta inicial de los equipos, sin
embargo, estos se venden al costo por lo cual no generan un ingreso real a la

empresa.

Debido a que los clientes pagan en forma mensual recurrente, estos se van
sumando en el tiempo y los ingresos de la empresa van creciendo de forma
acumulativa, tal como se describe en el siguiente gréafico

1800
1600
1400
1200
1000
800
600
400
200
0

Ingreso mensual (en UF) por concepto de
monitoreo

0 2 46 81012141618202224262830323436384042444648505254565860

lllustracion 41 Ingresos mensuales, elaboracion propia
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Los primeros meses, se proyecta una lenta adquisicion de clientes
considerando el desconocimiento comercial del producto, a partir del mes 3 se
establece de forma gradual la adquisicion de 30 clientes nuevos por mes de forma
continua hasta el mes 60 en el que el proyecto esta siendo evaluado.

3.14.1.2 Costos Fijos
Los costos fijos en este negocio tienen que ver con dos grupos principales:

- Infraestructura
- Recursos humanos

Ambos han sido citados con anterioridad en este documento, por lo que se
puede resumir a ambos como:

Glosa Valor unitario [Cantidad Subtotal
Sueldos operadores S 719,146 8|S 5,753,168
Sueldo supervisor S 899,146 1 S 899,146
Sueldo Vendedores S 1,139,146 3| S 3,417,438
Sueldo Tecnico S 719,146 1l s 719,146
Sueldo ayudante tec S 475,000 1 S 475,000
Sueldo encargado marketing | $ 959,146 1 s 959,146
Conectividad S 712,500 1 s 712,500
Electricidad S 57,000 1 S 57,000
Equipamiento S 57,000 1 $ 57,000
Arriendo camioneta S 399,000 1 S 399,000
Combustible y tag S 200,000 1| s 200,000
Marketing S 120,000 1 S 120,000
Total costos fijos | § 13,768,544

Tabla 26. Costos Fijos 1. Elaboracion Propia 2019
Es importante destacar que a medida que aumenta el volumen de clientes
también aumenta la cantidad de operadores por lo que en el mes 60 los costos
fijos son los siguientes:
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Glosa Valor unitario |Cantidad Subtotal
Sueldos operadores S 719,146 20| S 14,382,920
Sueldo supervisor S 899,146 1 S 899,146
Sueldo Vendedores S 1,139,146 3[$ 3,417,438
Sueldo Tecnico S 719,146 1| S 719,146
Sueldo ayudante tec S 475,000 1l s 475,000
Sueldo encargado marketing | S 959,146 1| S 959,146
Conectividad S 712,500 1 S 712,500
Electricidad S 57,000 1| S 57,000
Equipamiento S 57,000 1 s 57,000
Arriendo camioneta S 399,000 1| S 399,000
Combustible y tag S 200,000 1 s 200,000
Marketing S 120,000 1 S 120,000
Total costos fijos | § 22,398,296

Tabla 27. Costos Fijos 2. Elaboracion Propia 2019.

3.14.1.3 Costos Variables
Los costos variables, han de ser subdivididos en dos items, siendo estos:

- Comisiones por venta a los vendedores
- Compra de kit de seguridad por cliente

Ambos procesos, dependen de la cantidad de clientes que se adquieran en
el mes, el valor del kit como se mencion6 anteriormente varia dependiendo de lo
solicitado por el cliente y se “netea” con el ingreso por el mismo que es al costo,
mientras que la comision por cada cliente adquirido es de $40.000 pesos.

3.14.1.4 Costos No Operacionales
Finalmente, los costos no operacionales son los intereses de la deuda
bancaria adquirida para parte de la financiacion del proyecto, estos parten en
$1.000.000 y terminan en $22.024 pesos mensuales y suman $33.466.686 pesos.

3.14.2 Inversiones requeridas
3.14.2.1 Inversion inicial
El presente proyecto, no requiere grandes sumas de financiacion inicial mas
alla de la adquisicién de equipos, habilitacion de la sala (inversion inicial operativa)
y la inversion inicial en marketing que incluye la confeccién de la marca, piezas
gréficas y la pagina web.

Asi los montos de estas inversiones son los siguientes:

Inversion inicial operativa | $ 5,525,699 |
Inversion inicial marketing | $ 6,000,000 |
Total Inversion inicial $11,525,699 ||

Tabla 28. Montos de Inversiones. Elaboracion propia 2019.
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3.14.2.2 Inversiones posteriores
Dentro del proceso inversor, es que se considera que en le medida de que
los clientes vayan aumentando tal como se ha dicho antes deberan aumentar los
operadores del servicio, lo cual conlleva una inversion en la adquisicion de sus
herramientas de trabajo, estas inversiones se realizan en el mes 29, 43 y 57 segun
los flujos de caja proyectados y estas inversiones son por un monto de $1.584.749
pesos cada una.

3.14.2.3 Otras necesidades de financiamiento
Debido a que la empresa tiene costos fijos que pagar y que parte sin la
capacidad de cubrir estos con ingresos propios, se requiere financiar esta deuda de
forma de no caer en una situacion de default donde no haya fondos con el que
cubrirlos.

Esta situacion, donde la empresa no es capaz de generar utilidades que
sustenten sus costos mensuales dura hasta el mes 23 segun las proyecciones
realizadas y para ese momento se alcanza un estado negativo de -$223,597,367.

3.14.3 Inversiones requeridas
Debido a lo anterior, es necesario financiar el proyecto para evitar caer en
default, para esto se requiere una financiaciéon de $225.000.000 millones.

Tras la evaluacion de distintos escenarios, se determina que la mejor
composicion para esta necesidad es un aporte de $125.000.000 pesos por parte de
los socios (que, en este caso al ser una filial de una empresa existente, corresponde
en un 100% a ClickSolutions SpA) y los restantes $100.000.000 pesos con un
crédito bancario.

Respecto al aporte inicial por parte de ClickSolutions SpA, estos declaran
tener capital suficiente como para poder realizar la inversion solicitada. En cuanto
al crédito, se ha calculado utilizando una tasa de interés del 1% mensual y se ha
extendido su pago a lo largo de todo el periodo evaluado, es decir 60 meses. Lo
anterior, se traduce en una cuota mensual de $2,224,445 y un valor total del crédito
de $133,466,686. una tabla de pagos de este y su composicion de pago, capital e
intereses puede ser encontrada en el anexo 2 de este documento.

3.14.4 Estados financieros proyectados
Si bien dentro de los anexos de este plan de negocios puede encontrar el flujo de
caja simulado detallado para los 60 meses proyectados (Anexo 3), un resultado
anualizado se ensefia a continuacion:
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Flujo de caja Periodo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Item Signo |Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Cuentas monitoreo + $ 38,760,000 | $ 159,030,000 | $ 282,150,000 | $ 405,270,000 | $ 528,390,000
Ingresos Valor kit inicial + $ 125,389,800 | $150,467,760 | S 150,467,760 | $ 150,467,760 | S 150,467,760
Total ingresos + S - $ 164,149,800 | $309,497,760 | $432,617,760 | $ 555,737,760 | $ 678,857,760
Compras kit inicial - $113,389,800 | $136,067,760 | $ 136,067,760 | $ 136,067,760 | $ 136,067,760
Comisiones x venta - $ 12,000,000 | $ 14,400,000 | $ 14,400,000 | S 14,400,000 | $ 14,400,000
Costos variables Total costos variables - | - $ 125,389,800 | $ 150,467,760 | $ 150,467,760 | $ 150,467,760 | $ 150,467,760
Sueldos operadores - $ 69,038,016 | S 69,038,016 | S 92,050,688 | $ 120,816,528 | $ 149,582,368
Sueldo supervisor - $ 10,789,752 | $ 10,789,752 | $ 10,789,752 | $ 10,789,752 | $ 10,789,752
Sueldo Vendedores - S 41,009,256 | $ 41,009,256 | S 41,009,256 | $ 41,009,256 | S 41,009,256
Sueldo Tecnico - S 8629752 |S 8629752 | S 8,629,752 | S 8,629,752 | S 8,629,752
Sueldo ayudante tec - $ 5,700,000 $ 5,700,000 | $ 5,700,000 $ 5,700,000 | $ 5,700,000
Sueldo encargado marketing - $ 11,509,752 | $ 11,509,752 | $ 11,509,752 | $ 11,509,752 | $ 11,509,752
Costos fijos Conectividad - $ 8,550,000 | $ 8550,000| S 8,550,000 S 8550,000|S 8,550,000
Electricidad - S 684,000 | S 684,000 | S 684,000 | $ 684,000 | $ 684,000
Equipamiento - S 684,000 | $ 684,000 | $ 684,000 | $ 684,000 | $ 684,000
Arriendo camioneta - S 4,788,000 S 4,788000| S 4,788,000 S 4,788,000 | S 4,788,000
Combustible y tag - $ 2,400,000 [ $ 2,400,000 | $ 2,400,000 | $ 2,400,000 | $ 2,400,000
Marketing S 1,440,000 | $ 1,440,000 | S 1,440,000 | $ 1,440,000 | S 1,440,000
Total costos fijos - $ - $165,222,528 | $ 165,222,528 | $188,235,200 | $217,001,040 | $ 245,766,880
Costos no operacionales Interes deuda bancaria - S - S 11,164,313 | S 9,194,844 | S 6,9755597 | S 4,474,894 | S 1,657,039
Total costos no operacionales - 1S - $ 11,164,313 | $ 9,194,844 | $ 6,975,597 | S 4,474,894 | $ 1,657,039
P Sala de monitoreo (2 afios) - 1s - [S 2762849[$ 2,762,849 [$ 462,218 $ 1,122,530 |$ 1,320,624
Total depreciaciones - |$ - $ 2,762,849 |$ 2,762,849 | $ 462,218 | $ 1,122,530 | $ 1,320,624
Resultado operacional $ - |-$140,389,690 |-$ 18,150,221 | $ 86,476,985 | $ 182,671,536 | $ 279,645,457
Perdidas ejercicio anterior S - S - |-$ 23,436,095 | $ - S - S -
Intereses $ - $ - $ - $ - $ -
Ganancia/ Perdida Capital $ - | - |s - | - | -
Resultado no operacional $ - $ - |-$ 23,436,095 | $ - $ - S -
Utilidad antes de impuesto $ - -$140,389,690 |-$ 41,586,317 | $ 86,476,985 | $ 182,671,536 | $ 279,645,457
Impuesto $ - $ - $ 2,123,161 | $ 23,348,786 | $ 49,383,479 | $ 75,504,273
Utilidad despues de impuesto S - -$140,389,690 |-$ 43,709,477 | $ 63,128,199 | $ 133,288,057 | $204,141,184
Depreciaciones S - |- 2,762,849 |-S 2,762,849 |-$ 462,218 |-$ 1,122,530 |-$ 1,320,624
Perdidas ejercicio anterior S - $ - $ 23,436,095 | $ - S - S -
Ganancia / Perdida Capital
Flujo Operacional $ - -$143,152,539 |-$ 23,036,231 | $ 62,665,981 | $132,165,527 | $ 202,820,560
Inversién inicial operativa - -$ 5,525,699 | $ - S - S - S - S -
Inversion inicial marketing -$ 6,000,000 | $ - S - S - S - S -
Inversiones fijas Total Inversion inicial - -$ 11,525,699 | $ - |s - | - $ - $ =
Posicion adicional - S - S - S - |-$ 1,584,749 |-S 1,584,749 |-S 1,584,749
Total Posicion adicional - $ - $ - $ - |-$ 1,584,749 |-$ 1,584,749 |-$ 1,584,749
Total inversiones fijas Total inversiones fijas - -$ 11,525,699 | $ - S - |-$ 1,584,749 |-S 1,584,749 |-$ 1,584,749
Valor residual de los activos S - S - S - S - S - $ 1,000,000
Capital de trabajo -$ 12,237,041 | $ - S - S - S - S -
Recuperacion capital de trabajo S - $ - $ - $ - S - $ 12,237,041
Prestamos $ 100,000,000 | $ - s - |$ - | - 18 -
Amortizaciones -$ 15,529,024 |-$ 17,498,493 |-$ 19,717,740 |-$ 22,218,443 |-$ 25,036,298
Aporte inicial socios $125,000,000 | $ - S - S - S - S -
Flujo de capitales $201,237,261 |-$ 15,529,024 |-$ 17,498,493 |-$ 21,302,489 |-$ 23,803,192 |-$ 13,384,006
Flujo de capital privado $ 201,237,261 |-$ 158,681,564 |-$ 40,534,725 | $ 41,363,491 | $ 108,362,334 | $ 189,436,553
Flujo capital privado acum. $201,237,261 | $ 42,555,697 | $ 2,020,972 | $ 43,384,464 | $ 151,746,798 | $341,183,351

Tabla 29 Flujo de caja proyectado anualizado a 5 afios. Elaboracion propia 2020

3.14.5 Indicadores financieros

Para medir la viabilidad econdmica de este proyecto se calcularon diversos
indicadores econdmicos incluyendo VAN, TIR y WACC, los cuales permiten
desarrollar una vision ampliada de la propuesta comercial y economica del estudio.

Los célculos de cada uno de estos se presentan a continuacion.
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3.14.5.1 WACC
Para calcular el Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC por su sigla
en inglés) se utilizara la siguiente formula:

WACC = (1 —Tasa i t0s) < Deuda ) rd | + ( Patrimonio . )
5 tmptestos Deuda + Patrimonio ( Deuda + Patrimonio ep

Tabla 30. Costo promedio ponderado del capital. Elaboracién propia 2020

El primer dato que se requiere es el beta de la industria, debido a lo dificil que
es obtener este dato en el sector de la industria en especial en el &mbito nacional
se debio utilizar el beta de la industria “Electronica general” que publica la NYU
correspondiente en este caso al valor 0.89, beta des apalancado. (Damodaran,
2019).

Posterior a esto, se procede a calcular el ratio de Deuda/Patrimonio, donde
en el caso del patrimonio corresponde a lo aportado por los socios (ClickSolutions
SpA) que alcanza los $137,237,041 correspondientes a $125.000.000 de aporte
inicial y el resto es el capital de trabajo. En tanto a la deuda que corresponde al
crédito por $100.000.000 que debera ser solicitado, con ambos datos y haciendo
una division directa sabemos que el ratio D/E (Debt/Equitiy) corresponde a
0.728666251.

En cuanto a la tasa de impuestos, en la actualidad su valor para empresas
en Chile es de 27% (Mora, 2018), mientras que el kd y el ke fueron calculados con
las siguientes formulas.

ke = Rf + (Beta Apalancado x (Rm — Rf))
kd = ((1 + Tasa interes credito)'?) — 1

Tabla 31. KE y KD de célculos. Elaboracién propia 2020

Debido a que estas formulas aparecen incognitas, aquellos que son nuevas
como son el Beta Apalancado, Rm y RF, la tasa de interés del crédito se dijo
anteriormente que corresponde a un 1% mensual., presentandose de la siguiente
forma en detalle.

El beta apalancado lo calculamos como:

D
Beta Apalancado = (1 + (1 — Tasa impuestos) * Ratio E) * Beta desapalancado

Tabla 32. Beta Apalancado 1. Elaboracién propia 2020
Reemplazando valores para su actualizacion y aplicacion tenemos:

Beta Apalancado = (1 + (1 — 27%) * 0.728666) = 0.89

Tabla 33. Beta Apalancado 2. Elaboracién Propia 2020

Con lo anterior, el Beta apalancado calculado es de 1.363414463
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Mientras tanto, Rf que corresponde a la tasa libre de riesgo se estableci6 en
2.48% correspondiente al interés que genera un bono del Banco Central de Chile a
5 afios (Investing.com, 2020), en cuanto a Rm que es la rentabilidad de mercado el
valor de esto es de 9.92% (investing.com, 2019) que es el de la rentabilidad
acumulada entre el 2 de enero y el 27 de diciembre de 2019.

Con estos valores es posible ahora calcular ke y kd presentados en la tabla
35.

ke = 2.48% + (1.363414463 * (9.92% — 2.48%))
kd =((1+0.1)1?) -1
Tabla 34. KE y KD calculado. Elaboracién propia 2020.

Asi, se calculé que el valor de ke tiene una magnitud de 12.62% mientras que
kd es de 12.68%, obtenidos estos valores es posible calcular el WACC.

WACC = | (1 — 27%) ( 100.000.000 ) 12.68%
= - * * .
%7 \100.000.000 + 137,237,041 0

( 137,237,041
( 100.000.000 + 137,237,041

Tabla 35. Calculo WACC. Elaboracién Propia 2020.

" 12.62%))

Siento entonces el valor de WACC 11.21%

3.14.5.2 VAN
El valor actual neto (VAN), corresponde a un indicador que permite obtener

los flujos proyectados futuros del proyecto al presente para ver su real valor.
(Morales, 2020)

La férmula del valor del VAN es:

VAN = I+ﬂ ol S O S SO
0 Z(Hk)f‘ T +k) (1+k)? (1+ k)"

Tabla 36. Formula VAN. Elaboracion propia 2020.

Es importante considerar la férmula anterior para el calculo del VAN, si bien
estos son detallados en el flujo de caja, se vuelven a mostrar para ayudar la
explicacion del calculo:

Periodo 0 1 2 3 4 5
Flujo $ 201,237,261 |-$ 158,681,564 |-$ 40,534,725 | $ 41,363,491 | S 108,362,334 | S 189,436,553
Tabla 37. Flujo de Caja aplicado. Elaboracién propia 2020.
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Tras aplicar la formula a estos periodos, el resultado del VAN es de
$238,089,136, debido a que el VAN es mayor que cero podemos afirmar que este
negocio generara utilidades a sus accionistas por encima de la rentabilidad exigida

(r) .

3.1453TIR
La TIR (Tasa interno de retorno), es el interés que genera una inversion,

frente a esto se presenta la rentabilidad para sus accionistas como un porcentaje.
(Sevilla, 2020).

La formula para calcular este indicador es:

n F 1 Fy Fn
VAN = — 1 L= ] =
°+Z(1+T13)f tayTmy tarTiReE T

TaTTR

Tabla 38. Formula de célculo TIR. Elaboracion propia 2020.
Una vez aplicando la formula a los estados anuales proyectados se obtuvo
que el valor de este es de 18.06%. obteniendo asi, un resultado promedio del
proceso de rentabilidad para la propuesta de negocio.
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Capitulo IV.- Conclusién
4.1 Conclusién

Dentro del proceso de investigacion y analisis realizado del mercado del
monitoreo de alarmas domiciliarias en Chile, se establece que este es un mercado
que carece de estudio académico y del cual no existen mas que breves analisis u
otras tesis de esta misma casa de estudio, de otros programas conducentes a
diferentes grados de magister y otros enfocados en empresas particulares. Desde
lo anterior, se ha podido realizar una propuesta de plan de negocios que ha otorgado
una vision amplia sobre la industria y a su vez una serie de conclusiones que es
importante plasmar y destacar en este documento.

Una primera conclusién que este estudio propone es que el mercado del
monitoreo de alarmas domiciliaras en nuestro pais es un mercado que se encuentra
colapsado. Esto, basado en la amplia oferta de diversas empresas de seguridad
domiciliaria en torno a la demanda actual existente desde la necesidad de la
poblacién, sumado a esto, se establece que el servicio ofrecido por las empresas
no posee diferencias especificas de su servicio y cada una termina ofertando un
sistema que es el avalado actualmente en la industria. Por lo tanto, el negocio se
convierte en un producto comun y que posee dificultad para innovar y diferenciar del
resto para que los clientes puedan escoger entre una y otra compafia.

Adicional a lo anterior, el mercado es reducido en el sistema actual debido a
gue un porcentaje bajo de los hogares (13%) cuenta actualmente con este servicio
y para muchos potenciales clientes, de acuerdo con la encuesta ejecutada y fuentes
consultadas, es poco atractivo contar con este o estan dispuestos a pagar un valor
menor al que actualmente ofrece el mercado. Asi, es como se confronta la
sensacién de inseguridad y la tasa de victimizaciéon de la poblacién chilena con la
posibilidad de contratar un sistema de seguridad que les provea del acceso a un
sistema que vele por sus bienes materiales e inmuebles siendo este factor el
preponderante en torno al proceso de proteccidn para si mismos, por ende el factor
econdémico al poseer variables dentro de la economia vuelve a ser un estandar
social altamente vinculado al acceso que se tiene a este tipo de sistemas.

Ademas, se visualiza que los principales clientes del servicio son aquellos
gue residen en casas, es decir unidades habitacionales singulares con acceso
directo a la calle y que poseen un factor residencial, mas que aquellos sujetos que
viven en edificios o sistemas de condominios con seguridad o conserjeria propia,
puesto que confian en estos para cubrir sus necesidades de seguridad al contar con
un sistema propio de vinculacién de redes de cAmaras y accesos controlados para
sus espacios privados y comunitarios, sin embargo, tal como se demostré hoy la
tendencia va hacia la construccion y utilizacién de edificios y condominios mas que
casas independientes, lo anterior, se produce debido al incremento de la poblacion
y el acercamiento a las fuentes laborales situadas en la urbe de las zonas capitales
y ademas por el uso de espacio y los costos de cada vivienda.
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Incluso, en muchos casos se demuelen casas particulares para la
construccion de condominios y edificios, es decir el mercado potencial del producto
ademas se encuentra a la baja en torno a la adquisicion de bienes inmuebles de los
sujetos y su proceso de autogestion de los productos. Este proceso autogestionado,
produce un sistema bilateral de informacion, el cual choca con los puntos de
delegacion de un servicio y la gestion propia del mismo, por lo cual el publico
objetivo va en aumento hacia el proceso independiente del cuidado de sus bienes
materiales e inmuebles y baja el proceso de delegacidn hacia un sistema que ofrece
un producto comun entre las alternativas de las empresas sin tener una oferta
innovadora y actualizada a las demandas de las personas, siendo este un desafio
latente que se ha plasmado en este documento.

Que, en esta realidad del mercado, donde ademas los principales
competidores tienen tamafios muy grandes, con origenes internacionales y una
vasta experiencia en el mercado, se torna en la practica la imposibilidad para una
pequefia 0 mediana empresa sin este nivel de presupuestos de inversion competir
de uno a uno, dejando como alternativa la competencia a nivel local, por barrios,
sectores 0 comunas con un enfoque en el mismo. Lo anterior, propone la utilizacion
de convenios residenciales en donde el factor confianza y seguridad desde la
institucionalidad prevalezca por sobre la comercializacién publicitaria a nivel global,
por ende, la propuesta establecida en este documento releva la sensacion de
confianza y cercania para disponer de un servicio que ingrese desde la base para
proponer cambios y adecuaciones pertinentes al contexto en donde se implemente.

Con esta experiencia y enfoque de mercado en Chile, podemos encontrar 3
compainiias, First Security en Vifia del Mar, Security Sat en Providencia y el ejemplo
mas claro, directo y efectivo que es Federal en el barrio denominado Chicureo, por
lo que para la empresa ClickSolutions seria esta la opcién mas viable de desarrollo
de un proyecto para el monitoreo de alarmas domiciliaras sin tener que invertir en
grandes cantidades de marketing y promocién. Asi, avanzar en una propuesta
desde experiencias con resultados favorables, promueve la visién pertinente de
vender un producto con mayor tecnologia y adaptado a las necesidades reales del
publico objetivo sin ofertar un producto estandarizado que deje de lado algun interés
por cubrir en la residencia.

Finalmente, es de vital importancia destacar el factor comercial y
econdémico que presenta esta propuesta de plan de negocios, la cual establece una
viabilidad econémica positiva que posee un periodo de retorno de la inversion
realizada que se considera alto segun los costos y beneficios plasmados en el
documento y el estudio realizado considerando los siguientes indicadores
economicos VAN del proyecto $ 238.089.136, una TIR de 18.06%, con un periodo
de recuperacion de la inversion de 4.6 afios, con una inversion y capital de trabajo
inicial de $ $237,237,041, en base a la proyeccion realizada de 5 afios de operacion
del mismo.

Lo anterior considerando un financiamiento generado entre los socios (con
un aporte de 125 millones) y un préstamo bancario (por un total de 100 millones de
pesos).

84



Asi, es que su rendimiento es atractivo basado en la posibilidad de tener una
devolucion monetaria segura desde la premisa de inversion focalizada y
centralizada en la empresa en cuestion, de este modo este proyecto se concluye
como un negocio a largo plazo con retorno efectivo y seguro por lo que se
recomienda la ejecucién del mismo por parte de la empresa.

4.2 Recomendaciones

Para finalizar este proceso de estudio y propuesta de plan de negocios, es
necesario cerrar este ciclo desde la presentacion de tres grandes recomendaciones
basadas en la ejecucion, implementacion e inversion, que vienen a entregar una
vision general del como han de surgir nuevos elementos que aporten a este proyecto
y lo vuelvan un diferenciador del mercado en un sistema de monitoreo mencionado
anteriormente colapsado.

En torno a la ejecucién, se propone el analisis comparativo de este proyecto
con otras posibles inversiones que posea la empresa, asimismo es necesario
visualizar el atractivo real de este comparado con las otras posibilidades de
crecimiento que presenta actualmente la empresa siendo estas vinculadas a
propuestas de seguridad industrial.

Por otro lado, basado en la implementacion del sistema y sus espacios
fisicos, es que se propone el fortalecimiento constante del monitoreo corporativo,
elemento necesario de actualizar en base a las nuevas tecnologias que presenta el
mercado. Asimismo, la apertura de nuevas oficinas en otras ciudades del pais con
el fin de potenciar proyectos regionales y con un foco segun las necesidades alli
latentes e incluso apertura hacia mercado extranjero. Se establece, que estas
propuestas se encuentran hoy en su cartera de posibles inversiones.

Como tercera propuesta y final, se presenta la estimacion de ventas y
captacion de nuevos clientes que en este proyecto es moderada a baja, situando
como un factor relevante la propuesta econémica para la inversion en publicidad,
idea fuerza que estimula el crecimiento corporativo y de mercadeo a nivel nacional
e internacional segun corresponda. Por otro lado, se considera el factor de fuerza
de ventas en torno al aumento como factor reciproco en el tiempo de retorno del
proyecto menor, aumentando su utilidad y resultados econémicos.
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Anexos

Anexo 1.- Benchmarking por Empresa
1.1.- Benchmarking: ADT

Para comenzar con la generacion de este proceso, se ingresé a la pagina
web de ADT (http://www.adt.cl), en la ilustracion 10 se aprecia la pagina a la fecha
de la realizacién de esta comparativa (1 de noviembre de 2019).

Solicita una
asesoria en

éla delincuencia

seguridad aqui Ate tieno de caserp?

. EN NUESTR®
ANIVERSARIO

BERAL ALNE M ARAE NE SEAHDINAN

e v |

Pagina principal de la web de ADT al 1/11/2019

Como la idea es hacer la mayor parte del tramite on-line, se redirigié la
blusqueda sobre el proceso de compra on-line, lo que nos lleva a la pagina que se

muestra a continuacioén en la ilustracién 11.

@

Smart Security
Contrata en 3

pPasos

Pagina de E-Commerce de ADT al 1/11/2019

De este modo, para conocer el servicio de alarmas monitoreadas que este
prestador ofertaba, se procede a continuar en el hipervinculo, dando como resultado

lo expuesto en la ilustracion 12.
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ADT Video
Contrataen 3
pasos

La solucion que andabas buscando

ADT 10 Woare wtbasrnre o b abepten ¢ 1o smrwratind Dnids 4o | Mimians e o

ADY Smaet Security MLUS

DU U ——

Imagen de la seccién de monitoreo en e-commerce de ADT al 1/11/2019
En esta seccion encontramos 3 opciones, cada una cuenta con breves

descripciones generales, al seleccionar la primera opcion denominada “ADT Video”,
abre una ventana que se aprecia en la ilustracion 13.
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Pop-up de contratar al elegir la opcién de ADT Video

Para intentar tener un valor mas directo, se procede a seleccionar la opcién
contratar ahora, lo que lleva a una nueva ventana con los precios del servicio, una
copia de esta pagina se ensefia en la ilustracién 14. Asi, se observa en esta pagina
que ADT tiene una politica de cobrar por una instalacién inicial que indica incluir un
kit inicial, pero no indica el contenido de la oferta, el valor de este kit es de $69.990
pesos y luego hay un valor por el servicio mensual de 1.2 UF + IVA mensual.
Adicionalmente, permite contratar con un pago unico (es decir se suma al valor del
Kit inicial), contactos magnéticos, detectores de movimiento anti-mascotas (se
activan por el movimiento de personas u objetos de cierta cantidad de KG o mas),
y sensores de movimiento con camara y micréfono (no indican si estos generan
video o fotos y si pueden verse en cualquier momento o solo con la activacion de
una alarma)
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o Video

Productos Complemeantarios

Presentacion de productos complementarios

Al continuar en la navegacion, solicita los datos del suscriptor del servicio, sin
indicar aun que es lo que incluye o no el Kit Inicial, con esta falta de informacién es
imposible saber si por ejemplo para el domicilio donde se estd haciendo el
benchmarking es necesario incluir mas equipos o aquellos del kit inicial son
suficientes, tampoco pregunta por el tipo de lugar donde se instalaran los mismos.

Al seguir el hipervinculo, se abre un formulario donde el cliente debe
completar una serie de datos personales incluyendo la serie del carné de identidad,
asi como se aprecia en la ilustracion 15.
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Se parte de |a
Comunidad ADT

Formulario de solicitud de clientes

Tampoco en esta pagina se incluye el detalle de lo que compone el kit basico
por el que ADT cobra $69.990 pesos.

Al finalizar, la pagina muestra los términos y condiciones del servicio, se
entiende por ende que completar el formulario y enviarlo genera un contrato entre
las partes por lo que se desistidé de seguir contestandolo y se sigui6 a través de la
opcion de contratar con asistencia ejecutiva.

En esta pagina, se solicitan datos generales de contacto para que ADT se
ponga en contacto con el cliente tal como se aprecia en la ilustracion 16.
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Asistencia con un ejecutivo

Solicita GRATIS un asezor ADT

-

Contact Center ADT

De este modo, se completa el formulario y se envia para poder recibir mas
informacion, al enviarlo aparece una péagina que se muestra en la siguiente
ilustracion 17, donde se agradece la solicitud de contacto y ofrece un niumero para
casos de emergencia.

Gracias por Contactarnos

citud ha sido recibida y uno de nuestios suesores se pondrk sr

to contigo a n brevedad. 5 tienes alguna pregunta urgente, po

favor, lldmanos al 600 600 0238

Propuesta de cierre y contacto de emergencia

Al continuar con este proceso, en menos de una hora después de enviado el
formulario se puso en contacto un ejecutivo comercial de la empresa, a todo lo
indicado por la via telefonica se le pidié enviase un respaldo via mail, una imagen
con lo compuesto por el kit se presenta a continuacion en la ilustracién 18.
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Kit de instalacién del producto

Respecto a los valores, esta empresa mantiene los indicados en la web, una
imagen de la cotizacién enviada se presenta en la ilustracion 19.

Cotizaciéon

Valor Mensual del Plan UF12+IVA S37.500 Aproximadamente
Costo Habilitaclon $129.990, CTA CTE. TARJETA DE CREDITO $469,990
TOTAL $69.990

Productos que puede complementar Adicionalmente

Cod. 438 $23.250
Un Contacto Magnético Inalambrico para
puerta

. Cod. 1315 $83.319

Un Sensor de Movimiento Interior con
Cémara

Valores y presentacién del producto

Adicionalmente indic6 que podria entregar 2 detectores magnéticos y un 30%
de descuento sobre el valor de monitoreo mensual por 12 meses, lo que propone
una oferta adicional al contactar mediante un ejecutivo.

1.2.- Benchmarking: Verisure
Para visualizar la propuesta de VERISURE, Se ingreso a la pagina web, cuya

imagen se encuentra en la ilustracién 20, en esta hay un botdén que indica que se
puede calcular el costo de una alarma en menos de un minuto.
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Alarma para hogar y negocio

nll: 2=
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$200.000 de descuento’ o hasta el

0 pmilife 219
on tu Kit Proteccoon Total HD 0 Noviembie n

Presentacion y costos VERISURE

Al generar el enlace web en esta pagina, se abre una nueva pestafia en el
navegador, con un formulario que en primera instancia consulta si se cotiza para un
negocio o vivienda tal como se ensefa en la ilustracion 21.

Te Verresw ’ n
VOIS T Grabeciin T igesss SR S0 ¢ oW 34 TERC Gakula Onine

K wa—y 2 o

Seleccién de tipo de razén social
Se seleccion6 Vivienda para continuar con el formulario, pregunta luego por

el tipo de vivienda, si casa o departamento, esta pregunta se muestra en la
ilustracion 22.
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Calcula Onlne

Formulario de solicitud de producto VERISURE

La tercera pregunta, hace referencia a si la vivienda para la que se requiere
cotizar el sistema de alarma es primera 0 segunda vivienda, asi, es que para obtener
un valor acorde al resto de las compafiias en el benchmarking se selecciona primera
(Vivienda habitual), esta pregunta se aprecia en la ilustracion 23.

Calcula Onkne

Cotizacion del producto VERISURE

La cuarta pregunta, consulta sobre la ubicacion de la vivienda dando al igual
gue en el resto de las preguntas dos opciones, en este caso si la vivienda se ubica
dentro o fuera del radio urbano tal como se puede ver en la ilustracion 24.

100



Calcula Onlne

Referencia geografica de la vivienda

Es importante destacar, que el recuadro que indica los segundos para
terminar no es un reloj ni cronometro y varia segun se va respondiendo cada
pregunta y no en base al tiempo trascurrido. La siguiente pregunta, ofrece 3
alternativas para responder el tipo de acceso al ingreso principal de la vivienda, asi
como se muestra en la ilustracion 25.

Calcula Onlne

Descripcion del inmueble asegurado

Todas estas preguntas, han sido respondidas en base a la vivienda que se
esta utilizando para el benchmarking, marcando en este caso la opcién “Condominio
no vigilado”, lo que pasa a la pregunta sobre otros accesos a la vivienda, dando 3
opciones, “Balcén o terraza”, “Jardin o parcela” o si no tiene, asi como se ve en la
ilustracion 26.
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Calcula Onlne

Tipos de acceso al inmueble

Tras esta pregunta, el formulario pasa a la segunda seccion denominada
“Medidas de seguridad” y cuya primera pregunta es respecto a las medidas de

seguridad que tiene el domicilio, en este caso en las ventanas, como se ve en la
ilustracion 27.

Cakula Onlee

Caracteristicas de seguridad del inmueble asegurado

La siguiente pregunta, por primera vez ofrece un campo de texto y no
opciones, preguntando por el lugar (localidad) donde se encuentra la vivienda, por
lo cual se seleccion6 en este campo la comuna (La Florida) donde se encuentra la
propiedad con la cual se esta haciendo el benchmarking, asi como se ve en la
ilustracion 28.
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Seleccién Comuna de Residencia

Luego de esta pregunta, se genera la consulta por la ocupacion de la vivienda
y particularmente respecto a cuanto tiempo permanece inhabitada diariamente, las
opciones se aprecian en la ilustracion 29, siendo seleccionada la opcion “Mas de 5
horas al dia” como respuesta.

Calcula Onjne

Horarios de activacion de alarma

La pregunta que le sucede a esta es respecto a la victimizacion del sector o
del domicilio, preguntando si es que la vivienda o las aledafas han sido victimas de
un delito, esta pregunta se puede observar en la ilustracion 30.
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Calcula Onlne

Riesgos residenciales de la zona geogréfica

Basado en lo anterior, se selecciond la opcidon “No”, tras esto la encuesta
solicita un namero de teléfono para guardar el proyecto de seguridad y que sea
posible recuperarlo en el futuro, asi se aprecia en la ilustracién 31.

Calcula Onfne

Propuesta proyecto de seguridad

Tras finalizar, la pagina web indica que el estudio se ha completado solo a
un 70% y que para terminar se debe generar una visita en vivo al domicilio, tal como
se muestra en la ilustracion.
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Cakuia Onine

GRACIAS,

e o0l 4o 5o cobkting

ESTUDHO DE SEGURIDAD COMPLETADO AL 70'%

=

Desarrollo propuesto de seguridad

En la misma pagina, también se encuentra el detalle de lo que el formulario
captd y lo que le faltd por captar, se completé la informacion faltante de forma de
poder obtener una cotizacion lo mas precisa posible, asi como se ve en la
ilustracion.

INFORMACION REGISTRADA

INFORMACION PENDIEENTE

Wandn (rfdeecal del chente A

Anlishs A0 #MIMTO ¢ CFPANRGR MY

Revision de informacion entregada
Sin embargo, luego hay preguntas que estan disefiadas solo para ser

respondidas por el personal de la compafia que visite el domicilio, tal como se
aprecia en la ilustracion.
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Ceespn de myarcae

Propuesta revision domiciliaria por la empresa

Tras llegar a este website y trascurridos unos minutos, se pusieron en
contacto desde la compafiia para agendar una visita, la misma se agendé para el
dia en curso del llamado.

Al domicilio donde se llevé a cabo el benchmarking, se presentaron dos
ejecutivos de la compania que se identificaron con el titulo de “Expertos en
seguridad” pidiendo hacer un breve recorrido del domicilio. Mientras explicaron la
tecnologia de la alarma de Verisure, los “Expertos en seguridad” de la compafiia
portaban también un maletin con un kit de alarmas basico, una imagen de este
maletin pudo ser obtenida en internet y se aprecia en la ilustracion 35.
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Imagen obtenida de internet donde se aprecia un maletin de un "Experto en
seguridad de Verisure"

Los expertos, recomendaron la utilizacion de un par de dispositivos
magneéticos, uno por cada acceso y dos detectores de movimiento, explican que al
igual que los ofertados por ADT no graban video, sino que toman 5 fotos en un lapso
de 3 segundos, ademas cuentan con flash y que la calidad de las imagenes no es
la mejor, pero es suficiente para estos casos. Comentan también, que el sistema
cuenta con bateria y una conexion telefénica a través de las redes celulares
independiente, asi es como el personal de Verisure realiza una prueba donde se
comunican con la central de monitoreo tras activar un botén de panico, solicitan al
operador de la central que indique el dia y la hora ademas de saludar al cliente por
su nombre demostrando que no es una grabacion.

En el momento de realizar una oferta econémica, el ejecutivo de Verisure
utiliza un documento donde se aprecian los productos y sus valores, este
documento se encuentra ilustrado con la imagen 36 y 37 (Paginas delantera y
trasera respectivamente). En base a este documento, el cual el ejecutivo marcé a lo
largo de su explicacion, el ejecutivo explica que el valor de Proteccién que él
recomienda para el domicilio es de $599.990 pesos mas IVA, pero dado que la
solicitud de cotizacion ha venido desde el cliente y no han tenido que buscarlo ellos
pueden hacer una rebaja de $200.000 pesos sobre el valor quedando en $399.990
pero dado que recomienda un magnético adicional cuyo valor es de $22.500 pesos
el valor de instalacion del sistema es de $421.500 pesos + IVA, adicionalmente y
yendo a la parte trasera del documento indica que el valor de monitoreo para el kit
proteccion es de 1.4 UF mas IVA pero dado que se ha sumado un dispositivo
magnético al Kit se le debe sumar también 0.02 UF mas IVA mensual, es decir el
valor total por monitoreo es de 1.42 UF mas IVA.
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El ejecutivo, pregunté al cliente su conformidad e indica que el mismo puede
instalar el sistema en el momento y que se tarda un tiempo aproximado de 45
minutos en tenerlo funcionando y operativo. Es asi, que se da cuenta que las
técnicas de venta de los expertos en seguridad de Verisure incluyen el presionar al
cliente pidiéndole una definicion inmediata buscando cerrar el negocio a la
brevedad, asi, tras comentarles que no se les dara una respuesta afirmativa en el
momento y que se esta cotizando con otras empresas solicitan poder hacer una
llamada a su supervisor, durante la misma indican haber conseguido un descuento
para la instalacion de la alarma por un monto de solamente $199.990 mas IVA, un
valor de monitoreo de 1.12 UF mas IVA y un seguro sin costo adicional para el
cliente con una cobertura de 100 UF en caso de robo y 100 UF en caso de incendio,
tras agradecerles su visita y cotizacion se retiraron del domicilio.
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1.3.- Benchmarking: Prosegur

Al igual que con las 2 empresas anteriores, se inicié ingresando a la web del
proveedor del servicio (http://www.prosegur.cl/Prosegur/Alarmas), al ingresar se
observa la siguiente pagina web, tal como se ve en la ilustracion 38.

.;’ . Ingress s datos Y
E

COMZS tu slanrnad aqul

asa

E 12.24:36..... LOuEl

Primera pagina del sitio web de Prosegur Alarmas

Para intentar obtener una cotizaciéon de manera online, se hizo clic en el boton
negro que indica “COTIZA TU ALARMA AQUI", al cargar el vinculo se redirige a un
cuestionario que tiene una gran similitud con el formulario de Verisure en cuanto a
contenido, asi se aprecia en la ilustracién 39.

5 e P
R . 600 520 9000

bten tu presupuesto personalizado aqui GRATIS

SERNI0 ACTUAL

Primera pregunta del cuestionario de Prosegur

A esta primera pregunta y al igual que con las empresas anteriores de este
Benchmarking, se marcé la opcién “No”, lo que abrié una nueva pregunta donde se
consulta por el tipo de vivienda, esta pregunta puede ser observada en la ilustracion
40.
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http://www.prosegur.cl/Prosegur/Alarmas

Jbten tu presupuesto personalizado aqui GRATIS

THO OF VWIRNDA

Seleccién tipo de vivienda PROSEGUR

Debido a la vivienda en la que se est4 basando el benchmarking, la opcion
seleccionada fue “Casa”, tras esto se abre la tercera pregunta donde se consulta
por la ubicacion (refiriéndose a la comuna) donde se encuentra el domicilio, se
determina la comuna de La Florida, a continuacién de esto el sitio indica que esta
buscando ofertas adaptadas al cliente, presentandose esto en la ilustracion 41.

Jbten tu presupuesto personalizado aqui GRATIE

UBCACHN

Ubicacion geografica PROSEGUR

Tras unos segundos en que la imagen aparecio, no se presentan ofertas, sino

gue nuevas preguntas, ahora respecto al tamafio de la vivienda, visualizandose en
la ilustracion 42.
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Jbten tu presupuesto personalizado aqui GRATIS

TANANO YIVIENDA

Caracteristicas de la vivienda PROSEGUR

Como la vivienda del benchmarking tiene cerca de 300 metros cuadrados, se
selecciona la opcion “Mas de 120 m2”, tras responder esta cuarta pregunta aparece
una quinta consulta, referente ahora a qué sector de la casa se desea proteger,
interior, exterior o ambos, como la idea es obtener la mayor cantidad de informacion
se selecciono “Interior y Exterior”, tal como se ve en la captura que representa la
ilustracion 43.

0bten tu presupuesto personalizado aqui CRAT!

TPC DE SEOURGAD

Seleccion tipo de seguridad PROSEGUR

La quinta pregunta, pareciera ser la tltima debido a que tras esto pide datos
de contacto como son nombre, apellido, teléfono y finalmente e-mail, tras
ingresarlos se aprecia una imagen donde se agradece y se indica que se pondran
en contacto con el cliente para comentarle mas sobre el producto sin entregar
precios ni cotizaciones.
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Muchas gracias

o 3t A S e

Hesmea recibedo tu =olicitud de informaciin

Finalizacion del cuestionario PROSEGUR
Al igual que con las otras compafiias, ahora se debera esperar a que un
ejecutivo de la empresa se ponga en contacto para poder continuar el proceso de
cotizacién. De este modo, tras una llamada donde se pidieron los valores del servicio
via mail se recibi6 la siguiente cotizacion desde Prosegur.

* Coretats (b serer s lewt mathd ST Ox Mepaded £umets Con Turmems bk 2 it e 35 (as ol v coreriete o et ks sor) ol At 1) e
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Cotizacién del producto final PROSEGUR
1.4.- Benchmarking: TePillé

Para finalizar el proceso de benchmarking se consulté con TePillé, puesto
gue es conocido que esta empresa trabaja con camaras mas que con alarmas vy la
empresa no trabaja con verificacion via imagenes, sino que directamente por video,
para lo anterior y al igual que con las otras empresas se ingresé al sitio web, sin
embargo, el proceso fue mucho mas simple, en su web aparece directamente el
formulario para pedir una cotizacién, presentado en la ilustracion 46.
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Uantatas da ts

Solicitud de cotizaciéon TEPILLE

Tras llenar el formulario, llega un e-mail donde se indica que se contactaran
con el cliente, tras un par de horas un ejecutivo llama para indicar las caracteristicas
del servicio, se le pidié que enviase los valores y servicios via e-mail recibiendo lo

siguiente presentado en la ilustracion 47.

Cotizaclon Alarma Teplle

Gonzak Esprnars Braws

SOUSCC CRNTRAL « CANARN « DETEC 08 WAGMRTEQ ¢ TRCLADD MUMERCQ « PARLANTE DA v

s poh Compadre

o Sartagy of

40%

Bertan o Rodat

Propuesta Contac center TEPILLE

Tras solicitarle un ajuste en la cantidad de equipos para equipararlo con lo

ofertado por otras empresas enviaron la siguiente cotizacion.
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Gonzalo Espinoza Bravo
2 BCLardo a B Nformacdn entregada, 0etalo 3 ConinUAaCKIN CONZActn comespondiente a Nstalaciin de alarma Tepde para su hogar

EQUIPQ: CENTRAL + 2 CAMARAS + 2 DETECTORES MAGNETICOS + SIRENA INDOOR + TECLADO NUMERICO + PARLANTE DISUASIVO:
NETALACION: S369 000 + IVA (s& paga solo na ver 3l comenzo del cortraio de 36 meses) Facilidades de pago: 3 cheques ¢ tarjeta de crédito.

IONITORED {75 UF « IVA mensuaies Valor normal; 2.18 UF + IVA mensuales

Cotizacién n°2 TEPILLE
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Anexo 2: Tabla Pago Crédito

Monto solicitado

$ 100,000,000

Tasa interes

0.01

60

$

2,224,445

Costo total credito

$ 133,466,686

Tabla amortizacion

Mes

Capital

Interes

Saldo

v

0

0

$100,000,000
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de caja a 60 meses

imulacién Flujo

S

Anexo 3

Flujo de caja Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3
Item Signo Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
Cuentas monitoreo $ 28,500 0l $ - $ 28,500 ol $ - $ 28,500 ol $ - $ 28,500 10| $ 285,000
Ingresos Valor kit inicial S 417,966 ol $ - S 417,966 ol $ - S 417,966 10[ S 4,179,660 | S 417,966 20| $ 8,359,320
Total ingresos $ - $ - $ 4,179,660 | $ 8,644,320
Compras kit inicial S 377,966 | s - s 377,96 ] o's - [s 377,96 ] 10[$ 3,779,660 [ S 377,966 | 20] $ 7,559,320
Comisiones x venta S 40,000 s - [s a0000] ofs - [s 4a0000] 10 400,000 S 40,000 20 $ 800,000
Costos variables Total costos variables $ - $ - $ 4,179,660 | $ 8,359,320
Sueldos operadores S 719,146 0 $ = $ 719,146 8|$ 5753168 |S 719,146 8| $ 5753168 | S 719,146 8| $ 5,753,168
Sueldo supervisor 8 899,146 0 $ = $ 899,146 1S 899146|$ 899,146 1S  899,146|$ 899,146 1| S 899,146
Sueldo Vendedores $ 1,139,146 0 $ - $ 1,139,146 3|$ 3,417,438 S 1,139,146 3|$ 3,417,438 | S 1,139,146 3| S 3,417,438
Sueldo Tecnico $ 719,146 0 $ = $ 719,146 1 s 719,146 | $ 719,146 1 s 719,146 | $ 719,146 1 s 719,146
Sueldo ayudante tec $ 475,000 [ = $ 475,000 1{$  475000|$ 475,000 1{$  475000|$ 475,000 1{$ 475,000
Sueldo encargado marketing $ 959,146 0 $ - $ 959,146 1|$ 959,146 | $ 959,146 1|$ 959,146 | $ 959,146 1| $ 959,146
Costos fijos Conectividad S 712,500 0 $ = $ 712,500 1{$ 712,500 $ 712,500 1{$ 712,500 $ 712,500 1S 712,500
$ 57,000 0 $ = $ 57,000 1 s 57,000 | $ 57,000 1 s 57,000 | $ 57,000 1 s 57,000
Equipamiento $ 57,000 0 $ - $ 57,000 1| $ 57,000 | $ 57,000 1| $ 57,000 | $ 57,000 1| $ 57,000
Arriendo camioneta $ 399,000 0 $ =) $ 399,000 1 s 399,000 | $ 399,000 1 s 399,000 | $ 399,000 1 s 399,000
Combustible y tag $ 200,000 o s - $ 200,000 1 s 200,000 [ $ 200,000 1 s 200,000 | $ 200,000 s 200,000
Marketing $ 120,000 os - S 120,000 1$ 120,000 | $ 120,000 1 s 120,000 | $ 120,000 1$ 120,000
Total costos fijos $ - $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544
Costos no operaci Interes deuda bancari $ = 1 [s - ['s 1,000,000 1 ['s 1,000,000 [ $ 987,756 | 1 [s 987,756 [ s 975,389 | 1 [s 975389
Total costos no operacionales $ - $ 1,000,000 | $ 987,756 | $ 975,389
I sala de monitoreo (2 afios) B -] o s - [s 230237 1[s  230237[$ 230,237 1[s  230237[$ 230,237 1[s 230237
Total depreciaciones S - S 230,237 | $ 230,237 | $ 230,237
Resultado operacional $ - $ 14,998,781 |-$ 14,986,537 |-$ 14,689,170
Perdidas ejercicio anterior $ - $ - $ 14,998,781 |-$ 14,986,537
Intereses
Ganancia/ Perdida Capital
Resultado no operacional $ - $ - $ 14,998,781 |-$ 14,986,537
Utilidad antes de impuesto $ - $ 14,998,781 |-$ 29,985,318 |-$ 29,675,707
Impuesto $ - $ - $ = $ o
Utilidad despues de impuesto $ - $ 14,998,781 |-$ 29,985,318 |-$ 29,675,707
Depreciaciones $ S ) 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237
Perdidas ejercicio anterior $ - $ - $ 14,998,781 | $ 14,986,537
Ganancia / Perdida Capital
Flujo Operacional $ - $ 15,229,019 |-$ 15,216,774 |-$ 14,919,408
Inversién inicial operativa - -$ 5,525,699 | 1]-$ 552569 [ $ - o s - s - of s - s - o s -
Inversién inicial marketing -S 6,000,000 | 1]-5 6,000,000
Inversiones fijas Total Inversién al - $ 11,525,699 | $ - $ - $ -
Posicion adicional - $ = of s - $ -] o s = S -] ofs = S - 1 os =
Total Posicion adicional = $ - 1 ) - s =
Total inversiones fijas Total inversiones fijas - $ 11,525,699 | $ - $ - $ -
Valor residual de los activos & = & - s - s S
Capital de trabajo S 12,237,041 | $ - S = S =
Recuperacion capital de trabajo S - S - S - S -
Prestamos $ 100,000,000 | $ - $ - $ -
Amortizaciones S 1,224,445 |-$ 1,236,689 |-$ 1,249,056
Aporte al socios $ 125,000,000
Flujo de capitales $ 201,237,261 |-$ 1,224,445 |-$ 1,236,689 |-$ 1,249,056
Flujo de capital privado $ 201,237,261 |-$ 16,453,464 |-$ 16,453,464 |-$ 16,168,464
Flujo capital privado acum. $ 201,237,261 | $ 184,783,797 | $ 168,330,333 | $ 152,161,870
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Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
S 28,500 30/ S 855000 [$ 28,500 60 S 1,710,000 [ $ 28,500 90 $ 2,565,000 [$ 28,500 120/ $ 3,420,000 [$ 28,500 150[ $ 4,275,000 [$ 28,500 180 $ 5,130,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | 417,966 30] $ 12,538,980
$ 13,393,980 | $ 14,248,980 | $ 15,103,980 | $ 15,958,980 | $ 16,813,980 | $ 17,668,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980
S 719,146 8 5753168 S 719,146 8[$ 5753168 [$ 719,146 8[s 5753168 719,146 8[s 5753168 719,146 8[$ 5753168 719,146 8[$ 5,753,168
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 118 719146|$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1$ 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1[s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 1§ 57000]$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 11§ 57,000
S 399,000 1[s 399,000 $ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1[$ 399,000[$ 399,000 1] 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544
S 962,808 [ [s 962898 950283] [s 950283[s 937,541] 1 [s o37581]s  o24672] 1 [s ooa672]s o11674] 1 [s o11,674[s 898547] 1 [s 898547
$ 962,898 | $ 950,283 [ § 937,541 [ 924,672 | $ 911,674 | $ 898,547
S 230,237 | 1[s  230237[$ 230,237 ] 1[s  230237[$ 230,237 ] 1[s 230237[$ 230,237 ] s 230237[$ 230,237 ] 1[s  230237[$ 230,237 1[s 230237
$ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 $ 230,237
$ 14,106,680 |-$ 13,239,064 |-$ 12,371,322 |-$ 11,503,453 |-$ 10,635,456 |-$ 9,767,328
-$ 14,689,170 |-$ 14,106,680 |-$ 13,239,064 |-$ 12,371,322 |-$ 11,503,453 [-$ 10,635,456
$ 14,689,170 |-$ 14,106,680 |-$ 13,239,064 |-$ 12,371,322 11,503,453 [-$ 10,635,456
$ 28,795,850 [-$ 27,345,744 | -$ 25,610,387 |-$ 23,874,776 22,138,909 [-$ 20,402,784
$ - [ - s - s - - [ :
$ 28,795,850 [-$ 27,345,744 |-$ 25,610,387 |-$ 23,874,776 22,138,909 [-$ 20,402,784
$ 230,237 [-$ 230,237 -8 230,237 [-$ 230,237 230,237 [-$ 230,237
$ 14,689,170 | $ 14,106,680 | $ 13,239,064 | $ 12,371,322 11,503,453 | $ 10,635,456
$ 14,336,917 |-§ 13,469,302 [-§ 12,601,560 [-$ 11,733,691 |-$ 10,865,693 [-$ 9,997,565
$ - ofs - [ - of's - I -] of's - I - os - I3 -] ofs - s - ofs -
$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =
$ - ofs - I3 - ofs - I3 - os - I3 - os - I3 - s - I3 - of s -
$ - 18 - 18 = |8 ) ) =
$ - 1 - 1$ - 13 - 13 = |18 °
$ - |8 o ) = s = s = s =
$ ) - 1S = |8 = |18 = |18 =
5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =
$ o o - 13 - 13 = |18 =
-$ 1,261,547 |-$ 1,274,162 |-$ 1,286,904 |-$ 1,299,773 |-$ 1,312,771 |-$ 1,325,898

1,261,547 [-$ 1,274,162 |-$ 1,286,904 |-$ 1,299,773 |-$ 1,312,771 |-$ 1,325,898

15,508,464 |-$ 14,743,464 | -$ 13,888,464 |-$ 13,033,464 |-$ 12,178,464 [-$ 11,323,464

136,563,406 | $ 121,819,943 | $ 107,931,479 | $ 94,898,015 | $ 82,719,552 | $ 71,396,088
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Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
S 28,500 210/ $ 5985000 [$ 28,500 240 $ 6,840,000 | $ 28,500 270 $ 7,695,000 [ § 28,500 300[ $ 550,000 [ $ 28,500 330[ $ 9,405,000 [ $ 28,500 360] $ 10,260,000
S 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980
$ 18,523,980 | § 19,378,980 | $ 20,233,980 | $ 21,088,980 | $ 21,943,980 | $ 22,798,980
S 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ S 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30[$ 1,200,000 S 40,000 | 30[$ 1,200,000 S 40,000 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[$ 1,200,000 $ 40,000 | 30[$ 1,200,000 $ 40,000 | 30] $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | $ 12,538,980
$ 719,146 8|S 5753168 |$ 719,146 8|S 5753168 |S 719,146 8[$ 5753168 |$ 719,146 8|S 5753168 |$ 719,146 8| $ 5753168 |$ 719,146 8| S 5,753,168
S 899,146 1|8 899146 $ 899,146 1§ 899,146|$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[s 3,417,438 (s 1,139,146 3]s 3417438 S 1,139,146 3[s 3417,438| S 1,139,146 3[s 3,417,438 s 1,139,146 3[s 3,417,438 s 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 1|s 7191465 719,146 1[5 7191465 719,146 1|s 719146 s 719,146 1|s 7191468 719,146 1|$ 7191468 719,146 1|s 719,146
S 475,000 1|$ 475000 8 475,000 1|$ 475000| 8 475,000 1|$ 475000 $ 475,000 1| s 475,000 s 475,000 1| s 4750008 475,000 1| s 475,000
S 950,146 1|$ 959,146 $ 959,146 1| s 959,146 |8 959,146 1|s  os9,146 | $ 959,146 1| s os9,146 | $ 059,146 1|$ 959,146 | $ 959,146 1| s 959,146
$ 712,500 1§ 712500 $ 712,500 1l$ 7125008 712,500 1$ 712500 $ 712,500 1$ 712,500 $ 712,500 1$ 712500 $ 712,500 1§ 712,500
$ 57,000 118 57000[$ 57,000 118 57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1l$  57,000[$ 57,000 18 57000[$ 57,000 11§ 57,000
S 57,000 1[s  s7,000]$ 57,000 1[s  57000]$ 57,000 1|$  57000[$ 57,000 1|$  57000|$ 57,000 1|$  57000]$ 57,000 1|$ 57,000
S 399,000 1| s 399,000| 5 399,000 1[5 399,000] 5 399,000 1[$ 399,000 [$ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1§ 399,000 $ 399,000 1| s 399,000
S 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1[$ 200,000] $ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1| s 200,000
S 120,000 1l$ 120000 $ 120,000 1[s 1200008 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1| s 120,000
$ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544
S 885,288 | [s 852883 871,89 [s 871,896 [$ 858370] 1 [s 88370[s 844710] 1 [s 8aa710[s 830912] 1 [s 830912[s 816977 ] 1 [s 816977
$ 885,288 | $ 871,89 | $ 858,370 | § 844,710 | $ 830,912 | $ 816,977
S 230237 | 1[s  230237[s 230,237 ] 1[s  230237[s  230,237] 1s  230237[$ 230,237 1[s  230237[$ 230,237 1[s  230237[$ 230,237 1[s 230237
$ 230,237 | $ 230,237 | $ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 | $ 230,237
S 8,899,069 [-$ 8,030,677 [-$ 7,162,152 [-$ 6,293,491 [-$ 5,424,694 |-$ 4,555,759
-$ 9,767,328 |-$ 8,899,069 |-$ 8,030,677 |-$ 7,162,152 |-$ 6,293,491 |-$ 5,424,694
$ 9,767,328 |-$ 8,899,069 |-$ 8,030,677 |-$ 7,162,152 [-$ 6,293,491 [-$ 5,424,694
S 18,666,397 |-$ 16,929,746 |-$ 15,192,829 [-$ 13,455,643 [-$ 11,718,185 [-$ 9,980,452
$ ) ) - 13 - 13 - 18 =
$ 18,666,397 |-$ 16,929,746 [-$ 15,192,829 [-$ 13,455,643 [-$ 11,718,185 [-$ 9,980,452
S 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237
$ 9,767,328 | $ 8,899,069 | $ 8,030,677 | $ 7,162,152 | $ 6,293,491 | $ 5,424,694
S 9,129,306 [-$ 8,260,915 |-$ 7,392,389 |-$ 6,523,729 |-$ 5,654,931 [-$ 4,785,996
$ - ofs - s | s - ¢ - | os - | - os - | - ofs - s | o's -
$ S ) - 1 - 18 - 18 S ) =
$ = ofs - |s - s - [s - ofs - [s - ofs - [s - 1 ofs - |s - s -
$ ) - 18 = |is ) o ) =
$ - 18 - 18 - |8 o ) - 18 B
$ - |$ - 1S - 18 = |8 = $ =
$ - 18 - |s = |8 = |18 = |18 =
$ - 18 - 1S = |8 = |8 = I8 =
$ - 18 - |s = |8 = |8 = |18 =
3 1,339,157 |-$ 1,352,549 |-$ 1,366,074 |- 1,379,735 |-$ 1,393,532 |-$ 1,407,468

1,339,157 [-$ 1,352,549 [-$ 1,366,074 |- 1,379,735 [-$ 1,393,532 [-§ 1,407,468

10,468,464 |-$ 9,613,464 |-$ 8,758,464 |-$ 7,903,464 |-$ 7,048,464 |-$ 6,193,464

60,927,624 | $ 51,314,161 § 42,555,697 | $ 34,652,233 | § 27,603,770 | $ 21,410,306
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Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
S 28,500 390[ $ 11,115,000 [ $ 28,500 420[ $ 11,970,000 [ § 28,500 450[ $ 12,825,000 [$ 28,500 480[ $ 13,680,000 [ $ 28,500 510] $ 14,535,000 [ $ 28,500 540] $ 15,390,000
S 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30[ $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980
$ 23,653,980 | $ 24,508,980 | $ 25,363,980 | $ 26,218,980 | $ 27,073,980 | $ 27,928,980
S 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ S 377,966 | 30[ $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30[$ 1,200,000 S 40,000 | 30[$ 1,200,000 S 40,000 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[$ 1,200,000 $ 40,000 | 30[$ 1,200,000 $ 40,000 | 30] $ 1,200,000
s 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | $ 12,538,980
$ 719,146 8|S 5753168 |$ 719,146 8|S 5753168 |S 719,146 8[$ 5753168 |$ 719,146 8|S 5753168 |$ 719,146 8| $ 5753168 |$ 719,146 8| S 5,753,168
S 899,146 1|8 899146 $ 899,146 1§ 899,146|$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1S 899,146 |$ 899,146 1§ 899,146
S 1,139,146 3[s 3,417,438 (s 1,139,146 3]s 3417438 S 1,139,146 3[s 3417,438| S 1,139,146 3[s 3,417,438 s 1,139,146 3[s 3,417,438 s 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 1|s 7191465 719,146 1[5 7191465 719,146 1|s 719146 s 719,146 1|s 7191468 719,146 1|$ 7191468 719,146 1|s 719,146
S 475,000 1|$ 475000 8 475,000 1|$ 475000| 8 475,000 1|$ 475000 $ 475,000 1| s 475,000 s 475,000 1| s 4750008 475,000 1| s 475,000
S 950,146 1|$ 959,146 $ 959,146 1| s 959,146 |8 959,146 1|s  os9,146 | $ 959,146 1| s os9,146 | $ 059,146 1|$ 959,146 | $ 959,146 1| s 959,146
$ 712,500 1§ 712500 $ 712,500 1l$ 7125008 712,500 1$ 712500 $ 712,500 1$ 712,500 $ 712,500 1$ 712500 $ 712,500 1§ 712,500
$ 57,000 118 57000[$ 57,000 118 57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1l$  57,000[$ 57,000 18 57000[$ 57,000 11§ 57,000
S 57,000 1[s  s7,000]$ 57,000 1[s  57000]$ 57,000 1|$  57000[$ 57,000 1|$  57000|$ 57,000 1|$  57000]$ 57,000 1|$ 57,000
S 399,000 1| s 399,000| 5 399,000 1[5 399,000] 5 399,000 1[$ 399,000 [$ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1§ 399,000 $ 399,000 1| s 399,000
S 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1[$ 200,000] $ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1| s 200,000
S 120,000 1l$ 120000 $ 120,000 1[s 1200008 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1| s 120,000
$ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544
S 802,902 | [s 8020023 783687] [s 788687[s  774329] 1 [s 7743293  759,828] 1 [s 750828[s 745182 1 [s 745182 730,389 1 [s 730389
$ 802,902 | $ 788,687 | $ 774,329 | $ 759,828 | $ 745,182 | $ 730,389
S 230237 | 1[s  230237[s 230,237 ] 1[s  230237[s  230,237] 1s  230237[$ 230,237 1[s  230237[$ 230,237 1[s  230237[$ 230,237 1[s 230237
$ 230,237 | $ 230,237 | $ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 | $ 230,237
S 3,686,684 |-$ 2,817,468 |-$ 1,948,111 [-$ 1,078,610 [-$ 208,964 | $ 660,829
-$ 4,555,759 | $ - s - | ) - 18 =
S 4,555,759 | $ - - - s - Is -
S 8,242,442 [-$ 2,817,468 1,948,111 1,078,610 |-$ 208,964 | $ 660,829
$ - |s 5 = - s - | 178,424
$ 8,242,442 |-$ 2,817,468 1,948,111 1,078,610 |-$ 208,94 | $ 482,405
S 230,237 |-$ 230,237 230,237 230,237 |-$ 230,237 |-$ 230,237
$ 4,555,759 | $ - = - 18 - I =
S 3,916,921 |-$ 3,047,706 |-$ 2,178,348 |-$ 1,308,847 |-$ 439,201 | § 252,168
$ - ofs - s | s - ¢ - | os - | - os - | - ofs - s | o's -
$ S ) - 1 - 18 - 18 S ) =
$ - s - |s - os - s - os - | - ofs - s - s - | - s -
$ ) - 18 = |is ) o ) =
$ - 18 - 18 - |8 o ) - 18 B
$ - |$ - 1S - 18 = |8 = $ =
$ - 18 - |s = |8 = |18 = |18 =
$ - 18 - 1S = |8 = |8 = I8 =
$ - 18 - |s = |8 = |8 = |18 =
3 1,421,542 |-$ 1,435,758 |-$ 1,450,115 |-$ 1,464,617 |-$ 1,479,263 |-$ 1,494,055

1,421,542 |-$ 1,435,758 [-$ 1,450,115 [-$ 1,464,617 |-$ 1,479,263 [-$ 1,494,055

5,338,464 |-$ 4,483,464 |-$ 3,628,464 |-$ 2,773,464 |-$ 1,918,464 |-$ 1,241,888

16,071,842 § 11,588,379 | § 7,959,915 | § 5,186,452 | $ 3,267,988 | $ 2,026,100
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Mes 24 Mes 25 Mes 26 Mes 27

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
S 28,500 570 $ 16,245,000 [ $ 28,500 600 $ 17,100,000 [ $ 28,500 630 $ 17,955,000 [ $ 28,500 660 $ 18,810,000 [ $ 28,500 690[ $ 19,665,000 [ $ 28,500 720[ $ 20,520,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | 417,966 30] $ 12,538,980
$ 28,783,980 | $ 29,638,980 | $ 30,493,980 | $ 31,348,980 | $ 32,203,980 | $ 33,058,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980
S 719,146 8 5753168 S 719,146 8[$ 5753168 [$ 719,146 8[s 5753168 719,146 8[s 5753168 719,146 8[$ 5753168 719,146 8[$ 5,753,168
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 s 719146[$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1$ 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1S 475000 $ 475,000 1| s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 s 57000[$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 11§ 57,000
S 399,000 1[s 399,000 $ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1[$ 399,000[$ 399,000 1] 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | $ 13,768,544 | § 13,768,544 | $ 13,768,544
S 715,449 | 1 [s 715449 700359 ] 1 [s 700359 [  685118] 1 [s e85118]$ 669,725 ] 1 [s 669725]s 654,178 ] 1 [s 654178[s  638475] 1 [s 638475
$ 715,449 | $ 700,359 | $ 685,118 | $ 669,725 | $ 654,178 | $ 638,475
S 230,237 | 1[s  230237[$ 230,237 ] 1[s  230237[$ 230,237 ] s 230237[s -] of's - |s -] of's - s -] of's -
$ 230,237 $ 230,237 $ 230,237 $ - |3 - |s -
$ 1,530,770 | $ 2,400,860 | $ 3,271,100 | $ 4,371,731 ] $ 5,242,278 | $ 6,112,981
$ - 18 S ) - |s - Is S ) =
$ - 13 - 13 - |s - |s o ) =
$ 1,530,770 | $ 2,400,860 | $ 3,271,100 | $ 4,371,731 | $ 5,242,278 | $ 6,112,981
$ 413,308 | $ 648232 | $ 883,197 | 1,180,367 | $ 1,415,415 | $ 1,650,505
$ 1,117,462 | $ 1,752,628 | $ 2,387,903 | § 3,191,364 | $ 3,826,863 | $ 4,462,476
$ 230,237 [-$ 230,237 -8 230,237 $ - s - s -
$ ) ) - 13 - 13 - 13 =
$ 887,224 | $ 1,522,390 | $ 2,157,666 | $ 3,191,364 | $ 3,826,863 | $ 4,462,476
$ - s - [ - s - I -] s - I - os - I3 -] ofs - s - ofs -
$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =
$ - o s - I3 - o s - I3 - o s - I3 - os - I3 - of s - I3 - of s -
$ - 18 - 18 = |8 ) ) =
$ - 1 - 1$ - 13 - 13 = |18 °
$ - |8 o ) = s = s = s =
$ ) - 1S = |8 = |18 = |18 =
5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =
$ o o - 13 - 13 = |18 =
-$ 1,508,996 |-$ 1,524,086 |-$ 1,539,327 |-$ 1,554,720 | -$ 1,570,267 |-$ 1,585,970

1,508,996 [-$ 1,524,086 [-$ 1,539,327 [-$ 1,554,720 | -$ 1,570,267 |-$ 1,585,970

621,771 |-$ 1,69 | $ 618,339 [ $ 1,636,644 | 2,256,59 | $ 2,876,506

1,404,329 | $ 1,402,633 | $ 2,020,972 | $ 3,657,616 | $ 5,914,212 | $ 8,790,719




Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal

S 28,500 750[ $ 21,375,000 [ $ 28,500 780[ $ 22,230,000 [ $ 28,500 810[ $ 23,085,000 [ $ 28,500 840[ $ 23,940,000 [ $ 28,500 870 $ 24,795,000 [ $ 28,500 900[ $ 25,650,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | 417,966 30] $ 12,538,980
$ 33,913,980 $ 34,768,980 | $ 35,623,980 | $ 36,478,980 | $ 37,333,980 | § 38,188,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980
S 719,146 8 5753168 S 719,146 12[$ 8629,752[$ 719,146 12]$ 8629752 719,146 12[$ 8629752 719,146 12 $ 8629752 719,146 12[ $ 8629752
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 118 719146|$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1$ 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1[s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 1§ 57000]$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 11§ 57,000
S 399,000 1[s 399,000 $ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1[$ 399,000[$ 399,000 1] 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 13,768,544 | $ 16,645,128 | $ 16,645,128 | $ 16,645,128 | § 16,645,128 | $ 16,645,128
S 622,615 | 1 [s 62615]$ 606597 1 [s 606597 s  s500418] 1 [s s00418]s 574078] 1 [s s7a078]s 557,575 ] 1 [s 557575[s 540,906 | 1 [s 540,906
$ 622,615 | $ 606,597 | $ 590,418 | $ 574,078 | $ 557,575 | $ 540,906
S -] of s - Is -] of s - [s e6031] s 66031[S 66031 s 66031[S 66031 1[s  e6031[$ 66031 1[s 66,031
$ - 18 o 66,031 | $ 66,031 | $ 66,031 | $ 66,031
$ 6,983,841 | § 4,978,275 | $ 5,783,422 | $ 6,654,763 | $ 7,526,266 | $ 8,397,935
$ - 18 S ) - |s - Is S ) =
$ - 13 - 13 - |s - |s o ) =
s 6,983,841 | § 4,978,275 | $ 5,783,422 | § 6,654,763 | $ 7,526,266 | $ 8,397,935
$ 1,885,637 | $ 1,344,134 [ $ 1,561,524 | $ 1,796,786 | $ 2,032,092 [ § 2,267,442
$ 5,098,204 | $ 3,634,141 | § 4,221,898 | $ 4,857,977 | § 5,494,174 | $ 6,130,493
$ - s - s 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031
$ ) ) - 13 - 13 - 13 =
$ 5,098,204 | $ 3,634,141 $ 4,155,867 | $ 4,791,945 | $ 5428143 | $ 6,064,461
$ - s - [ - s - I -] s - I - o - I3 -] ofs - s - ofs -
$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =
S -] of's - |-s 1,584,749 ] 1[-s 1,584,749 s -] of's - s -] of's - | -] ofs - | = ofs -
$ - |8 1,584,749 | $ = |8 ) - s =
$ - s 1,584,749 | $ - | ) S ) o
s [ — [ 1= — [ 1= :
s — s — s — [ — s — s :
s — s — s — s — I — s -
s — s — s — s — s — I :
= 1,601,830 |-$ 1,617,848 |-$ 1,634,026 |-$ 1,650,367 |-$ 1,666,870 |-$ 1,683,539
$ 1,601,830 [-$ 3,202,597 |-$ 1,634,026 |-$ 1,650,367 |-$ 1,666,870 |-$ 1,683,539
$ 3,496,374 | $ 431,504 | 5 2,521,841 | § 3,141,579 § 3,761,273 | § 4,380,922
$ 12,287,093 | $ 12,718,637 | $ 15,240,478 | $ 18,382,057 | $ 22,143,330 | $ 26,524,252
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Mes 36 Mes 37 Mes 38 Mes 39

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal

S 28,500 930 $ 26,505,000 [ $ 28,500 960[ $ 27,360,000 [ $ 28,500 990[ $ 28,215,000 $ 28,500 1020] $ 29,070,000 [ $ 28,500 1050] $ 29,925,000 [ $ 28,500 1080[ $ 30,780,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30| $ 12,538,980
$ 39,043,980 | $ 39,898,980 | $ 40,753,980 | $ 41,608,980 | $ 42,463,980 | $ 43,318,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980
S 719,146 12[$ 8629,752[$ 719,146 12[$ 8629,752[$ 719,146 12]$ 8629752 719,146 12[$ 8629752 719,146 12 $ 8629752 719,146 12[ $ 8629752
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 118 719146|$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1$ 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1[s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 1§ 57000]$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 11§ 57,000
S 399,000 1[s 399,000 $ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1]$ 399,000 s 399,000 1[$ 399,000[$ 399,000 1] 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 16,645,128 | $ 16,645,128 | $ 16,645,128 | $ 16,645,128 | § 16,645,128 | $ 16,645,128
S 524,070 | 1 [s 524070 507,067 ] 1 [s 507067 s 489,893 1 [s 489893[s 472547] 1 [s a7m547]s  45508] 1 [s ass,008[s  437,334] 1 [s 437,334
$ 524,070 | $ 507,067 | $ 489,803 [ 472,547 | $ 455,028 | $ 437,334
S 66,031 1[s  66031[$  66031] 1S  66031[$  66031] s 66031[S 66031 s 66031[S 66031 1[s  e6031[$ 66031 1[s 66,031
$ 66,031 [ $ 66,031 ] $ 66,031 | $ 66,031 | $ 66,031 | $ 66,031
$ 9,269,770 | $ 10,141,774 | § 11,013,948 | $ 11,886,293 | $ 12,758,812 | $ 13,631,507
$ - 18 S ) - |s - Is 230,237 | $ =

$ - 13 - 13 - |s - 13 230,237 | $ -

s 9,269,770 | § 10,141,774 $ 11,013,948 § 11,886,293 | § 12,989,050 | § 13,631,507
$ 2,502,838 | $ 2,738,279 | $ 2,973,766 | $ 3,209,299 | § 3,507,043 | $ 3,680,507
$ 6,766,932 | $ 7,403,495 | § 8,040,182 | $ 8,676,994 | $ 9,482,006 | $ 9,951,000
$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031
$ S ) ) o ) - s 230,237 | $ =

$ 6,700,901 | § 7,337,464 | $ 7,974,151 | $ 8,610,963 | $ 9,185,738 | § 9,884,969
$ - s - [ - s - I -] s - I - o - I3 -] ofs - s - ofs -

$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =

$ - o s - I3 - o s - I3 - o s - I3 - o $ - I3 - of s - I3 - of s -

$ - 18 - 18 = |8 ) ) =

$ - 1 - 1$ - 13 - 13 = |18 °

$ - |8 = IS = s = s = s =

$ ) - 1S = |8 = |8 = |8 =

5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =

$ o o - 13 - 13 = |18 =

-$ 1,700,374 |-$ 1,717,378 |-$ 1,734,552 |-$ 1,751,897 | -$ 1,769,416 |-$ 1,787,110
$ 1,700,374 [-$ 1,717,378 |-$ 1,734,552 |-$ 1,751,897 |-$ 1,769,416 |-$ 1,787,110
$ 5,000,527 | $ 5,620,086 | $ 6,239,599 | $ 6,859,066 | $ 7,416,321 | § 8,097,858
$ 31,524,779 | $ 37,144,865 | $ 43,384,464 | $ 50,243,529 | $ 57,659,851 | $ 65,757,709
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Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal

S 28,500 1110] $ 31,635,000 [ $ 28,500 1140] $ 32,490,000 [ $ 28,500 1170 $ 33,345,000 [ $ 28,500 1200] $ 34,200,000 [ $ 28,500 1230 $ 35,055,000 [ $ 28,500 1260[ $ 35,910,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30| $ 12,538,980
$ 44,173,980 | $ 45,028,980 | $ 45,883,980 | $ 46,738,980 | $ 47,593,980 | $ 48,448,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | § 12,538,980
S 719,146 12[$ 8629,752[$ 719,146 12[$ 8629,752[$ 719,146 12]$ 8629752 719,146 16] $ 11,506,336 [ $ 719,146 16] $ 11,506,336 | $ 719,146 16 $ 11,506,336
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 118 719146|$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1s 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1[s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 1§ 57000]$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 1[s 57,000
S 399,000 1[s  399,000| S 399,000 1[s 399,000| s 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 16,645,128 | $ 16,645,128 | $ 16,645,128 | $ 19,521,712 § 19,521,712 § 19,521,712
S 419,463 | [s a19463[s 401,413] [s a01,413]s  383183] 1 [s 383183[s 364770] 1 [s 364770 s 346174 ] 1 [s 3461745 327391 ] 1 [s 327,301
$ 419,463 | $ 401,413 [ 383,183 | § 364,770 | $ 346,174 | $ 327,391
S 66,031 1[s  66031[$  66031] 1S  66031[$  66031] s 66031[S 66031 s 66031[S 66031 2[s  132062[$  66031] 2[s 132,062
$ 66,031 [ $ 66,031 ] $ 66,031 | $ 66,031 | $ 132,062 | $ 132,062
$ 14,504,378 | $ 15,377,427 § 16,250,658 | $ 14,247,486 | $ 15,055,052 | § 15,928,835
$ - 18 S ) - |s - Is S ) =
$ - 13 - 13 - |s - |s o ) =
$ 14,504,378 | $ 15,377,427 | $ 16,250,658 | $ 14,247,486 | $ 15,055,052 | $ 15,928,835
$ 3,916,182 $ 4,151,905 | $ 4,387,678 | $ 3,846,821 | $ 4,064,864 | $ 4,300,785
$ 10,588,196 | $ 11,225,522 | $ 11,862,980 | $ 10,400,665 | $ 10,990,188 | $ 11,628,049
$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 132,062 [-$ 132,062
$ ) ) - 13 - 13 - 13 =
s 10,522,164 | § 11,159,491 | § 11,796,949 | § 10,334,634 | $ 10,858,125 | § 11,495,987
$ - s - [ - s - I -] s - I - o - I3 -] ofs - s - ofs -
$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =
S -] of's - I -] of's - s -] of's - |-s 1,584,749 ] 1-s 1,584,749 -] ofs - | -] ofs -
$ - 18 - 18 = | 1,584,749 | $ ) =
$ - s - |$ = |8 1,584,749 | $ ) =
$ - |8 = IS = s = s = s =
$ - 18 - 1S = |8 = |8 = |8 =
5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =
$ o o - 13 - 13 = |18 =
-$ 1,804,982 |-$ 1,823,031 |-$ 1,841,262 |-$ 1,859,674 |-$ 1,878,271 |-$ 1,897,054
$ 1,804,982 [-$ 1,823,031 [-$ 1,841,262 [-$ 3,444,423 |-$ 1,878,271 |-$ 1,897,054
$ 8717,183 [ $ 9,336,459 | $ 9,955,687 | $ 6,800,211 | § 8,979,854 | $ 9,508,933
$ 74,474,892 | $ 83,811,351 | $ 93,767,038 | $ 100,657,249 | $ 109,637,103 | $ 119,236,037
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Mes 48 Mes 49 Mes 50 Mes 51

Valor Subtotal Valor Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal

S 28,500 1290] $ 36,765,000 [ $ 28,500 1320 $ 37,620,000 [ $ 28,500 1350] $ 38,475,000 [ $ 28,500 1380] $ 39,330,000 [ $ 28,500 1410 $ 40,185,000 [ $ 28,500 1440[ $ 41,040,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30| $ 12,538,980
$ 49,303,980 | $ 50,158,980 | $ 51,013,980 | $ 51,868,980 | $ 52,723,980 | $ 53,578,980
S 377,966 | 30] $ 11,338980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30/ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30[ $ 1,200,000 $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980 | § 12,538,980 | § 12,538,980
S 719,146 16] $ 11,506,336 [ S 719,146 16] $ 11,506,336 [ $ 719,146 16] $ 11,506,336 [ 719,146 16] $ 11,506,336 [ $ 719,146 16] $ 11,506,336 | $ 719,146 16 $ 11,506,336
S 899,146 1[s 899,146 $ 899,146 1[s  899,146[$ 899,146 1|s 899,146 S 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1S 899,146
S 1,139,146 3[$ 3,417,438 $ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 118 719146|$ 719,146 18 719146|$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1$ 719,146
S 475,000 1[s  a75,000[s 475,000 1[$  a75,000[s 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1[s 475,000
S 959,146 1[s 959,146 s 959,146 1s  o959,146[$ 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1S 959,146
S 712,500 1[s 712500 s 712,500 1[s 712500 s 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1[s 712,500
$ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 s 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 $ 57,000
$ 57,000 1§ 57000]$ 57,000 1[$  57000]$ 57,000 1§ 57000[$ 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 11§ 57,000
S 399,000 1[s 399,000 $ 399,000 1[$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000
S 200,000 1[$ 200,000 [$ 200,000 1[$ 200,000 $ 200,000 1]s 200,000 $ 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1['s 200,000
S 120,000 1[$  120000[3$ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1| 120000 $ 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1[s 120,000
$ 19,521,712 § 19,521,712 § 19,521,712 $ 19,521,712 § 19,521,712 § 19,521,712
S 308,420 | [s 308420[$ 289,260 ] [s 289260 s 269,908 ] 1 [s 269008]$ 250,363 ] 1 [s 250363[$ 230622 1 [s 230622 210684] 1 [s 210684
$ 308,420 | $ 289,260 | $ 269,908 | $ 250,363 | $ 230,622 | $ 210,684
S 66,031 2[s  132062[$ 66,031 ] 2[s  132062[$ 66,031 ] 2[s  132062[s 66,031 ] 2[s  132062[s  66,031] 2[s  132062[$  66031] 2[s 132,062
$ 132,062 $ 132,062 $ 132,062 | $ 132,062 | $ 132,062 | $ 132,062
$ 16,802,805 | $ 17,676,965 | $ 18,551,317 | § 19,425,863 | § 20,300,603 | $ 21,175,542
$ - 18 S ) - |s - Is S ) =

$ - 13 - 13 - |s - |s o ) =

s 16,802,805 | § 17,676,965 | $ 18,551,317 | § 19,425,863 | § 20,300,603 | § 21,175,542
$ 4,536,757 | $ 4,772,781 ] $ 5,008,856 | $ 5,244,983 | $ 5,481,163 | $ 5,717,396
$ 12,266,048 | $ 12,904,185 | $ 13,542,462 | $ 14,180,880 | $ 14,819,441 | § 15,458,145
$ 132,062 [-$ 132,062 [-$ 132,062 [-$ 132,062 [-$ 132,062 [-$ 132,062
$ ) ) - 13 - 13 - 13 =

S 12,133,985 $ 12,772,122 § 13,410,399 | § 14,048,817 | § 14,687,378 | $ 15,326,083
$ - s - [ - s - I -] s - I - o - I3 -] ofs - s - ofs -

$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =

$ - o s - I3 - o s - I3 - o s - I3 - o $ - I3 - of s - I3 - of s -

$ - 18 - 18 = |8 ) ) =

$ - 1 - 13 - 13 - 13 = |18 °

$ - |8 = IS = s = s = s =

$ - 18 ) = |8 = |8 = |8 =

5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =

$ o o - 13 - 13 = |18 =

-$ 1,916,024 |-$ 1,935,185 |-$ 1,954,536 |-$ 1,974,082 |-$ 1,993,823 |-$ 2,013,761
$ 1,916,024 |- 1,935,185 [-$ 1,954,536 |-$ 1,974,082 |-$ 1,993,823 |-$ 2,013,761
$ 10,217,961 | $ 10,836,938 | $ 11,455,863 | $ 12,074,736 | $ 12,693,556 | $ 13,312,322
$ 129,453,998 | $ 140,290,935 | $ 151,746,798 | $ 163,821,534 | $ 176,515,089 | $ 189,827,411
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Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57

Valor Subtotal Valor Subtotal Cantidad Subtotal Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal

S 28,500 $ 41,895,000 [ § 28,500 $ 42,750,000 28,500 1530] $ 43,605,000 28,500 1560] $ 44,460,000 [ $ 28,500 1590] $ 45,315,000 [ $ 28,500 1620[ $ 46,170,000
S 417,966 $ 12,538,980 | $ 417,966 $ 12,538,980 417,966 30| $ 12,538,980 417,966 30| $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30| $ 12,538,980
$ 54,433,980 | $ 55,288,980 56,143,980 56,998,980 | $ 57,853,980 | $ 58,708,980
S 377,966 | $ 11,338980 [ $ 377,966 | $ 11,338,980 377,966 | 30] $ 11,338,980 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | S 1,200,000 [ S 40,000 | $ 1,200,000 40,000 | 30[ $ 1,200,000 40,000 | 30[$ 1,200,000 s 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 12,538,980 12,538,980 | 12,538,980 | § 12,538,980
S 719,146 $ 11,506,336 | $ 719,146 $ 11,506,336 719,146 16 $ 11,506,336 719,146 16] $ 11,506,336 [ $ 719,146 16] $ 11,506,336 | $ 719,146 20] $ 14,382,920
S 899,146 899,146 [ $ 899,146 899,146 899,146 1|s 899,146 899,146 1S 899,146 S 899,146 1S 899,146 [$ 899,146 1 899,146
S 1,139,146 $ 3,417,438]$ 1,139,146 S 3,417,438 $ 1,139,146 3[s 3417,438[$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[$ 3417,438|$ 1,139,146 3[s 3,417,438
S 719,146 $ 719146 $ 719,146 $ 719,146 719,146 1§ 719,146 719,146 1§ 719146 [$ 719,146 1l$ 719146 $ 719,146 1 719,146
S 475,000 S 475000 S 475,000 S 475,000 475,000 1|'s 475,000 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1[s 475,000 $ 475,000 1 475,000
S 959,146 S 959,146 | S 959,146 S 959,146 959,146 1|s 959,146 959,146 1S 959,146 S 959,146 1S 959,146 [$ 959,146 1 959,146
S 712,500 S 712500 $ 712,500 S 712,500 712,500 s 712,500 712,500 1|s 712500 $ 712,500 1[s 712500 [$ 712,500 1 712,500
$ 57,000 5] 57,000 | $ 57,000 5] 57,000 57,000 1 $ 57,000 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1$ 57,000 | $ 57,000 1 57,000
$ 57,000 $  57,000[$ 57,000 $ 57,000 57,000 1$ 57,000 57,000 1$  57000[$ 57,000 1§ 57,000[$ 57,000 1 57,000
S 399,000 $ 399,000 $ 399,000 $ 399,000 399,000 1|$ 399,000 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1 399,000
S 200,000 S 200,000 $ 200,000 S 200,000 200,000 1] 200,000 200,000 1] 200,000 $ 200,000 1[s 200,000 [$ 200,000 1 200,000
S 120,000 S 120,000 $ 120,000 S 120,000 120,000 1|'s 120,000 120,000 1|s 120000 $ 120,000 1[s 120000 [$ 120,000 1 120,000
$ 19,521,712 § 19,521,712 19,521,712 19,521,712 § 19,521,712 § 22,398,296
S 190,546 | 190,546 | $ 170,207 | 170,207 149,665 | 1 [s 149665 128,917 | 1 [s 128017]3$ 107,962] 1 [s 107962[s  86797] 1 [s 86707
$ 190,546 | $ 170,207 149,665 128917 | $ 107,962 | $ 86,797
S 66,031 132,062 S 66,031 | 132,062 66,031 | 1[s 66031 66,031 | s 66031[S 66031 1[s  e6031[$ 66031 1[s 66,031
$ 132,062 $ 132,062 66,031 66,031 | $ 66,031 | $ 66,031
$ 22,050,679 | $ 22,926,018 23,867,592 24,743,340 | $ 25,619,295 | $ 23,618,876
$ - I3 : : — s - s :

s s — s — s — s — s -

S 22,050,679 | $ 22,926,018 $ 23,867,592 | § 24,743,340 | § 25,619,295 | § 23,618,876
$ 5,953,683 | $ 6,190,025 | $ 6,444,250 | $ 6,680,702 | $ 6,917,210 | $ 6,377,096
$ 16,096,99 | $ 16,735,993 | $ 17,423342| $ 18,062,638 | $ 18,702,085 | $ 17,241,779
$ 132,062 [-$ 132,062 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031 [-$ 66,031
$ ) ) - 13 - 13 - 13 =

S 15,964,933 | $ 16,603,931 | $ 17,357,311 | § 17,996,607 | $ 18,636,054 | $ 17,175,748
S =l - |3 = - s - os - |3 = os - s =] ofs - | = os -

$ -1 - 13 - 1$ - 1$ = |8 =

s =l - |s = - |s - os - |s - os - |s - o s — |5 1584749 1[5 1,584,749
$ - 18 - 18 = |8 ) - | 1,584,749
$ - 13 - 13 - 18 - 18 = |8 =

$ - 18 = IS = s = s = s =

$ ) - 1S = |8 = |18 = |18 =

5 - 13 - 13 = |8 - 13 = |8 =

$ o o - 13 - 13 = |18 =

-$ 2,033,898 |-$ 2,054,237 |-$ 2,074,780 | -$ 2,095,528 | -$ 2,116,483 |- 2,137,648
$ 2,033,898 |-$ 2,054,237 2,074,780 2,095,528 |-$ 2,116,483 |-$ 2,137,648
$ 13,931,035 | $ 14,549,694 | $ 15,282,531 15,901,079 | $ 16,519,571 | § 15,038,100
$ 203,758,446 | $ 218,308,140 | $ 233,590,671 249,491,750 | $ 266,011,321 | $ 281,049,422
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Mes 58 Mes 59 Mes 60

Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal Valor Cantidad Subtotal
S 28500 1650] $ 47,025,000 28,500 1680[ $ 47,880,000 S 28,500 1710] $ 48,735,000
S 417,966 30] $ 12,538,980 | $ 417,966 30] $ 12,538,980 [ $ 417,966 30] $ 12,538,980
$ 59,563,980 | $ 60,418,980 | $ 61,273,980
S 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ $ 377,966 | 30] $ 11,338,980 [ § 377,966 | 30] $ 11,338,980
S 40,000 | 30[ $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30 $ 1,200,000 [ $ 40,000 | 30 $ 1,200,000
$ 12,538,980 | $ 12,538,980 | $ 12,538,980
S 719,146 20[ $ 14,382,920 [ § 719,146 20[ $ 14,382,920 [ $ 719,146 20[ $ 14,382,920
S 899,146 1|$ 899,146 | $ 899,146 1|$ 899,146 | $ 899,146 1|$ 899,146
$ 1,139,146 3[s 3,417,438 5 1,139,146 3[s 3417,438| 5 1,139,146 3[s 3,417,438
$ 719,146 1|s 719146 | s 719,146 1|s 719146 | s 719,146 s 719146
S 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475000 $ 475,000 1|s 475,000
S 959,146 1|$ 959,146 S 959,146 1|$ 959,146 [ $ 959,146 1|$ 959,146
S 712,500 1[$ 712500 [$ 712,500 1[$ 712500 [$ 712,500 1[$ 712,500
S 57,000 1|$  57000[]$ 57,000 1|$  57000[$ 57,000 1|s 57,000
$ 57,000 1|s  57000[$ 57,000 1|s  57000]$ 57,000 s 57,000
$ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000 $ 399,000 1|$ 399,000
S 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1|$ 200,000 $ 200,000 1|s 200,000
S 120,000 1|$ 120000 $ 120,000 1[$  120000[$ 120,000 1|$ 120,000
S 22,398,296 | $ 22,398,296 | $ 22,398,296
S 65421 1 [s  es421]s  43830] 1 [s 43830[s  22,024] 1 [s 22,0
$ 65,421 | $ 43,830 $ 22,024
S 66,031 s 132062[5  66031] s 132062[5  66031] s 132,062
$ 132,062 | $ 132,062 | $ 132,062
$ 24,429,221 $ 25,305,811 | § 26,182,617
$ - | - s -
$ - | - | -
$ 24,429,221 | $ 25,305,811 | $ 26,182,617
$ 6,595,890 | $ 6,832,569 | $ 7,069,307
s 17,833,331 | § 18,473,242 | $ 19,113,311
$ 132,062 |-$ 132,062 |-$ 132,062
$ - |s - |s -
$ 17,701,269 | $ 18,341,180 [ $ 18,981,248
$ = ofs - s = os - s = ofs -
S - |s - |s -
$ -] os - Is -1 os - s -1 of's -
$ = $ = $ =
$ = s = s =
$ = |8 - s 1,000,000
$ = $ = $ =
$ = s - 13 12,237,041
S = S = S =
5 2,159,024 |-$ 2,180,614 |5 2,202,421

2,159,024 2,180,614 | $ 11,034,620

15,542,245 | $ 16,160,565 | $ 30,015,868

296,591,666 | $ 312,752,232 | $ 342,768,100
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