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Resumen
El presente proyecto de investigacion muestra el analisis y una propuesta para la
elaboracion de un modelo de negocios dedicado a la comercializacidn de productos
tecnoldgicos para el confort humano en la ciudad de Guayaquil, en este apartado se recopilan
los analisis, resultados y estrategias para promover un negocio dedicado a la venta domotica

en el sector Urdesa.

Para obtener la informacion necesaria en este estudio de viabilidad, fue necesario
apalancarse de instrumentos y herramientas que permitieron obtener datos relevantes a la
investigacion. Para el analisis cuantitativo, se opto por utilizar encuestas, con la
implementacion de las herramientas informaticas como Excel y Google forms, que
permitieron la tabulacion, anélisis de la informacion e interpretacion de resultados, adicional a
esto se realizaron entrevistas a profesionales con el fin de profundizar la parte cualitativa de la

investigacion.

Los resultados obtenidos presentan, que los productos evaluados podrian tener una
gran acogida, ya que el 72% de los encuestados estan dispuestos a invertir en domotica, no
obstante, el 83% no conoce un proveedor que les pueda brindar este tipo de productos, y el
valor que estarian dispuestos a invertir esta entre los $400 hasta los $800 ddlares. En el
analisis de viabilidad econdmica, el proyecto promete una TIR de 32% y un VAN de
$40,497.12 este anélisis fue hecho con distintos escenarios ofrecidos a los posibles clientes,

obteniendo resultados favorables, que muestran una alta rentabilidad y factibilidad de la

investigacion.

Palabras claves: confort y satisfaccion humana, domoética, modelo de negocios,

tendencias tecnoldgicas, comercio, casas inteligentes.
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Abstract
The present research project shows the analysis and a proposal for the elaboration of a
business model dedicated to the commercialization of technological products for human
comfort in the city of Guayaquil, in this section the analysis, results and strategies are

compiled to promote a business dedicated to home automation sales in the Urdesa sector.

To obtain the necessary information in this feasibility study, it was necessary to
leverage instruments and tools that allowed obtaining relevant data for the investigation. For
the quantitative analysis, it was decided to use surveys, with the implementation of computer
tools such as Excel and Google forms, which allowed the tabulation, analysis of information
and interpretation of results, in addition to this, interviews were conducted with professionals

in order to deepen the qualitative part of the research.

The results obtained show that the evaluated products could have a great reception,
since 72% of the respondents are willing to invest in home automation, however, 83% do not
know a supplier that can offer them this type of products, and the value that they would be
willing to invest is between $400 and $800 dollars. In the economic feasibility analysis, the
project promises an IRR of 32% and a NPV of $40,497.12 This analysis was done with
different scenarios offered to potential clients, obtaining favorable results, which show a high

profitability and feasibility of the investigation.

Keywords: comfort and human satisfaction, home automation, business model,

technological trends, commerce, smart homes.



Introduccion
En Ecuador el sector comercial ha tenido un crecimiento del 8,8% anual desde el afio
2006 a la actualidad, siendo uno de los sectores que se mantiene en auge debido a la continua
aparicion de negocios con diferentes actividades comerciales. Es uno de los sectores mas
diversificados que representa el 9,5% del PIB, contiene al 23% de las empresas ecuatorianas y

el 41% de los ingresos en el sector empresarial del pais. (Ekos, 2019) .

Entre los negocios mas frecuentes desarrollados como actividad comercial, y que se
encuentran ubicados estratégicamente en toda la ciudad de Guayaquil, se han destacado; los
supermercados, farmacias, restaurantes, tiendas de ropa, tiendas tecnoldgicas, tienda de

electrodomésticos, entre otros.

Segun estadisticas multidimensionales del Servicio de Rentas Internas (SRI) uno de
los sectores comerciales que se ha mantenido en constante crecimiento, en cuanto a ingresos,
es el sector de la tecnologia, el cual incluye su aplicacion en los hogares conocida como

dombotica.

Tabla 1:

Ingresos por actividad economica tecnologia

ANO INGRESOS EVOLUCION ANUAL
2014 $4,130,381.78

2015 $5,916,218.10 43%

2016 $8,143,973.87 38%

2017 $11,090,757.84 36%

2018 $11,053,430.03 0%

2019 $12,196,961.97 10%

2020 $13,440,094.13 10%

Nota: Tomado de las estadisticas multidimensionales del SRI, 2020



Aunque la domética en el Ecuador ya existe, su aplicacidén no es muy conocida, por lo
que el presente proyecto se apalancara en el apoyo que brindard a los emprendimientos el
presidente recientemente electo, ya que en su plan de gobierno estipula ayudar: eliminando
aranceles, tramites e impuestos, que dificultan la posibilidad de emprender, disminuyendo
trabas y obstaculos que surgen del estado, simplificando la tramitologia para el
establecimiento o negocio, por lo que el emprendedor podra abrir su negocio en menos de

una semana.

El presente trabajo busca demostrar la viabilidad de un emprendimiento en tecnologia
para hogares, entendiendo el comportamiento humano que siempre ha buscado adaptar
avances tecnologicos a sus actividades cotidianas, con el fin de mejorar la calidad de vida y

aumentar la seguridad de su hogar.

En los ultimos afios el desarrollo y aumento de las tendencias tecnologicas han
permitido integrar la tecnologia como un diario vivir en el ser humano, promoviendo el
contexto de automatizacion de las cosas. Surgiendo de esta manera surge el concepto de
domotica haciendo referencia a la automatizacion de las cosas, donde de manera remota y
programada se generan funciones como: regulacion de equipos de climatizacion, bafieras,
cortinas, cerraduras, sensores, camaras, encendido y apagado de luces y la gestion de la

seguridad del sitio (Aviles, 2015).

Los indices de satisfaccidon y confort generados en las personas que han utilizado estos
productos en casas; pese a que es un servicio un poco costoso, indican la aceptacion por la

comunidad por su capacidad de generar bienestar y seguridad. (Duefias, 2018)

De acuerdo a este planteamiento, el emprendimiento estara enfocado a la

comercializacion de productos tecnoldgicos para el confort humano, en base a la creacion de



un modelo de negocio correctamente estructurado en conceptos y técnicas de administracion

de empresas. El presente trabajo se organiza de la siguiente manera:

El primer capitulo tendra como objetivo presentar el Marco Teodrico / Fundamentacion
tedrica, la cual contendra las bases teoricas que soportan la investigacion y que ayudan a

explicar las decisiones que se tomaran en esta investigacion.

En el segundo capitulo se expondra el Marco Referencial, donde se encontraran
estudios realizados por otros investigadores que nos serviran de guia para utilizar o adaptar

herramientas ya probadas en esta investigacion.

El tercer capitulo abarcara la Metodologia y los Resultados, basado en la recoleccidn
de datos, usando instrumentos de medicion comprobados, con su correcta tabulacion e

interpretacion.

El cuarto capitulo, contendra la propuesta, que consiste en el analisis de un modelo de

negocio, que puede utilizar la empresa que comercializa productos tecnologicos para el hogar.



Antecedentes
La tecnologia encuentra en el hogar un campo de posibilidades de aplicacion para la
domotica, que consiste en introducir infotecnologia en las casas, mejorando la calidad de vida
de los habitantes, ampliando sus posibilidades de comunicacion, automatizando procesos

domésticos y generando confort.

El termino domotica proviene del latin DOMUS (Casa, Hogar) y del griego
AUTOMATICO (que actiia autbnomamente). Se empieza hablar de domotica en 1970 con
pruebas piloto, desarrollandose el primer protocolo para la automatizacion de hogares en el
afio de 1975 utilizando tecnologia X10, basada en cableado eléctrico. Con el trascurrir del
tiempo la domdtica va evolucionando hasta los afios 90, que comienzan a automatizarse los
distintos sistemas de riego, detectores de humo y termostato, los mismos no se conectaban
entre si. Al mismo tiempo se comienzan a implementar funciones electronicas (Cabezas,

2020).

Inicialmente la domotica solo se utilizaba en sensores y actuadores con una
arquitectura centralizada a un controlador que acaparaba toda la inteligencia, el uso de estos

sistemas era poco flexible y de costo elevado.

Los primeros productos que se comercializaron eran muy condicionados, ya que los
mismos se limitaban a la colocacion de sensores y termostatos que regulaban la temperatura

del ambiente.

Segn Duefias (2018) La disponibilidad y proliferacion de electronica de bajo costo es
lo que despierta el interés en este tipo de sistemas en la comunidad internacional, por la

busqueda de la casa ideal.

Por otro lado, un hito importante en la domética es la llegada del internet, ya que, con

el mismo, han aparecido multitud de fabricantes y de proveedores que han desarrollado una



infinidad de productos y de servicios, con los cuales han brindado mejoras en el campo de la

domética, tanto a nivel de servicio como de costos.

Con los principales avances tecnoldgicos que se han dado en varios paises en via de
desarrollo, las soluciones relacionadas a la domotica se encuentran en continua evolucion; ya
que las soluciones de automatizacion de hogares utilizan tecnologia digital de alta gama. El
mercado de la domotica es impulsado generalmente por una creciente necesidad de
aplicaciones domesticas que sean eficaces, tanto en ambito de la iluminacidn, seguridad,

audio, video, como en la gestion de la optimizacidn de energia (Aviles, 2015).

Segun un estudio realizado por “Global Automatition Market Global Industry
Analysis, Size, Share, Growth, Trends and Forecast 2014 — 2020, el mercado mundial de
domotica fue valorado en el 2014 en $4.41 Billones y se espera un crecimiento mayor a nivel

mundial.

En Ecuador la domética es desconocida por la gran mayoria de la poblacion, no
obstante, hay empresas que se dedican a negocios a fines como la construccion e iluminacion,

en los cuales incluyen la domotica como una unidad de negocio.

La expansién poblacional en la que se encuentra la ciudad de Guayaquil ha generado
la necesidad de implantar cada vez mas viviendas, y con esto una oportunidad para el uso de

tecnologia en hogares.

La tecnologia se encuentra en un amplio desarrollo, en cuanto a soluciones para
hogares, ya que cada vez es menor el nimero de personas que desconocen sobre el uso de

esta.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) el analfabetismo digital

continua decreciendo aproximadamente 1,2% a nivel nacional (INEC,2020).



Tabla 2:

Analfabetismo tecnoldgico

AREA 2019 2020
Nacional  11,4% 10,2%
Urbana 7,8% 7,5%

Rural 20,0% 16,8%

Nota: Tomado del Instituto Nacional de Estadisticas y censos INEC, 2020

Existe tambien un incremento en el nimero de personas que utilizan el internet en lo
que corresponde al periodo 2019 / 2020, este indicador es tomado de acuerdo a la proporcion

de hogares que tienen acseso a Internet (INEC, 2020).

Segun estos datos un gran nimero de personas tiene conocimiento en el uso del
internet. Por esta razén se busca la induccion de productos tecnologicos, que ayuden a
mejorar su calidad de vida, como optimizar las rutinas diarias, seguridad, comodidad y
conectividad. Para estos factores la tecnologia juega un papel importante, permitiendo usar
medios electronicos para lograr una sinergia entre los dispositivos, dando como resultado la
automatizacion de servicios. En los Gltimos afios lo seres humanos han optado por equipar

viviendas con diversos medios tecnologicos, convirtiéndolas en viviendas inteligentes.

El agrupar diversos servicios en una vivienda inteligente (Smart), representa una gran
oportunidad para comercializar estos productos al publico en general, ya que existen varios

servicios que pueden ser entregados con la construccion de la vivienda tales como:

» Control de Encendido y Apagado de Luces.

» Control de Temperaturas en el Hogar.



» Alcances de Redes Inalambricas

» Alarmas para prevencion de Intrusos.

» Circuito de Vigilancia.

Por otro lado, las viviendas en el Ecuador tienen un disefio muy simple y tradicional,
por lo que no pueden ser monitoreadas por la misma infraestructura que poseen, lo que
conlleva a un trabajo adicional para la adaptacion de esta tecnologia. Al tomar los avances
tecnoldgicos que tenemos hasta el dia de hoy, tanto en sistemas, control y monitoreo,
podemos constatar la diferencia que puede otorgar la domotica en cuanto a la calidad de vida
de hogares ecuatorianos, ya sea optimizando los procesos cotidianos, mejorando la seguridad
de las viviendas y aportando al ahorro de agua y energia. Desde hace unos afios atras en el
ecuador se comienzan a presentar edificaciones ya sean estas publicas o privadas, con

caracteristicas de edificaciones inteligentes (Aviles, 2015).



Planteamiento del problema
Las personas por naturaleza buscan realizar sus actividades cotidianas de forma
comoda y sencilla, por tal motivo buscan implementar diversas soluciones que satisfagan sus

necesidades.

La implementacion de la domotica surge como respuesta clara y sofisticada a la
necesidad de automatizar los procesos de respuesta y control de las actividades diarias. De
acuerdo a informacion recabada por el INEC en el censo realizado en el afio 2010, hay un
incremento con respecto a periodos anteriores, de uso de herramientas tecnoldgicas para
cubrir ciertas necesidades como la comunicacion, seguridad y educacion especificamente en
la provincia del Guayas, no obstante, aunque se encuentre en incremento el uso de tecnologia,

dichas herramientas no se encuentran enfocadas a resolver necesidades de la vida diaria.

Tabla 3:

Uso de tecnologia

INDICADORES DE 2019 2020 VARIACION SIGNIFI’CANCIA
TIC 2020 (NACIONAL) ESTADISTICA
(PORCENTUAL)
Porcentaj‘e de hogares con 455 532 7.7 S
acceso a internet
Porcet}tgje dg personas 592 707 115 S
que utilizan internet
Proporcién de personas
que tienen celular 59,9 629 3 Si
activado
Proporcion de personas
que utiliza teléfonos 76,8 81,8 5 Si
smartphone
Analfabetismo digital 11,4 10,2 -1,2 Si

Nota: Tomado del Boletin de estadisticas de tecnologia de la informacion, 2020

Segun el boletin de las estadisticas de Tecnologias de la Informacién y Comunicacion
(TIC) del afio 2020, indica un aumento considerable del uso de la tecnologia, pero a pesar de

este indicador, no se muestra el uso de herramientas enfocadas a satisfacer la resolucion de



necesidades cotidianas de las personas, por tal motivo al enfocarnos en el aumento del uso de
herramientas tecnoldgicas, se genera la oportunidad de brindar un sistema de

comercializacion de productos de domética.

Una de las preocupaciones mas usuales en un hogar es la seguridad a la hora en que el
inmueble quede deshabitado, para esto la domotica permite tener medidas preventivas;
manteniendo el control en lo que concierne al acceso del hogar, activar y desactivar los

sistemas de vigilancia, todo bajo sistemas remotos en la nube. (Duefias, 2018)

De acuerdo a lo antes mencionado, considerando que hay una gran poblacion creciente
que usa y entiende el manejo de soluciones y equipos tecnologicos, se genera una oportunidad
de mercado para incursionar con un emprendimiento, que pueda ser la solucidn, con la
capacidad de crecimiento y generacidn de valor, no obstante, antes de elaborar cualquier tipo
de estrategia se debe conocer las necesidades reales a combatir y elaborar una propuesta que

se evalue la viabilidad del proyecto.

Formulacion del problema
(Es viable la creacion de un modelo de negocio para la comercializacion de productos

tecnoldgicos para el confort humano en la ciudad de Guayaquil, sector Urdesa?
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Justificacion
Este proyecto busca generar un panorama mas claro y amplio sobre la introduccion de
un modelo de negocio uniendo al mercado de la tecnologia y el buen vivir; el mismo servira a
los emprendedores que quieran conocer los enfoques que tiene este tipo de negocio,
ahorrandose tiempo y dinero en investigaciones adicionales, tomando los datos para

adaptarlos a su realidad.

El alcance de la investigacion podra generar nuevos conceptos de viviendas en
inteligentes en Guayaquil, ya que debido al aumento poblacional y avances tecnologicos las
personas podran optar por el uso de sistema SMART basados en domotica, este proyecto de
investigacion podra palpar mas de cerca los intereses de la poblacion, e indagar procesos que
conlleven a la optimizacion de esfuerzos en las actividades cotidianas mejorando de esta

manera la calidad de vida de los ciudadanos de Guayaquil.

Este estudio cumple con el objetivo cuatro del Plan Nacional de Desarrollo 2021-
2025, el cual esta dirigido a “La creacion de oportunidades (trabajo, empleo, reduccion de
brechas laborales, y emprendimiento” (Plan De Creacion de Oportunidades 2021, s.f)).
Incentivando al desarrollo y crecimiento econdmico del sector comercial del pais, un modelo
negocio viable forma un flujo econémico, ya que en el campo de la domética es necesario
adquirir productos de otras empresas buscando proveedores locales e internacionales, por lo

que se impulsaria las importaciones.

Al final esta exploracion se proyecta a hacer énfasis en la cultura del emprendimiento,
enmarcado a la linea de investigacion de Analisis de Costo-Beneficio de un modelo de
negocio, permitiendo plasmar los conocimientos adquiridos en el programa de Maestria en
Administracion de Empresas, que permitira dejar este proyecto como aporte para futuros

investigadores, por lo que este trabajo de investigacidn va dirigido a buscar las diferentes
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herramientas, practicas y metodologias que conlleven a la medicion de la viabilidad y

elaboracion de un plan de negocios en la ciudad de Guayaquil.

Este estudio, ademas, contribuye a la linea de investigacion “Analisis de Costo —

Beneficio”, de la Maestria en Administracion de Empresas.

Preguntas de investigacion
1. ;Cual es el marco tedrico que sirve como base para la investigacion de la

viabilidad de un emprendimiento de tecnologia en hogares?

2. (Cual es el marco referencial que sirve de guia para la aplicacion de

herramientas de investigacion o estructuras para el proyecto?

3. (Cudl es la metodologia de investigacion, para el estudio de consumo, gustos y

preferencias de los productos tecnologicos para el confort humano??

4. Cual es la propuesta para hacer viable un emprendimiento tecnolédgico en la

ciudad de Guayaquil?

Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Creacion de un modelo de negocio para la comercializacidén de productos tecnoldgicos

para el confort humano en la ciudad de Guayaquil, sector Urdesa.

Objetivos especificos

» Analizar estudios y teorias nacionales e internacionales relacionados con

modelos de negocio de emprendimientos tecnoldgicos para el confort humano.
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Estudiar el comportamiento del mercado objetivo, referente a consumo, gustos

y preferencias de los productos tecnolédgicos para el confort humano.

Elaborar propuesta para la creacion de un modelo de para un emprendimiento

tecnologico.

Estimar la viabilidad econdémica y financiera del proyecto.
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Capitulo 1

Marco Tedrico
Las teorias que enmarcan este proyecto de investigacion estan alineadas al
emprendimiento, modelo de negocio, viabilidad economica y financiera, de productos

tecnoldgicos para el confort humano.

Teoria del emprendimiento

Segun Parra & Rubio (2017) el emprendimiento es un proceso dinamico de vision
cambio y creacion, el cual debe ir acompafiado de una alta dosis de pasion y energia para

crear e implementar nuevas ideas y soluciones creativas.

Se entiende como emprendimiento a la actividad empresarial de individuos cuya
aspiracidn es constituir su propia empresa, contribuyendo de esta manera a la disminucidn de

la pobreza en su pais.

El emprendimiento como tal, se encuentra basado en una iniciativa de negocios en el
cual el emprendedor asume un riesgo economico mediante una inversidn de capital de trabajo

o de recursos.

En la actualidad los emprendimientos se encuentran en auge debido a la crisis
existente. Para poder realizar cualquier actividad de emprendimiento es necesario que el
emprendedor posea una idea, misma que lo debi6 deslumbrar, para que el mismo sea capaz de
sumergirse en un mercado riesgoso, un error que cometen generalmente los emprendedores es
que esperan un retorno de una manera rapida, cuando por lo general un emprendimiento
comienza a generar sus frutos a los seis meses y en los casos de macro emprendimientos en

tiempo de espera del retorno es ain mayor (Tinoco , 2015).
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El emprendedor adopta la decision de crear una iniciativa en el desconocimiento del
plan que tienen los clientes, de los que depende el negocio. También desconoce los planes de
la competencia. En definitiva, es parcialmente ignorante, posee un conocimiento limitado y

ademas existe la posibilidad del error en el célculo y la especulacion que hace.

El emprendedor por lo general debe realizar un estudio de mercado, aplicando técnicas
de administracion, manejandose bajo un modelo de negocio especifico, ya que el mismo debe
considerar que no todos los emprendimientos tienen €xito, aunque para un emprendedor esto
no es ningin impedimento ya que por lo general ellos poseen un alto grado de creatividad
teniendo en su mente propuestas nuevas en innovadoras que muchas de las veces son

exploradas por primera vez.

Mas allé del tipo de emprendimiento que se vaya a llevar ya sea grande o pequefio el

mismo debe llevar un gran esfuerzo, ya que el factor de riesgo es muy alto.

En general, son emprendedores quienes individual o grupalmente crean ideas de

negocio.

Se podria definir a un emprendedor como una persona con una idea de negocio, o que
posee una idea estratégica con lo cual el desea agregar valor para sus futuros clientes, hay que
considerar que en lo que enmarca una idea de negocio no es una oportunidad, ya que muchas
veces las ideas de negocios no son factibles por diferentes factores como: financieros,

tecnoldgicos, legales, etc. (Cueva, 2007).

Por lo general el emprendedor tiene varios motivos por los cuales emprender, entre los

mas destacados tenemos:

1. Lograr la realizacién personal

2. Poner en practica sus conocimientos
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3. Mejorar su nivel de ingresos

4. Contribuir a la sociedad

5. Ser su propio jefe

6. Ser adinerado

7. Ser como un empresario que admiraba

8. Obtener status social

9. Seguir la tradicion familiar de estar en los negocios

10. Estar desempleado - No poder estudiar

Segun Santillan (2015), el perfil de un emprendedor se puede definir por las siguientes

caracteristicas:

1. Capacidad de esforzarse continuamente, de evaluar y de reaccionar

adecuadamente ante los riesgos.

2. Deseo de Hacer Dinero, enfrentandose a ciertos factores como el
endeudamiento, ingresos, creacion de valor de la empresa, la rentabilidad, la

riqueza personal, y la sustentabilidad de la organizacion.

3. Posesion de valores como la Honestidad e integridad.

4. Habilidad Analitica, en cuestiones de mercado y procesos de un

emprendimiento.

5. Capacidad del Trabajo en Equipo.
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6. Capacidad de realizar un andlisis al detalle de como mantener la satisfaccion de
sus clientes satisfechos y tener conocimiento sobre el comportamiento de los

mismos.

7. Capacidad de formar equipos de trabajo, asi como de incentivar a los demas,
para poder cumplir las metas requeridas u objetivos especificos. (Santillan,

2015).

Teoria del modelo de negocio

Se puede definir modelo de negocio, como una herramienta que permitira al
empresario delimitar el mercado a ofertar, realizar las actividades de compra y venta y de qué
forma generara ingresos, resolviendo el problema de identificar quienes son los clientes, como
se interactia con ellos para generar valor, brindando satisfaccion a sus necesidades (Caribe,

2020).

El modelo de negocio es como el ADN de la empresa, permite saber como esta creada,
como se puede modificar actividades, como pulir inconsistencias, como cambiar factores de

error y como controlar los movimientos econémicos.

Tres elementos que un modelo de negocio debe tener:

» Rentabilidad. - Debe estar disefiado para generar utilidades.

» Escalabilidad. — Debe ser constante en el tiempo, con la capacidad de

conquistar el mercado.

» Repetitividad. - Debe estar estandarizado para poder hacer réplicas del mismo

en distintos mercados. (Quijano, 2018)
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Dentro del disefio de un modelo de negocio se pueden utilizar varias herramientas,

como:

Analisis PEST. — Esta herramienta permite definir el contexto de la empresa, ya que
es una herramienta de planeacion estratégica cuyo objetivo es identificar el entorno sobre el
cual se elaborara el futuro proyecto analizando los factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos que podran influir en el desarrollo de la empresa; tiene como funcion principal
el analisis de la situacion actual para aprovechar futuras oportunidades creando estrategias, y

al mismo tiempo saber como actuar ante posibles amenazas (Virtual, 2019).

Este analisis sirve para hacer una planificacion estratégica tanto a nivel organizacional

como de mercado, el analisis PEST desglosa lo siguientes elementos:

Analisis Politico.- En esta etapa hay que analizar todos los factores politicos que
pueden influir en el emprendimiento, entre los diferentes aspectos tenemos los cambios de
gobierno, cambio de legislaciones, estabilidad del gobierno para este analisis requiere que se

analicen las politicas nacionales (Virtual, 2019).

Analisis Economico.- El emprendimiento o empresa se puede ver afectada por
cambios a nivel econémico tantos nacionales como internacionales por ello se debe realizar
un analisis macroeconomico de la industria o sector ejemplo las politicas monetarias como
la inflacién o evolucion de precios , tasa de empleo, producto interno bruto, impuestos en el

sector o industria (Virtual, 2019).

Analisis Social.- Para tener un enfoque hacia donde dirigir el producto, es necesario
hacer un analisis sobre el mercado en cual se va a desarrollar el negocio; un ejemplo de los
factores analizar son nivel cultural, tendencias de mercado, habitos y tendencias de consumo,

nivel educativo o de ingresos (Virtual, 2019).
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Analisis tecnologico.- Se debe analizar los avances tecnoldgicos que dia a dia llegan
al mercado , el andlisis PEST, ayuda a salir de la zona de confort ya que al realizar este
analisis se tendra que observar todas las innovaciones que se pueden estar desaprovechando

(Virtual, 2019).

5 fuerzas de PORTER. — Es una herramienta para analizar factores como: Rivalidad
entre competidores, amenazas de futuros entrantes, amenazas de productos sustitutos, poder
de negociacion con los clientes, poder de negociacion con proveedores, el poder colectivo de
estas cinco fuerzas competitivas determina la capacidad de la empresa para poder ganar tasas
de retorno ya que por ejemplo el poder del comprador influye en los precios que puede cargar

la empresa (Porter 2008, s.f.).

La amenaza de los nuevos entrantes ya que ellos introducen la nuevas capacidades de
deseo de adquirir participacion en el mercado y con ello ejercen presion sobre los precios,
costos y tasas de inversidn que son necesarias para poder competir; los nuevos entrantes
pueden apalancarse de capacidades existentes y flujos de cajas para remecer a su
competencia; el poder que ejercen los proveedores es otra variable analizar ya que ellos
pueden capturar la mayor parte del valor para st mismos cobrando precios mas altos, o

transfiriendo costos a los participantes del sector (Porter, 2008).

El poder de negociacion con los clientes es una fuerza igual de fuerte como la de los
proveedores ya que tienen la capacidad de capturar mas valor si obligan a que los precios
bajen, exigen mejor calidad, o mejores servicios por lo que incrementan los costos y causan
un enfrentamiento entre los participantes del sector. Los productos sustitutos es una fuerza a
analizar ya que tienen la capacidad de brindar igual o similar funcién mediante formas

distintas (Porter 2008, s.f.).
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FODA. — La matriz FODA o también llamada matriz DAFO es utilizada para el
analisis o vista detallada de la estructura tanto interna como externa de una empresa o
proyecto; esta herramienta permite analizar las fortalezas, oportunidades aprovechadas y

desaprovechadas, debilidades y amenazas de la empresa (Kiziryan, 2020).

El FODA es una técnica que permite contar con informacidn valiosa y privilegiada
obtenida directamente de las personas involucradas; en cuanto a las fortalezas y debilidades se
refiere a la empresa y sus productos, mientras que las oportunidades y las amenazas son
factores externos sobre los cuales la empresa no tiene control alguno; las fortalezas y
debilidades incluyen los puntos fuertes y débiles de la organizacion y sus productos , ya que

con estos se puede determinar que tanto éxito se tendra el plan estratégico (Garcia T. , 2000).

Modelo CANVAS. — Herramienta de estructura visual simple que permite trabajar con
adhesivas con la cual se puede analizar y visualizar de manera general los principales aspectos
que giran en torno a la propuesta de valor de la empresa el modelo canvas consta de 9 bloques

(Quiroa, Peiro, Kiziryan, & Carazo, 2020).

» Segmentacion de Clientes » Actividades claves

» Propuesta de Valor » Recursos Claves

» Relaciones con los clientes » Socios y Proveedores
» Costes

» Canales de distribucion

» Fuentes de ingreso
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Teoria de la viabilidad econdmica y financiera

Al tratar de viabilidad econdémica y financiera se refiere a una de las partes principales
de un proyecto, con el que se puede analizar y evaluar diferentes tipos de informacidn con el
propdsito de saber si es factible o no implementar la propuesta de negocio, determinar si se
lo lleva a cabo en un mercado, al mismo tiempo se trata de saber si hay suficiente capital de
trabajo para cubrir los gastos e inversiones que implica la puesta en marcha de un proyecto

(Garcia A. , 2020).

Entre los aspectos claves a considerar para medir la viabilidad econémica y financiera
de un proyecto son estudio de mercado y un estudio financiero. En cuanto al estudio de
mercado es necesario realizar un analisis de la industria, analisis potencial del mercado
presente y futuro, competencia. Una vez ya se tiene el analisis del mercado se debe realizar un
analisis financiero abordar temas como el financiamiento si es con recursos propio o ajenos,

indicadores financieros etc (Oviedo, 2020).

El estudio de viabilidad economica y financiera permite demostrar el éxito del
proyecto ya que se puede conocer el rendimiento antes de realzar la inversion, el objetivo
principal es, medir cuentas de ingresos, gastos, considerando crear un presupuesto de

inversiones (Garcia A. , 2020).



Productos tecnoldgicos para el confort humano —bomotica

La domotica es considerada como un conjunto de sistemas que se encargan de
gestionar y regular adecuadamente los elementos y electrodomésticos instalados en el hogar.
Esta tecnologia esté orientada al confort humano, ya que hace referencia a una vivienda
inteligente basada en protocolos de comunicacion en el ambito doméstico, en este ambiente se
puede controlar desde una computadora hasta sistemas de climatizacién y de iluminacién, asi

como distintos dispositivos que hay en el hogar (Valle, 2012).

Teoria del comercio tradicional

El comercio tradicional es una actividad en la cual se vende un bien o servicio de
forma presencial tanto de proveedores como de consumidores; En este tipo de comercio se
debe invertir una suma de dinero para iniciar operaciones desarrollando la actividad

comercial, es decir se debe tener un local, carteles etc (Cordero, 2019).

Segun Gariboldi (2010), el comercio tradicional solo funciona durante ciertos periodos
de tiempo, es decir durante determinados horarios o durante ciertas épocas del afio. En dicho
comercio, las respuestas a los estimulos producidos por los actores pueden tomar dias,

semanas y hasta meses.

Si una determinada empresa decide, por ejemplo, presentar un producto nuevo o lanzar
un mensaje a sus potenciales clientes tardara su tiempo en conocer los resultados y requerird

aun més tiempo para modificarlos en caso de ser necesario.

Segun lo indicado por Gariboldi (2010) el comercio tradicional puede tener ciertas

caracteristicas esenciales:

> Existe un comprador y un vendedor de manera presencial por lo que el

vendedor puede persuadir de cierta manera sobre el comprador.



22

» Las tiendas fisicas por lo general se encuentran en lugares muy cercanos al

consumidor.

» El vendedor puede ejercer técnicas de ventas para poder cumplir con su

objetivo.

El comercio tradicional también posee ciertas desventajas, como:

» Mayores Costos de Operacion.

» Se necesita disponer de un capital mayor.

» No hay mucha amplitud de horarios ya que los mismos son establecidos.

» Incurre gastos de decoracion y remodelacion del establecimiento.

» Se necesita contratar personal.

» Se generan costos fijos.

Teoria del comercio electronico

En los ultimos afios el comercio electronico ha tenido un gran repunte y un gran
impacto en el area comercial debido a su gran alcance, ya que permite a los diferentes
usuarios acceder las 24 horas los 7 dias de la semana, siendo accesible para todos en cualquier
lugar del mundo. En el sector privado sobre todo en las pequefias, medianas empresas, el
comercio electronico ha sido de gran ayuda, para fortalecer las ventas, ya que este tipo de

comercio no necesita de la elaboracion de procesos tradicionales. (Gariboldi, 2010).

Este tipo de comercio también llamado e- comerce consiste en la compra y venta de

bienes o servicios a través de medios electronicos tales como el internet, redes el mismo se
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basa en realizar transacciones usando medios electrénicos ya sea por medio de tarjetas, pay

pal (Cordero, 2019).

El comercio electronico no involucra horarios. Trabaja 24 horas al dia, los 365 dias del
afio. Opera permanentemente un agente electrénico que es capaz de brindar los datos

requeridos, tomar pedidos u ofrecer variedad de servicios.

De igual modo interactua, obtiene informacion y la transforma en conocimiento en

tiempo real, sin demoras y casi simultdneamente. (Gariboldi, 2010)

El comercio electronico ha tenido auge gracias a la ayuda de internet, el mismo

comprende ciertos procesos Como son:

» Pago por Transferencia

» Marketing Digital

» Procesamiento de transacciones electronica.

» Pasarela de pagos

Entre las principales caracteristicas del comercio electronico podemos mencionar:

(Gariboldi, 2010)

» No existen cuentas por cobrar ya que se realizan el pago previo a la entrega del

producto.

» No existe costo de alquiler.

» Se puede vender en cualquier parte del mundo.

> Se necesita Minima inversion.
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El comercio electronico segin Silva (2009) se 1o puede clasificar en dos grandes

grupos:

» Segun los agentes que intervienen:

Negocio a Negocio (B2B Business to Business). - En este tipo de comercio es cuando
intervienen dos empresas directamente intercambiando productos o servicios, por lo tanto, se

relaciona mayormente con el comercio mayorista.

Negocio a Cliente (B2C Business to Consumer). - Este tipo de comercio se da
cuando la empresa encargada de la venta realiza la accion directamente con el cliente, de esta
manera hay grandes distribuidores que realizan ventas directas a sus clientes por medio su

portal WEB, un ejemplo de este tipo es Amazon.

Cliente a Negocio (C2B Consumer to Business). - Se refiere a la relacidn entre el
cliente y la empresa, el cliente muestra la oferta mediante su portal web, dicho de otra manera,

el cliente serd quien realice la oferta.

Cliente a Cliente (C2C Consumer to Consumer). - Esta se realiza en relacidn entre
clientes consumidores finales; trata de facilitar 1a comercializacién de los productos o

servicios como ejemplo se tiene e-bay..

» Segun su tipo de transacecidon:

Comercio electronico directo. - Es aquel en cual el bien o servicio se compra y se

entrega por medio de web, por ejemplo: “Compra de una licencia de un software”.

Comercio electronico indirecto. - Corresponde aquella compra o de venta de un bien
0 servicio que no se entrega por la web, esto incluye pagos realizados por la web pero que el

bien o servicio se lo entrega de forma directa.
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El comercio electronico posee ventajas como:

>

>

Ahorro de tiempos, esfuerzo, desplazamientos

Se puede buscar mejora en la distribucion del producto o servicio, ya que al ser
un canal virtual el cliente y el vendedor interactiian directamente sin

intermediarios, y de esta manera mejorando los procesos de entrega.

Facilidad de evaluar ofertas y productos por comparacion

Reduccion de los costos en la transaccion ya que se eliminan formularios, de la
misma manera como todo es via online se evita la duplicidad de pedidos, con

lo que también bajan los procedimientos.

Facil acceso a la informacion

Mejora la comunicacion comercial entre la empresa y el cliente ya que la web

se encuentra disponible las 24 horas. (Silva, 2009) .
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Marco Conceptual-
En este apartado se describen los conceptos en los que se enmarca el proyecto de

investigacion:

B2C: Concepto vinculado al marketing que deriva del término inglés Business to
Consumer, por el que se denominan asi a las compafias que orientan sus servicios y

productos al cliente final (Garcia, 2018).

Es un tipo de practica existente en el ambito del marketing. Esta, habitualmente, es
empleada por firmas comerciales que persiguen llegar de manera directa a un cliente o

consumidor final (Sanchez, 2019).

Comercio: El comercio consiste en el intercambio de bienes y servicios entre varias
partes a cambio de bienes y servicios diferentes de igual valor, o a cambio de dinero (Sevilla,

2015).

Actividad socioecondmica que consiste en la compra y venta de bienes, ya sea para su

uso, para su venta o para su transformacion. (EcuRed, 2019).

E-commerce: Traducido como (comercio electronico), consiste en el marketing y

venta de productos o servicios a través de Internet”. (Instituto Europeo de Posgrado, 2018).

“Es un método de compraventa de bienes, productos o servicios valiéndose de internet

como medio, es decir, comerciar de manera online. (Debitoor, 2020).

Modelo de negocio: Es un plan inicial en el que se recogen los aspectos clave de
todos los ambitos de la empresa, como la definicién y el posicionamiento del producto o
servicio, cdmo se va a lanzar al mercado, definicidn de potenciales clientes o formas de

financiacion, etc. (ONIAD, 2020).
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Es una herramienta previa al plan de negocio que te permitira definir con claridad qué
vas a ofrecer al mercado, como lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo vas a

vender y de qué forma vas a generar ingresos. ( Revista Emprendedores, 2020).

Modelo CANVAS: Es una herramienta estratégica que nos permite generar, modelar,
visualizar y comprender el modelo de negocio de cualquier empresa. (Competitividad y

Estrategia, 2020).

Hace visible la infraestructura, la oferta, los clientes y la situacion financiera de tu
organizacion, con el fin de reconocer las deficiencias y analizar su rendimiento. (Clavijo,

2020).

Modelo FODA: Proceso donde se estudian debilidades, amenazas, fortalezas y

oportunidades de una empresa. (Kiziryan, 2020).

FODA son las siglas correspondientes a una metodologia de analisis que tiene por
objetivo proporcionar una vista detallada de la estructura interna y externa de una empresa o

proyecto. (Martinez, 2020).

Modelo PESTEL: Instrumento que facilita la investigacion y que ayuda a las
compaiiias a definir su entorno, analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le
dan el nombre. Se trata de los factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnologicos y

legales. (Martin, 2017).

Es un instrumento de planificacion estratégica para definir el contexto de una
campafa. Analiza factores externos politicos, economicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales

y juridicos que pueden influir en la campafia. (Endvawnow.org, 2012).

Cadena de Valor: Es una herramienta de anélisis estratégico que ayuda a determinar

la ventaja competitiva de la empresa. (Peir6, 2019).
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Es la herramienta empresarial basica para analizar las fuentes de ventaja competitiva,
es un medio sistematico que permite examinar todas las actividades que se realizan y sus

interacciones. (Experto GestioPolis.com, 2001).

Sociedad comercial: Es una asociacion de personas naturales o juridicas dedicadas a
una actividad comercial de la que se persigue un lucro o ganancia que se reparte entre 1os
participantes o socios, de acuerdo a la proporcidn de sus aportes y a la naturaleza de la

Sociedad. (Entel Empresas, 2014).

Es una asociacion de personas naturales o juridicas dedicadas a una actividad
comercial de la que se persigue un lucro o ganancia que se reparte entre los participantes o
socios, de acuerdo a la proporcidn de sus aportes y a la naturaleza de 1a Sociedad. (ce.entel.cl,

2020).

5 fuerzas de Porter: El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia
de analisis para investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria

determinada. (Ucha, 2020).

Analizan un sector en funcion de cinco fuerzas existentes a través del analisis y la
identificacion. Esto permite a la empresa conocer la competencia que tiene el sector en el que
opera. Asi, se puede realizar un andlisis con el objetivo de hacer frente a la situacion.

(Dircomfidencial, 2016).
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CAPITULO 11

Marco Referencial

Domedtica en el mercado internacional

Los autores Orjuela & Cardona (2014) en su tesis titulada, “Plan de negocios para
FBL domotica — (Bogota)”, mencionan que considerando que la domética va de la mano con
gran parte de los avances tecnologicos alcanzados en la actualidad, permite mejorar la calidad
de vida de las personas. Para este trabajo de investigacion utilizaron como herramientas de
toma de informacion, las encuestas y como herramienta estratégica utilizaron canvas, que
consiste en la segmentacidn de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones
con clientes, fuentes de ingresos, alianzas claves, actividades claves, estructuras de costos que

pueden llevar a generar una ventaja competitiva frente a los competidores del mercado.

Los investigadores concluyen que un plan de negocios debe tener una buena
estructura de costo y una gran fuerza de venta, tratando de maximizar las utilidades para que

pueda perdurar en el tiempo.

Segun Carrera & Placios ( 2018) en su proyecto de investigacion titulado
“Plan de negocio para la creacidon de una empresa de servicios de automatizacion inteligente
de viviendas (domotica), de los estratos 4, 5 y 6 de la localidad de suba de la ciudad de
Bogotd” mencionan que estan enfocados a que para poder realizar el analisis de la viabilidad
del mismo se ayudaron con un método de encuesta descriptivo para lograr tener el

conocimiento de la situacion actual y la expectativas de la poblacion en cuanto a la domética.

Concluyendo de esta manera que, mediante un estudio cuantitativo utilizando la

herramienta encuesta para realizar la toma de la informacion, herramientas como Excel para
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analisis financiero, y una estrategia comercias que la implantacion de este giro de negocio

genera valor a la poblacion y al mismo tiempo es viable en la ciudad de Bogota Colombia.

La autora Bastidas (2016) en su proyecto titulado estudio de viabilidad para la
creacidn de una empresa dedicada al disefio, elaboracion y comercializacion de productos
domoticos. “SMART HOMES SAS”, el cual se encuentra enfocado en la integracion de la
tecnologia domética, donde la automatizacion es un sistema completo cuyo fin es ofrecer

espacios de lujo y confort; como herramienta de investigacion utilizo las encuestas.

Concluye que el mercado de la domotica es rentable debido a que se esté fortaleciendo
la cultura del consumo de productos tecnoldgicos, al mismo tiempo encontré que un alto

porcentaje de personas que buscan la comodidad del hogar en su maxima expresion.

Segtin Rios (2018) en su trabajo de investigacion “plan de negocio para la creacion de
la empresa Smart especializada en la comercializacion e instalacion de equipos de domotica
en la ciudad de Bogota” donde busca garantizar la viabilidad economica y financiera
mediante un estudio de mercado propio, que les permitird conocer cada uno de los mercados
que tienen influencia en su proyecto, como son proveedor, competidor ,distribuidor,
consumidor de la misma manera le permitira identificar las necesidades, requerimientos,
expectativas y caracteristicas de los posibles usuarios, logrando una segmentacion del
mercado adaptada a las necesidades de la empresa. Para este estudio el autor uso varias vias
para realizar las encuestas entre ellas se encuentran, encuestas por correo, telefonicas, por

internet.

Concluyendo que a través del estudio de mercado y de la elaboracion de un plan de

negocios, el proyecto tiene una aceptacion favorable por parte de los usuarios, mostrando
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interés en la implementacion de sistemas de domotica, ademas siendo una fuente de ingresos

y la generacion de nuevos emprendimientos-

Entre la recomendacion del autor, se encuentra la creacidén de una pagina web que
sirva como E- comerce para la venta y promocion de los productos y servicios ofertados por
la organizacion, permitiendo de esta manera la expansion del negocio de forma exponencial

ya que la misma seria una via para llegar a nuevos usuarios.

2

Segiin Vasquez (2017) en su trabajo ” plan de marketing para la empresa ATIX
NEGOCIOS SAC, 20177, en la ciudad de Lima, los integrantes de dicha empresa creen

firmemente que pueden llegar a consolidar el negocio de la automatizacidén basados en el

control de una vivienda, brindando confort, ahorro energético y seguridad integral.

El autor indica que la automatizacion de un inmueble otorga beneficios en cuanto a la
reduccion de costos energéticos y contribuird al cuidado del medio ambiente, el uso de

sistemas que emplean la domética tiene un ahorro de consumo eléctrico del 30%.

Domeotica en el mercado nacional

Segun Aviles (2015) en su proyecto de investigacion, Plan de negocios para la
comercializacion de un sistema de administracion de casa inteligente mediante dispositivos
moviles en la ciudad de Quito, menciona los aspectos relacionados con la domotica, realizo
un estudio de mercado en el cual defini el mercado objetivo, segmentacidén de mercado,
tamafio de la muestra, tendencias y analisis de la demanda, dirigido a personas que tengan un

estrato medio alto - alto que tengan viviendas propias e inviertan en tecnologia.

El resultado del anélisis financiero dio como resultado que el proyecto era viable con
una inversion inicial de implantacion de $ 72.969,25 de los cuales el 50,8% proviene de

capital propio y la diferencia serd por medio de financiamiento. Concluyendo que aunque el
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plan de negocios expuesto presenta una gran demanda de dispositivos, el mismo es aceptado
por los consumidores, por la ventaja que les proporciona, al ser mayor los costos incurridos en
ella, ademas de una mayor calidad de vida, reduccion de tiempo que se le dedica a las tareas
cotidianas y aumento de la seguridad, al mismo tiempo concluye que el proyecto es
financieramente retanble ya que tiene un valor actual neto de $20,040.46 con una TIR del
28,52% dando como recomendaciones que este tipo de investigaciones deben tener gran
enfasis en la investigacion de mercado, al mismo tiempo el brindar un servicio de calidad y

pos venta a sus clientes.

En el trabajo de investigacion de Duefias (2018), Modelo de negocio para la aplicacion
de domotica en viviendas de urbanizaciones privadas de la via Guayaquil — Salitre, utiliza una
metodologia de tipo cuantitativa, para la recoleccion de la informacion utiliza las encuestas y
para el analisis de la informacion herramientas informaticas como; Microsoft Excel y Google

Forms para luego realizar tabulacion e interpretacion de resultados.

El autor concluye que el proyecto es financieramente rentable, ya que tiene un TIR y
un VAN mayor que cero y que las soluciones con respecto a la domética atin no han sido
incorporadas como una necesidad por los consumidores, por lo que es necesario en el plan de
marketing, realizar una segmentacion de perfiles los posibles clientes, ya que este seria un
nicho muy apreciado por explotar. Segun este estudio y basado en la investigacion que
presenta el autor, se puede observar que hay un vasto interés en la automatizacion de las

casas.

El autor recomienda remarcar o hacer énfasis en la diferenciacion del producto y
marca, siendo un factor importante de éxito, para esto la accion que se debe tomar es
desarrollar la marca en conjunto con una agencia de publicidad, ademas de contratar a

personal especializado en disefio para realizar el desarrollo de manera interna, y crear una
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campafa de comunicacién para dar a conocer a la poblacion todos los beneficios del servicio

de domotica, recalcando que no es un gasto, sino una inversion a largo plazo.

Segin Ayovi (2016) en su trabajo de investigacion “administracion de la
productividad y competitividad domotica en el canton esmeraldas™, busca determinar las
posibilidades comerciales que tiene las aplicaciones de domotica en las familias de clase
media alta y con viviendas propia del canton esmeraldas, hizo uso del tipo de investigacion

cuantitativa como medio para obtener los datos.

El autor de este proyecto concluye que segun el estudio de mercado realizado
demostro que existe un nicho de un 92% de las familias de clase media alta, las cuales

desearian que se cree una empresa que brinde este tipo de servicios.

En el proyecto de investigacion hecho por Tamayo (2016) “estudio y disefio de
domotica para el conjunto villa navarra”. El investigador en este proyecto usa como
herramienta de investigacidn las encuestas, con las cuales pudo determinar que el 90% de las
casas poseen internet y poseen una red inalambrica al mismo tiempo determina que el 100%
de las viviendas poseen dispositivos inteligentes en su hogar ya sea teléfono, Tablet, y ademas
de un alto grado de aceptacion los productos de domética; el autor después de estudiar y
analizar la domotica determina que aunque el mercado no es muy grande, las personas
muestran un gran interés; al mismo tiempo concluye que el producto de domoética
seleccionado para el conjunto villa navarra cumple con las caracteristicas de seguridad y
confort y que las futuros clientes que compren se sentirdn a gusto con esta implantacion

domotica.

Como complemento se realiza un analisis de entorno usando las herramientas PEST y

PORTER.



Andlisis del Entorno

Anélisis PEST.
Este analisis se enfoca en las fuerzas externas que afectan a la organizacion, respecto a

los factores: Politico, Econémico, Social y Tecnolégico.

Analisis politico

La habilidad innata del ecuatoriano para emprender es un rasgo que salta a la
vista, y que permite superar adversidades y desafios. Sin embargo, son varias las dificultades

a las que se enfrentan los emprendedores.

En el Ecuador, el 98% de las empresas son micros y pequefios negocios que generan
aproximadamente la mitad de las plazas de trabajo, en este segmento se enmarcar mas de
850,000 mil empresas que generan el 49% de las plazas de trabajo, las ventas de los micros y
pequefios negocios decrecieron en los Gltimos afios, de acuerdo al Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC desde $25.154 en 2014 a $23,180 en 2018 es decir que las ventas

mensuales en este segmento disminuyeron entre $2,096 en 2014 a $ 1,932 en 2018.

Por lo que el actual gobierno de acuerdo a su plan de gobierno estima dar apertura a
nuevos mercados, fomentando las exportaciones y aumentando nuevas oportunidades de
negocios ya que en el plan nacional de desarrollo indica que se va a precisar eliminar tramites
innecesarios, proporcionar capacitacion y acceso a condiciones éptimas de financiamiento

(Plan De Creacion de Oportunidades 2021, s.f.).

Bajo todo lo antes descrito se puede definir en el andlisis politico que no es un

impedimento para la realizar el modelo de negocios que objeto de estudio.



Anélisis econ6mico

Tabla 4:
Inflacién
INDICADOR DE DICIEMBRE
VARIACION PORCENTUAL 2021
Variacion Mensual 0.68%
Variacién Anual 0.67%
Variacion Acumulada 1,18%

Nota: Tomado del Instituto nacional de estadisticas y censos INEC, 2021

Para este anélisis es importante tener claro los indicadores econdémicos, respecto a:

Inflacion. - La ciudad de Guayaquil al cierre del 2021 presenta una inflacion

acumulada de 1.18% mientras que su variacion mensual es de 0.68%

PIB Per Cépita. - El PIB per cépita es un indicador econémico el cual mide la
relacion existente entre la renta de un pais sobre su poblacién, el ingreso per capita actual es
de $5,600.39, mismo que como indicador econdmico tiene relevancia ya que relaciona el

ingreso nacional con la poblacién del mismo (Banco Mundial, 2020).

Riesgo pais. - El riesgo pais ha bajado ya que hasta diciembre del 2021 se mantenian
en un promedio de 895 puntos; en la actualidad de 842 puntos, con este indicador se puede
proyectar que habra un repunte en lo que es la inversion extranjera, y con ello méas facilidad

economica para el pais (Banco Central del Ecuador , 2022).

Andlisis social

Al elaborar el analisis social necesario considerar diferentes puntos:

En la ciudad de Guayaquil con una poblacion de 2.654.433 nasta el mes de Mayo del

2021 tiene un indice de empleo 93.7% con respecto a la PEA (Poblacién Econdémicamente



Activa), no obstante el indice de desempleo es del 6.3% (Camara de Comercio Guayaquil,

2021).

Figura 1 Indices de Desempleo Camara de Comercio de Guayaquil, 2021

En cuanto al sector inmobiliario en el periodo de enero a septiembre del 2021, la
colocacion de créditos hipotecarios en el pais fue de $1,724.9 millones representando un
crecimiento con respecto al afio 2019 del 137% es decir 997.7 millones. Este crecimiento es
impulsado por el volumen de créditos que otorgo el BIESS. En agosto 2021 en la ciudad de
Guayaquil la reserva de las viviendas tuvo un decrecimiento del -2.7% con respecto al mes
anterior. No obstante, en la medicion de los 8 meses del 2021 las reservas tienen un crecimiento
de 28.3% (APIVE, 2021).

Analisis tecnolégico

Como analisis tecnolégico podemos mencionar la tendencia del comercio electrénico
basado en transacciones de productos o servicios de manera online, utilizando los diferentes
medios electronicos, como las redes sociales, sitios web, aplicaciones moviles, ofreciendo a
sus usuarios la compra y venta en cualquier momento del dia. En Ecuador el comercio
electronico crece y se consolida considerablemente, y aunque en el campo de la domotica adn
no se fabriquen, las empresas que se encargan de comercializar este tipo de productos

abasteciéndose de importaciones de igual manera se debe mencionar que el analfabetismo
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digital en el afio 2020 bajo 1.2% con relacion al 2019 que fue de 11.4% en personas que van

desde los 15 a los 49 afios (Gabino, 2021)

Por otra parte, el equipamiento tecnoldgico en el hogar entre el afio 2019- 2020
aument6 23.3%; ademas que el 86.1% de las personas acceden a internet desde sus hogares;
este impacto se debe a las actividades no presenciales como trabajo, educacion entre otras; no
obstante, en cuanto se regrese a la normalidad las cifras del analfabetismo digital podrian

aumentar (Gabino, 2021).

Conclusion del analisis PEST

Este analisis nos presentd una idea clara de los factores que enmarcan este proyecto,
con el plan de gobierno para los emprendedores, nos refiere a la ayuda econdémica y legal en
lo que corresponde a la creacidn de las empresas y reformas en ley financieras, también los
indices de inflacion se encuentran bajos en relacion a afios anteriores y nos da una referencia
en la toma de decisiones en el modelo de negocio, en lo social, pese al incremento del indice
de desempleo por la crisis sanitaria, nos da referencia a que existe la posibilidad de generar
oportunidades laborales, asi como también aprovechando el gran repunte de la tecnologia, nos

enmarca en el giro del negocio presentado en el presente proyecto.

Analisis S fuerzas de Porter
Con la técnica del analisis de las cinco fuerzas de Porter se obtendra un mejor
panorama en cuanto a la presidn de los factores con los que interactiia una empresa, a partir de

esto se pueden crear estrategias de negocio.

Rivalidad entre competidores
La rivalidad entre los competidores es uno de los factores claves en una industria para
determinar las estrategias necesarias que se ofertaran en el mercado objetivo. La siguiente

tabla muestra la calificacion de la rivalidad entre los competidores, la cual se ha calificado
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como atractivo ya que al existir pocos competidores no hay rivalidad en cuento a precios.
Entre los principales competidores de los cuales se tiene conocimiento tenemos lutron, Smart

controls y Maintronic.

Estas son empresas que estan dedicadas a la venta de productos de domética para
hogares y dispositivos inteligentes, al momento no se aprecia una guerra de precio entre los
competidores ya que no son muchas las empresas que se dedican a brindar este tipo de

productos.

Tabla 5:

Cinco fuerzas de Porter (Rivalidad de Competidores)

Rivalidad de NO. Pocq Neutro Atractivo Muy.
Competidores Atractivo Atractivo 3) ) Atractivo Total
1) ) (5)
Numero de
Competidores X 2
Precios X .
Promociones < X
Descuentos
Calidad de X
Productos 4
CALIFICACION 3

Amenazas de futuros entrantes

La amenaza de futuros entrantes se refiere a las barreras de entrada que tendran los
nuevos inversionistas para ingresar a esta industria, segun analisis las amenazas de futuros
entrantes es de nivel neutro ya que como el giro de negocio se encuentra inmerso en el area de
la tecnologia, es de suma importancia que las empresas que deseen entran a la industria
tengan un conocimiento sobre el sector y sus caracteristicas, asi como el monto alto inicial de

inversion y conocimiento sobre las leyes que afectan las operaciones.
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Tabla 6:

Cinco fuerzas de Porter (Productos entrantes)

Productos No ) Pocq Neutro Atractivo Mu}i
Entrantes Atractivo Atractivo 3) ) Atractivo Total
(1) @) (5)
Inversion de
Capital X 2
Productos Nuevos X 3
Desarrollo Qe X 3
Competencia
CALIFICACION 3

Amenazas de productos sustitutos

Es de suma importancia el analisis de los productos sustitutos en diversas industrias,
sin embargo, en este proyecto se considera que la amenaza de productos sustitutos es baja,
entre amenaza de productos sustitutos se encuentran los circuitos de cadmaras de seguridad y

empresas que brindan servicios de seguridad cuyo sustituto seria un rival al que enfrentar.

Tabla 7:

Cinco fuerzas de Porter (Productos sustitutos)

Productos NO. Pocoo Neutro Atractivo Mu}i
Sustitutos Atractivo Atractivo 3) ) Atractivo Total
@ () &)
Replicas X 2
Productos Nuevos X 3
Desarrollo Qe la X 3
Competencia
CALIFICACION 3

El poder de negociacion con los clientes

Es un factor que se debe analizar desde el enfoque del precio y si existen mas
ofertantes en la industria, el cliente tendra el poder de negociacion del precio cuando tiene

muchas ofertas por las cuales decidir, en cambio si el mercado tiene pocas empresas 0 pocos
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ofertantes de este tipo de productos o servicios tecnologicos, el cliente no tendra tantas
opciones de eleccion, por lo que no tendra poder para pedir rebajas o descuentos en la

compras y se adaptara a los precios que determine el negocio.

En la tabla se muestra que la puntuacion atractiva; los clientes no tienen el poder de
negociacion de mercado, ya que, al no existir tantos competidores, la empresa puede controlar

los precios.

Tabla 8:

Cinco fuerzas de Porter (poder de negociacion clientes)

Poder de No Poco . Muy
L, . . Neutro Atractivo .
negociacion con Atractivo Atractivo 3) @) Atractivo Total
los clientes (1) (2) (5)
Dispositivos de
Informacion para X 4

los futuros clientes
Precios de los

Productos X 3
Cartera de

Clientes X 4
Nicho de Mercado X 4
CALIFICACION 4

Poder de negociacion con proveedores

La negociacion con los proveedores es una parte importante en las actividades de
comercializacion, puesto que de ahi se derivan parte del precio establecido a los productos o
servicios. Por el momento se cuenta con un solo proveedor en este caso seria la empresa batel

que es un distribuidor de la empresa vimar que es una empresa italiana.

En esta tabla se presenta un puntaje poco atractivo en los aspectos de negociacion
con los proveedores ya que a la a actualidad hay pocos proveedores. Hasta que se logre

conseguir mas proveedores ya sean nacionales como internacionales, el poder de negociacion
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lo tendran los proveedores no obstante a esto hay la posibilidad de conseguir proveedores

internacionales ejemplo Domotik Peru.

Tabla 9:

Cinco fuerzas de Porter (Poder de negociacion proveedores)

Poder de No Poco . Muy
N . . Neutro Atractivo .
negociacion con Atractivo Atractivo 3) ) Atractivo Total
proveedores (1) 2) 5

Cantidad de % 5
Proveedores
Disponibilidad de
proveedores X 2
sustitutos
Costo del x 3
producto
CALIFICACION 2

Conclusion del analisis S fuerzas de Porter

Una vez realizado el analisis de las cinco fuerzas de Porter con sus respectivas
variables, se puede concluir que el proyecto posee un puntaje 3.6 por lo que la mayoria son
fuerzas positivas probando la viabilidad de la comercializacion de este tipo de productos en el
mercado. Al analizar la rivalidad entre competidores se puede apreciar que es de riesgo
medio ya que son pocos los competidores por lo que no se entraria a una competencia de
precios, en cuanto a las amenazas de los futuros entrantes el principal impedimento es un
elevado monto de capital que se requiere por lo que también fue calificado como neutro, en el
analisis realizado se aprecia que no tiene productos sustitutos no obstante tiene un servicio
sustituto el cual es el servicio de guardias de seguridad que brindas la empresas a fines en este
negocio. En cuanto a la negociacion con los clientes los mismos no tienen poder de
negociacion ya que hay pocos proveedores con este indicador se determina que no se entraria

a una guerra de precios, en la negociacion con los proveedores se indica en la tabla que tiene
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una calificacion como neutra ya que por el momento se cuenta con un proveedor, no obstante,

hay la posibilidad de indagar més proveedores nacionales e internacionales.

Tabla 10:

Andlisis de cinco fuerzas de Porter

Variable Calificacion

Rivalidad entre competidores 3
Amenaza futuros entrantes 4
Amenaza productos sustitutos 3
Poder de Negociacién con los 4
clientes

Poder de Negociacion con los 4
proveedores

CALIFICACION 4

Propuesta de filosofia corporativa para la empresa
Incorporando a la propuesta como un modelo de negocio se procede a denominar la

propuesta con un nombre comercial, denominado “HOLLY DOMOTICA”.
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Marco Legal

El siguiente apartado menciona las distintas leyes en la que estd enmarcado el

proyecto de investigacion:

Ley organica de emprendimiento e innovacion

Toda persona natural o juridica con antigiiedad menor a cinco afios a la fecha de
entrada en vigencia de esta Ley, que tenga menos de 49 trabajadores y ventas
menoresa 1.000.000 USD, podra constar en el RNE para beneficiarse de los inventivos
previstos en esta ley, para esto el Ministerio rector de la Produccion, previa la

emision del RNE, requerird los datos que correspondan al Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social y al Servicio de Rentas Internas, asi como a otras

entidades vinculadas.

Art. 13 -Infraestructura para centros de emprendimientos. — Con la finalidad de
acompafiar el desarrollo de emprendimientos, el ente rector de la gestion
inmobiliaria del sector publico brindara apoyo y facilitara instalaciones,
infraestructuras o establecimientos disponibles a su cargo, mediante la suscripcion
de convenios, a los Gobiernos Autonomos Descentralizados e instituciones del

gobierno central, para ser utilizados como centros de incubacion gratuita para emprendedores.

De igual forma, el ente rector de la gestion inmobiliaria del sector publico podra
facilitar instalaciones, infraestructuras o establecimientos a su cargo, mediante el
arrendamiento a precio preferencial para ser utilizados como centros de apoyo,

desarrollo y/o aceleradoras de emprendimientos de caracter publico y/o privado.
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La sancion o clausura a un emprendimiento no podra perjudicar a otros

emprendimientos ubicados en el mismo establecimiento.

Art. 14.-Guia Nacional de Emprendimiento. - La secretaria técnica del CONEIN

generara una guia nacional para emprendedores

que provea informacion al menos en los siguientes aspectos: macro econdémicos,

de mercados internacionales, legales, tributarios, sectoriales, laborales, societarios y

financieros del ecosistema emprendedor, ademéas de un directorio de las oficinas

Comerciales del Ecuador en el mundo, con informacion para exportar productos

y Servicios.

La Secretaria Técnica, en coordinacion con las demas entidades del Estado,
actualizara semestralmente la Guia Nacional de Emprendimiento y podré incluir la

informacidén complementaria que crea necesaria.

Art. 15.-Promocion comercial de emprendimientos a nivel internacional. - El ente
rector de Comercio Exterior realizard la promocién comercial de productos y
servicios de emprendedores que se encuentren en el RNE, a través de sus oficinas comerciales

del Ecuador en el exterior.

Ademas, presentara al CONEIN una estrategia anual en la que se especificaran los
objetivos, metas, proyectos, programas y actividades a desarrollar para el apoyo a
emprendedores en el exterior, e igualmente presentard un informe semestral para

evaluar el avance de la estrategia de promocion comercial internacional.

Art. 16.- Liquidez para el emprendimiento. -

La obligacién de pago del saldo insoluto contenido en facturas que se emita
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con ocasion de un emprendimiento inscrito en el Registro Nacional de

Emprendimiento, a sociedades que no estén inscritas en dicho registro, debera

ser satisfecha maximo treinta dias después desde la recepcion de la factura.

A partir del dia treinta y uno se podra pagar la factura de manera
bancarizada, y correran, automaticamente por mandato de la ley, intereses por el saldo

impago, a la tasa activa legal establecida por el Banco Central del Ecuador.

Las facturas emitidas por bienes y servicios contratados a un emprendimiento
inscrito en el Registro Nacional de Emprendimiento por entidades del sector publico,
deberan ser satisfechas de acuerdo a los plazos que se establezca en el Reglamento y

la normativa de finanzas publicas, procurando liquidez para el emprendimiento.

Art. 17.- Priorizacion de emprendimientos en frontera. - Los emprendimientos que se
impulsen en los cantones y las parroquias rurales que se encuentren total o

parcialmente, dentro de la franja de cuarenta kilémetros desde

la linea de frontera y/o de la circunscripcion territorial amazonica, se regularan bajo

el régimen de atencion preferencial.

Para el efecto, el CONEIN promovera politicas y directrices
que favorezcan la inversion publica, privada, mixta, cooperativa, asociativa,
comunitaria, de la economia popular y solidaria, y de la cooperacion internacional

en la region de frontera. Documento Ley Organica de Emprendimiento e Innovacidn (2020)
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Ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos (Ley No. 2002-

67)
Titulo I - DE LOS MENSAJES DE DATOS
Capitulo I - PRINCIPIOS GENERALES

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajes de datos. - Los mensajes de datos
tendran igual valor juridico que los documentos escritos. Su eficacia, valoracion y efectos se

sometera al cumplimiento de lo establecido en esta Ley y su reglamento.

Art. 4.- Propiedad Intelectual. - Los mensajes de datos estaran sometidos a las leyes,

reglamentos y acuerdos internacionales relativos a la propiedad intelectual.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de confidencialidad
y reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su forma, medio o intencion. Toda
violacion a estos principios, principalmente aquellas referidas a la intrusion electronica,
transferencia ilegal de mensajes de datos o violacion del secreto profesional, sera sancionada

conforme a lo dispuesto en esta Ley y demas normas que rigen la materia.
Capitulo I — DE LOS SERVICIOS ELECTRONICOS

Art. 44 - Cumplimiento de formalidades. - Cualquier actividad, transaccién mercantil,
financiera o de servicios, que se realice con mensajes de datos, a través de redes electrénicas,
se sometera a los requisitos y solemnidades establecidos en la ley que las rija, en todo lo que
fuere aplicable, y tendra el mismo valor y los mismos efectos juridicos que los sefialados en

dicha ley.” Documento Ley de Comercio Electronico del Ecuador (2002)

Ley defensa del consumidor. - En conformidad a lo dispuesto en el numeral 7 del

articulo 23 de la constitucidn politica del ecuador, es deber del estado garantizar el derecho a
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disponer de bienes y servicios publicos y privados de 6ptima calidad y a ser elegidos con
libertad, asi como a recibir informacion optima y veras sobre la sobre el contenido y

caracteristicas de los productos.

Capitulo V- RESPONSABILIDAD Y OBLIGACIONES DE LOS PROVEEDORES.

Art. 17.- Obligacion de todo proveedor. - Es obligacion de todo proveedor entregar al
consumidor informacidn veras suficiente y clara, completa y oportuna de los bienes o

servicios ofrecidos de tal forma que este pueda realizar una eleccion adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega del bien o prestacién del servicio. - Todo proveedor estd en la
obligacion de entregar de forma oportuna y eficiente el bien o servicio de conformidad a las
condiciones establecidas en mutuo acuerdo con el consumidor. Ley organica de defensa del

consumidor (2015).
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CAPITULO 111

Marco Metodologico
Enmarcando este proyecto con los elementos de investigacion, se describen las
herramientas y metodologias utilizadas para el analisis de la muestra y el orden de los datos

que permitan profundizar en el desarrollo de este trabajo.

En el proyecto se utilizo una metodologia de investigacion mixta combinando los

enfoques cualitativos y cuantitativos.

Tipos de investigacion
Se presenta un proceso investigativo no experimental, con un método tedrico

descriptivo y de linea seccional o transversal.

Es decir que este proceso investigativo permitira explicar los rasgos y caracteristicas
fundamentales del conjunto poblacional, mediante un estudio realizado en un momento tnico,
donde se dé a conocer la situacion actual del tipo de consumidor al que se pretende ofrecer los

productos de domotica.

La investigacion cuantitativa es aquella en la cual se utiliza informacion cuantificable
o medible, es un método de investigacion de analisis a través de diversas fuentes entre las mas

usadas para este tipo de investigacion estan las encuestas. (Sampieri, 2010)

Técnicas de la investigacion
En el proceso de investigacion se utilizd un enfoque mixto, mediante herramientas

para la recoleccidn de datos, como las encuestas y entrevistas.

1. Encuestas. - Las encuestas permiten obtener los datos de una manera agil,
rapida y eficaz, segin Anguita (2003) la encuesta es una técnica de

investigacion que utiliza un conjunto de procedimientos estandarizados
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mediante los cuales se analiza un conjunto de datos recolectados de una

muestra.

2. Entrevista. - Las entrevistas son herramientas que con las cuales los
investigadores tienen como finalidad conseguir informacion relevante acerca
del comportamiento de la poblacidn a estudiar, en el dialogo entablado en la
entrevista participan dos partes la primera es el entrevistador; es la persona que
realiza las preguntas y por otro lado tenemos a los entrevistados que son las
persona quien responde las preguntas, esta herramienta busca tener una

informacion mas descriptiva (Sampieri, 2010).

Poblacion y muestra

Tabla 11:

Segmentacion de Cliente

PARAMETRO DESCRIPCION
Pais Ecuador
Provincia Guayas
Canton Guayas
Ciudad Guayaquil
Region Costa
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Edad Mayores de 18 afios
Género Hombres y Mujeres
Ocupacion Jefes de familia
Clase social Media Alta
Ciclo de vida familiar Casados, Union libre con o sin
Hijos )
SEGMENTACION PSICOGRAFICA
Personalidad Innovadores
Ciclo de vida Que se interesen por la tecnologia

comodidad y seguridad de sus
hogares
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El método a utilizado fue muestreo probabilistico, que se define como una técnica que

permite conocer la probabilidad de cada individuo incluido en el estudio, la muestra debe ser

realizada por una seleccion al azar. (Morphol, 2017)

Tomando esta referencia, se realizo la segmentacion a considerarse en la poblacidn de

estudio, en un contexto de analisis geografico, demografica y psicografico.

Para el calculo de la muestra se toma de referencia los datos obtenidos del censo de

poblacion y vivienda del 2010, de personas que residen en Guayaquil y que posean una

vivienda ya cancelada. (INEC, 2010)

Tabla 12:

Tendencias de Vivienda

TENDENCIAS DE VIVIENDAS HOGARES %
Propia y totalmente Pagadas 490,958 51.20%
Arrendadas 170,020 17.73%
Propias (Regalada, donada, por herencia 107,478 11.21%
Prestada o Cedida (No pagada) 105,933 11.05%
Propia y la est4 Pagando 73,532 7.67%
Por servicios 9,533 0.99%
Anticresis 1,511 0.16%
TOTAL 958,965 100%

Nota: Tomado del Instituto nacional de estadisticas y censos INEC, 2010



Tabla 13:
Nomenclatura
N=zi+p+q
T (N-1)+ZZ+prq

n

TABLA DE NOMENCLATURAS

Il = tamafio de nuestra obtenido por la formula.
N = tamafio de la poblacién total o universo.

7. = parametro estadistico que indica la probabilidad de que los resultados de

nuestra investigacion sean ciertos; los valores mas comunes son:
zZ 1,15 1,28 1,44 1,65 1,96 2 2,58

Nivel de 759 80% 85% 90% 95% 95,5% 99%
confianza

P = probabilidad de que ocurra el evento estudiado (¢éxito o proporcion esperada).
( = (1-p) probabilidad de que no ocurra el evento estudiado (fracaso).

d =precision (error maximo admisible en términos de proporcion), va en
proporcion con el nivel de confianza.

Nota: Tomado de Mizner, 2008

Para el calculo se establecen los siguientes datos:

N = 490,958

Z = 1,96 — nivel de confianza 95%

p=5%

q = (1-p) = (1-0.05= 0,05)

d=5%

_ 490,958 1,962 = 5% x (0,05)

~ 5%2 (490,958 — 1) + 1,962 * 5% * (0,05)

490,958 * 3,8416 * 5% * (0,5)
~0,0025 * 490,957 + 3,8416 * 5% * (0,5)

_ 47,1516
"~ 1,227.488

n = 384

n

n

n
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Presentacion de resultados

Encuestas
A continuacion, se detalla el procedimiento realizado para la organizacion,

sistematizacion y analisis de los datos:

1 Realizacion del disefio de la encuesta, através del formulario de Google

Forms.

2. Creacion de una base de datos con los datos obtenidos (herramienta Excel).

3. Creacion de tablas y gréficos estadisticos (herramienta Excel).

1 Sexo de los encuestados:
54%

46%

1 Hombre 1 Mujer

Figura 2: Género

Los resultados muestran que la proporcion de encuestados fueron de sexo femenino en
un 54%, y el masculino con el 46%, por lo que se puede definir que la muestra tomada en este
proyecto de investigacion es equitativa y lleva relacion a la proporcionalidad entre hombres y

mujeres en Guayaquil.



2. Edad de los encuestados:

1 De 27 a 35 Anos «De 35a43 Anos 1 Mas de 43 Anos

Figura 3: Edad

De acuerdo a los datos obtenidos de la muestra tomada el 68% de los encuestados se
encuentran con un promedio de edad entre los 27 y 35 afos, el 22% se encuentran entre los 35

y 43 afios y un 10% tienen mas de 43 afios.

3. Tipo de vivienda:

32,2%
15,1%

17,8% 34,9%

1 Arrendada 1 Propia y Cancelada

1 Propiay la esta Cancelando 1 Vive con Familiares

Figura 4: Tipo de Vivienda

Los resultados indican que un 34.9% de los encuestados poseen una casa propiay
cancelada, el 32.2% viven con familiares, un 17.8% tienen casa propia y la estan cancelando y
un 15.1% viven en casa arrendada, para efecto de la investigacion nos enfocamos en los

encuestados que poseen casa propia cancelada o que la estén cancelando.



4. Rangos de Ingresos mensuales en el nucleo familiar.

1 De $1000 a$1500 « De $400 a$800 « Mas de $1500

Figura 5: Rango de Ingresos Mensuales

De la muestra tomada se intent6 constatar los ingresos mensuales del nucleo familiar
con lo que se constatd que 64.1% de los ingresos del nacleo familiar esta entre los $400 y
$800, mientras que el 22.8% de las familias poseen un ingreso que va desde los $1000 hasta

los $ 1500 y el 13.1% de las familias poseen un ingreso mayor a $1500.

5. Conocimiento sobre domética:

1t No "Si

Figura 6: Conocimiento de Domética

Se identifico que el 51,7% de las personas tienen conocimiento del término domotica,

mientras el 48,3% de los encuestados no tienen conocimiento.



6. ¢Sabia usted que puede controlar su hogar desde su dispositivo movil?

1 No «Si

Figura 7: Conocimiento Control por dispositivos moéviles

Esta pregunta esta enlazada con la anterior, los resultados muestran como en un 67.8%
de los encuestados tienen conocimiento en que pueden controlar su hogar desde un

dispositivo movil, no obstante, un 32.2% de los encuestados no tienen dicho conocimiento.

7. ¢Estaria usted dispuesto a invertir en Domaética?

Figura 8: Referencia Inversion en domotica

Con esta pregunta se identifica que hay un mercado potencial ya que el 71.9% de las
personas encuestadas estarian dispuestas a invertir en la domotica mientras un 28.1% de los

encuestados no invertirian.



8. Conoce proveedores que presten el servicio de Domotica.

1 No «Si

Figura 9: Conocimiento de Proveedores de Domotica

Los resultados muestran que en un 83,3% de los encuestados no tienen conocimiento
sobre proveedores que presten el servicio de domatica, lo que nos refiere que existe una
oportunidad para comercializar estos productos, generando una oportunidad de crecimiento

economico y tecnologico en el pais.

9. ¢Qué montos estaria dispuesto a invertir en el servicio de domética?

1 De $1500 a $2000 1 De $400 a $800 1 De $900 a $1200 1 Mas de $ 2000
Figura 10: Montos a Invertir
Los resultados nos muestran que el 77.6% de los encuestados estarian dispuestos a

invertir de $ 400 a $ 800 en el servicio de domética, lo que nos da una referencia para la toma

de decisiones en cuestion de precios en el modelo de negocio.



10. De los siguientes servicios que bridan la domotica. ¢Cual aplicaria en su hogar?

1 Alarmas « Aparatos Electrénicos « Camaras de Seguridad.

1 Control de Puertas Y Ventanas 1 lluminacion 1 Sensores de Movimiento.

Figura 11: Dispositivos de Domética

Segun los resultados obtenidos se puede mostrar que el 48.6% de los encuestados

tienen prioridad al invertir en cdmaras de seguridad seguido de un 14.6% que se encuentran

interesados en el control de puertas y ventanas.

11. Bajo que medios le gustaria recibir informacion sobre Domética

1 E- Mail 1 Redes Sociales. 1 Revistas. 1 TV

Figura 12: Publicidad en Dom@tica

Como resultado de esta pregunta se puede apreciar que los encuestados tienen un

50.3% de preferencia al recibir informacion mediante redes sociales, seguido de un 41.4% de

via e-mail.



12. Clasifigue segun el orden de importancia los siguientes grupos de funciones de los
sistemas de domdtica.

11,7%
7,6%

77,9%

1 Ahorro Energético 1 Comunicaciones 1 Confort 1 Manipulacién de Sefiales Audiovisuales 1 Seguridad

Figura 13: Funciones de los sistemas de domética

Los resultados muestran el orden de importan que los encuestados les dieron a las
funciones de los sistemas de domética: priorizando en un 77.9% la seguridad, seguido del

11.7% el ahorro energético.

Entrevistas

En este apartado se presentan dos entrevistas realizadas al Ing. Galo Vélez y al Ing.
Andrés Atiencia, para obtener otra version detallada acerca del comportamiento de la
poblacidn a estudiar. A continuacién, se detalla el procedimiento realizado para las

entrevistas:

1 Realizacion del disefio de la entrevista, eleccion de las personas entrevistadas y

organizacion de horarios para visitar a los entrevistados.

2. Realizacion de las entrevistas.

3. Interpretacion de los resultados, para su presentacion.



Tabla 14:

Datos de la Entrevista

PREGUNTAS

¢ Qué opina sobre la
domotica?

¢Desde su perspectiva

cual es su opinion

sobre el mercado de la

domética?

¢Cual es el valor que
sus productos le
pueden otorgar al
cliente en lo
concerniente a la
domética?

¢ Qué factores cree
usted que influyen en
sus clientes a la hora
de tomar la decision
de compra?

¢Qué opina sobre sus
productos de
domotica?

¢Describa a sus
clientes en lo
referente a domotica?

ENTREVISTADO 1

Es una Industria la cual se
esta iniciando, pero le
falta mucho por explotar.

El mercado de la domética
es un mercado con mucho
potencial para ser
explotado asi mismo hay
que recalcar que el nicho
de mercado al que es
dirigido la domotica es de
economia media - alta.
Comodidad, Calidad de
vida, casas con alto valor
tecnoldgico.

Precio.

Hay una infinidad de
productos no obstante al
armar una casa con este
tipo de tecnologia
encareceria el producto
final, pero nuestros
productos pueden agregar
mucho valor al cliente
final.

En su gran mayoria son
clientes que se encuentran
vinculados en un ambiente
familiar o que recién se
estan iniciando como
familia.

ENTREVISTADO 2

Es una industria con mucho
potencial, pero necesita un
mayor impulso ya que existe
mucho desconocimiento en
los clientes.

Existe mucho
desconocimiento sobre este
mercado.

Confort, seguridad, los
clientes estan a la vanguardia
de la tecnologia.

Precio de los articulos.

Que existe una gran
variabilidad, pero hay poco
conocimiento en los clientes.

Personas mayores de 25 afios
hombres y mujeres.
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Conclusion

Se concluye que los productos con mayor preferencia son los de seguridad y que el
50% de las personas prefieren recibir el material publicitario por medio de redes sociales y de
mail; y el, aunque el 52% de personas tienen conocimiento sobre la domotica, el 83% no
conoce un proveedor el cual le pueda proveer de dichos productos. En cuanto al nicho de
mercado se puede concluir que el producto debe ser dirigido a hogares con mujeres entre 27 y

35 afios ya que tienen mayor aceptacion.

En cuanto a las entrevistas se puede concluir que, aunque el mercado de la domotica
tiene un gran potencial existe un gran desconocimiento sobre el mismo y que este tiene que

ser dirigido a un ambiente familiar.
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CAPITULO IV

Propuesta
En este apartado se pretende crear un modelo de negocios para una empresa dedicada
a la comercializacidn de productos tecnologicos para el hogar en la ciudad de Guayaquil,

sector Urdesa; dicha empresa que se denominaria “HOLLY Domética”

El objetivo principal de lanzar un producto/servicio al mercado, es satisfacer las
necesidades de su consumidor, previo a esto es necesario conocer el mercado donde se va a
comercializar, sus caracteristicas especificas para poder desarrollar el modelo de negocio y asi

poder minimizar el riesgo, conocer el target y obtener rentabilidad.
Mision

Brindar soluciones domoticas que permitan controlar las actividades cotidianas en un
hogar; generando confort, seguridad y bienestar a nuestros potenciales clientes, y a su vez
promoviendo el avance tecnoldgico en el pais.
Vision

HOLLY Domdtica se proyecta como una de las mejores empresas reconocidas a nivel

nacional e internacional, que proveen servicios de domdtica en el pais.

Valores corporativos

» Orientacion a resultados, de una manera eficiente y ética.

» Puntualidad en las entregas.

» Excelencia y buen trato al cliente.

» Brindar calidad en los productos, trabajando con integridad y empatia hacia el

cliente.



Estructura de la empresa
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La empresa se encuentra estructurada de la siguiente manera.

Tabla 15:

Cargos de la Empresa

CARGO FUNCIONES

Sueldo Cant Costo

Administrador N )
Planifica,supervisa, y controla.

Contador

Se encargard de la administracion de la empresa

$ 1,000.00 1 $1,000.00

Se encargard de todo lo que tiene que ver con el
area contable, declaraciones, pagos etc

S 750.00 1§ 750.00

El asistenete servird de ayuda para el contador,
Asist_Cotalble entre sus funciones se encuentran el ingreso de
facturas, ejecutar pagos, manejo de caja chica. S 425.00 1S 425.00

Esta persona tendrd a cargo todo lo que tiene que

Web_y_redes ver con las redes, desde el posisionamiento de
marca, ventas por pagina web, y publicidad. S 600.00 1S 600.00
ventas Se estiman 3 personas 1 para atencién del clliente
en local y 2 para instalacién ventas en el local. S 425.00 3 $1,275.00
TOTAL $ 4,050.00

Analisis FODA de la propuesta

Tabla 16:
Andlisis FODA
FORTALEZA OPORTUNIDAD
Innovacion constante en el giro de negocio Giro de negocio no
explotado

Ubicacion fisica
Personal capacitado
Variedad de productos
Asesoria personalizada

Capacidad de satisfacer necesidades del cliente

Clase social (nicho de
mercado a explotar)
Crecimiento canal
ONLINE
Oportunidad de
crédito por acuerdo
Politicas nacionales.
Aumento de proyectos
de viviendas,
conjuntos
residenciales.
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DEBILIDADES AMENAZAS

Desconocimiento del consumidor sobre los Corta vida de los

productos emprendimientos

No se dispone de créditos directos Economia un poco
inestable

Pandemia que se
encuentra cruzando el
pais

Aumento en los
indices de desempleo

En este analisis se contempla de manera externa en los aspectos de fortaleza,

oportunidades, debilidades y amenazas, que enmarca la propuesta planteada.

Bajo el analisis FODA como se puede observar en la tabla se aprecia que el presente
proyecto posee una gran cantidad de fortalezas y que brindar énfasis en 1o que respecta a la
asesoria personalizada en los productos, y con ello agregar valor a la necesidad del cliente,
entre las oportunidades se considera que los medios digitales generarian mayor impacto y
reconocimiento, y a su vez la ubicacidn fisica puesto que el sector de Urdesa es un nicho de
mercado de personas con un nivel socioeconémico medio - alto, que se enmarca en el tipo de

cliente que se desee captar.

Entre las debilidades y las amenazas tenemos desconocimiento del consumidor sobre
los productos por lo que se tiene que realizar una estrategia de marketing con la cual se pueda

solventar esta debilidad presentada.



Propuesta de Modelo de negocio bajo el lienzo Canvas

DISENADO POR:

LIENZO DE MODELO DE DISERIADO PARA: SERADS PO

NEGOCIOS THOLLY boMoTicA ING. WELLINGTON URBAN

ACTIVIDADES CLAVE

ANO: 2021

PROPUESTA DE VALOR RELACION CON LOS CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES

SOCIOS CLAVE

dtu ?
1. ~ENTIDADES BANCARIAS.1. ADMINISTRACION DE COMPRA 1. “SERVICIO PRE Y POST VENTA. 1.- PERSONAS NATURALES O
2. -IMPORTADORES DE Y VENTA DE PRODUCTOS.. 2.-COMUNICACION DIRECTA, ViA JURIDICAS, DE TODAS LAS
PRODUCTOS DE DOMOTICA.. 2. -ESTRATEGIAS DE MARKEPAGIIFACER LAS NECESIDADES 1| EFONICA O CHAT, PARA LA EDADES Y GENEROS, DE CLASE
- CAPACITACION CONSTANTEDEL CONSUMIDOR, EN LOS ATENCION A SUS REQUERIMIENTOS. SOCIAL MEDIA ALTA.
- FIDELIZACION DE CLIENTES FIJOS.

3 -DISTRIBUIDORES 3.
EN TEMAS RELACIONADOS A LA

DOMOTICA.

AMBITOS DE SEGUIRIDAD Y 3.
CONFORT HUMANO, MEDIANTE
SOLUCIONES TECNOLOGICAS
COMO LA DOMOTICA.

MAYORISTAS DE PRODUCTOS DE
DOMOTICA.

RECURSOS CLAVES CANALES

-PUBLIDAD ONLINE Y OFFLINE.

1 HUMANO: PERSONAL 1.
CAPITADO EN EL AREA DE 2. -SITIO WEB.
DOMOTICAY ADMINISTRACION 3. -PUBLICIDAD BOCA A BOCA
DE EMPRESAS. 4. -ATENCION TELEFONICA
2.- FISICO: LOCALIZACION
(OFICINA), EQUIPOS DE
COMPUTO, INVENTARIOS.
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS
1. -PAGO A PROVEEDORES. 1. - PAGO EN EFECTIVO.
2. -PAGO POR PUBLICIDAD. 2. -TRANFERENCIA BANCARIA.
3. -CAPITAL POR SOCIOS 60% 3. -PUNTOS DE VENTAS.
4. -PRESTAMOS BANCARIOS 40% 4. -TARJETAS DE CREDITO.

Figura 14: Modelo Canvas
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Mediante el modelo CANVAS se define el modelo de negocio, identificando los

puntos principales para el mismo.

Propuesta de valor. — Comercializacion personalizada de productos tecnoldgicos para

el confort humano.

Segmentacion de los clientes. - En lo que concierne a la segmentacion de los clientes
el nicho de mercado al cual va dirigido el presente proyecto es para personas mayores de
edad, que posean vivienda, posean ingresos y deseen implementar productos tecnoldgicos que

provean confort en su vida cotidiana.

Relaciones con los clientes. - Se estima una relacion directa con el cliente, con un
punto de venta fisico, y virtual por canales digitales. La atencién es personalidad dependiendo

de las implementaciones que quiera realizar, con esto se formara una relacion de largo plazo.

Canales. - Los canales van relacionados directamente con el tipo de cliente al cual se
esta apuntando y de acuerdo a la relacién que se va a llevar con el mismo, el canal de
distribucion es directo, ya que el cliente se puede acercar y realizar la compra en el punto, otro

canal de distribucion por entrega en domicilio del cliente por compras online.

Socios estratégicos. - Entre los socios estratégicos se estima apuntar a los
importadores y distribuidores de productos de domotica tratando de obtener los mejores

beneficios posibles, para la generacion de valor del proyecto.

Actividades claves. - Comercializacion de productos en el punto de venta fisico y
online, elaboracion de un plan de marketing para generar conocimiento acerca de la industria

en los usuarios.

Recursos claves. - Los recursos claves que se deben manejar, son: el local fisico, los

equipos de computo y los sistemas para llevar el inventario y estadisticas.
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Costos. - En cuanto a los costos se tiene un capital correspondiente al 60% la

diferencia va a ser adquirida por medio de préstamos.

Fuentes de ingresos. — Comercializacion de los productos y asesorias de los

productos.

Plan de Marketing

Un plan de marketing es un compuesto de la mercadotecnia actual con el cual se busca
realizar un analisis de las oportunidades amenazas y objetivos, estrategias, programas de
accion e ingresos planificados (Duefias, 2018). Se procedera a realizar un plan de marketing,

con ayuda de las 4P; estas estudian las variables; producto, precio, plaza y promocion.

HOLLY DOMOTICA tiene como finalidad satisfacer las necesidades del consumidor,
en los ambitos de seguridad y confort humano, para lo cual debe llegar al cliente de forma
optima y enfocado en las necesidades, estilo de vida, y nivel socio econémico de los posibles
usuarios, para que los productos ofrecidos sean exactamente los que necesitan los
consumidores, generando valor en ellos, creando una relacion de largo plazo y con ello una

rentabilidad recurrente para HOLLY DOMOTICA.

Producto

Un sistema de domotica comprende una variedad de servicios tales como seguridad,
confort humano, ahorro de energia y comunicacion, cada uno puede trabajar de forma
individual o funcionar en conjunto. La interconexion de estos factores crea el concepto de
casas inteligentes. Para poder entender un poco méas se procedera a la descripcion de cada uno

de estos factores.

El servicio de seguridad hace referencia al uso de tecnologia para prevencion de robos
u otros incidentes con terceros, por medio de diferentes tipos de alarmas y sensores, el usuario

tomara control de su seguridad, utilizando un sistema de comunicacion con el cual se podrian
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enviar entre usuarios una notificacion sobre alguna eventualidad sucedida en su hogar que

afecte al bienestar o integridad de la vivienda.

La domotica tiene la capacidad de generar escenas comodas y dptimas para los
integrantes de hogar mediante el manejo de la intensidad de la luz, control temperaturas,

sistemas de audio y control de ciertas actividades rutinarias que generan tension y estrés.

Otra de las utilidades que ofrece la domdtica es el ahorro de energia; debido a la
capacidad de disminuir el consumo mediante la automatizacidén con sensores de encendido y
apagado automatico, cuidando los costos elevados del usuario. No obstante para la venta se
debe indicar que este beneficio es a largo plazo, la inversion realizada el cliente se vera
cristalizada en unos afios gracias a las bondades que presenta la domética en cuanto al ahorro

de energia.

En cuanto a la comunicacién, en estos ultimos afios ha sido esencial en lo que tiene
que ver con redes sociales, compras online, educacion virtual, etc; y para garantizar la
comunicacion de los hogares hacia el mundo la domotica, existe la ayuda de los teléfonos

inteligentes, tablets y routers de internet.

Ya que el mundo de la domotica es un mundo demasiado amplio y considerando los
factores economicos, de acuerdo a la investigacion de campo, se ha decidido dividir los

productos en tres categorias.

» Categoria A Seguridad. - Este a categoria corresponde a todo los pertinente a
la seguridad entre ellos tenemos camaras de seguridad, sensores de

movimiento, alarmas etc.

» Clasificacion B Sensores he interruptores. - Comprende automatizacion de

persianas, interruptores, sistemas de iluminacion y ahorro energético.
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» Clasificacion C Confort. - Esta clasificacion esta formada por sistemas de

riego, climatizacién y ambientacion.

Bajo la propuesta del actual sistema de negocios se pretende, no solo entregar los
productos sino afiadir una charla del funcionamiento y cuidado del sistema. El cliente puede
elegir la calidad de los productos, estos pueden ser de mediana y alta calidad dependiendo del
presupuesto disponible. HOLLY DOMOTICA busca satisfacer al cliente y no generar un alto
impacto en los costos del producto, uno de los requisitos es que cliente debera tener una red
inalambrica WLAM en 6ptimas condiciones para poder garantizar la cobertura y accesibilidad

en cualquier punto del hogar.
A continuacion, se describe los productos y servicios a ofrecer:

Tabla 17:

Productos

PRODUCTOS

» Camara de seguridad inalambrica con app
movil

» Camara inteligente para interiores

funciona con Alexa

Juego de camaras con app movil

Monitor para bebe inteligente

Persianas inteligentes

Interruptor manual

Interruptor inteligente

Sensor para puerta inteligente sengelet

Timbre inalambrico

Y V. ¥V V¥V Y VY VYV VY

Pantalla inteligente con alexa
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» Conectores multiples compatibles con

alexa
Control de interruptores inteligentes
Sistema de riego inteligente

Termostato inteligente programable

v V V V¥

Purificador de aire

Tabla 18:

Intangibles

SERVICIO INTENGIBLES
Atencion X

personalizada
Asesoramiento X
gratuito

Prueba demostrativa X

> Atencién Personalizada: Como HOLLY DOMOTICA es una empresa, que se
desea posesionar en el mercado como un atributo diferenciador se realizara una

atencidn personalizada a los clientes.

» Asesoramiento Gratuito: Se desea dar un plus en cuento a un servicio de
asesoramiento gratuito sobre el uso de los productos siendo otro ente

diferenciador para HOLLY DOMOTICA.

» Prueba demostrativa: Para la prueba demostrativa se implementara un
pequefio circuito de facil acceso como es el encendido y apagado de luces por

medio de sensores para que el cliente viva la experiencia.



> Instalacién de equipos: Este servicio busca bridar una calidad en el trabajo, a

la par sociabilizar con el cliente siempre con la intencion de agregar valor.

Plaza

Venta directa. -

Se realiza venta directa a los clientes desde el punto de venta ubicado en el sector

Urdesa (Victor Emilio Estrada y Cedros),

Una de las estrategias atomar en consideracion es la distribucién, utilizando los
intermediarios que vendan los productos en paquete con el servicio que estos prestan, como
por ejemplo las inmobiliarias, despachos de arquitectos, contratistas de sistemas electronicos,

empresas de seguridad y vigilancia, etc.
Ubicacion fisica de las Oficinas. -
> Provincia: Guayas
> Ciudad: Guayaquil

> Direccion: Victor Emilio Estrada y Cedros

T7 n 1? .
Figura 15: Mapa Ubicacién
Un canal de venta y posicionamiento que se desea explotar es el canal online el cual

utilizara los diversos medios tales como redes sociales y paginas web para poder realizar las
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ventas y posicionamiento de la marca, a su vez la misma debe brindar la comodidad para el
pago, para efecto se utilizo la herramienta WooCommerce, la cual permite: la publicacion de
productos en una tienda virtual, el respectivo proceso de venta (carrito de compras) y el
proceso de facturacion. Debido a la naturaleza de la empresa se establecio como método de

pago online: transferencia bancaria y pago con tarjeta de crédito.

Precio

Establecer una estrategia de precios es ventajoso y necesario, la misma debe ser
basada en el estudio de mercado realizado, donde se puede conocer los ingresos del
consumidor, el poder adquisitivo de los mismos y a su vez el limite de precios que el cliente

esta dispuesto a pagar por el producto. (Aviles, 2015)

La seleccion del precio debe estar basada al tipo de paquete que lleve el cliente, el

canal por donde realice, el costo de entrega y margenes de ganancia.

Como parte de una estrategia de ventas se busca el posicionamiento de marca, por lo que se
ofrecera un precio oferta por introduccion, la idea es que los clientes conozcan la marca, el

servicio y la variedad de productos.

Es importante mencionar los margenes de ganancia que se aplicaran al negocio, los
cuales van entre el 50% en los paquetes basicos 55% en el paquete Intermedio y 60% en el

paquete Avanzado.



Tabla 19:

Precios de los Productos
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# PRODUCTO PRECIO
1 Camara de seguridad inalimbrica con app movil $ 43.40
2 Camara inteligente para interiores funciona con Alexa ¢ 40.30
3 Juego de camaras con app mévil $ 548.70
4 Monitor para bebe inteligente S 63.55
5 Persianas inteligentes S 75.95
6 Interruptor manual S 52.70
7 Interruptor inteligente S 21.70
8 Sensor para puerta inteligente sengelet $ 91.45
9 Timbre inalambrico S 46.50
10 Pantalla inteligente con alexa S 108.50
11 Conectores multiples compatibles con alexa S 35.65
12 Control de interruptores inteligentes S 38.75
13 Sistema de riego inteligente S 96.10
14 Termostato inteligente programable S 217.00
15 Purificador de aire S 310.00
Promocion

Como se indicaba en los puntos anteriores la prioridad es maximizar la venta y

posesion de la marca HOLLY DOMOTICA en el mercado, se incurrira en Planes

Acumulativos contando con un porcentaje del 5%, y como campafia se otorgara un descuento

del 25% si se adquieren los productos en los primeros 15 dia de inicio de operaciones, al

mismo tiempo se buscara socios estratégicos para otorgar tarjetas a los clientes que sean

recurrentes en sus compras; por medio de una campafa publicitaria se buscara posesionarse

en el mercado.
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Estrategias de HOLLY domadtica

La empresa usard como plan estratégico las tres estrategias genéricas de Porter.

Liderazgo en costos. - Consiste en la capacidad de generar un producto o vender un

producto a un precio inferior que lo competidores. (Porter 2008, s.f.)

Diferenciacion. - Es la capacidad de ofrecer un producto con rasgos distintivos, mas
atractivo para los consumidores frente a los productos ofrecidos por la competencia, esta es
una estrategia atractiva y que lo que se busca es construirse su propio nicho de mercado.

(Porter 2008, s.f.)

Enfoque de nichos. - Consiste en enfocarse en un mercado ofreciendo productos

pensando expresamente en generar valor al mercado en cual se esta apuntando. (Porter 2008,

s.f)

HOLLY DOMOTICA busca enfocarse en la estrategia de la diferenciacion poniendo a
la venta productos nuevos e innovadores, y brindando un servicio personalizado

acompafiando al cliente en todo momento.

Campaiia de marketing.

HOLLY DOMOTICA desea hacer una campaiia de marketing con el fin de posicionar
la marca y captar clientes por medio de redes sociales y a su vez promover la venta de modo
online, por medio de un sitio web, para lo cual utilizara tres tipos de herramientas Facebook
Ads, sitio web o tienda virtual y Google AdWords. Para esta campafia las responsabilidades

quedarian definidas de la siguiente manera.

Control de los canales publicitarios.
Facebook Ads. - Para este canal se trabajara con el personal de una agencia de

publicidad, para realizar las funciones de community manager. Asi como también se trabajar
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con el personal de disefio grafico para la elaboracion de las iméagenes, infografias, banners.
Este canal tendra como objetivo ejercer campaiias publicitarias para la captacion del nuevo
mercado, hombres y mujeres de edades comprendidas entre 22 a 43 afios, en especial a

mujeres ya que se considera que tienen un mayor interés en buscar productos relacionados

con el hogar. A su vez se busca posicionamiento de la marca en redes sociales.
Objetivos del canal:
> Conocimiento y posicionamiento de la marca HOLLY DOMOTICA.
» Fidelizacion de usuarios.
» Creacion de una comunidad social.
En la red social Facebook, se establecieron las siguientes actividades:

1. Compartir: fotografias, ilustraciones o videos, de actividades creativas o
sociales y trabajos realizados por la empresa, mismas que generen contenido y

empatia entre los usuarios.

2. Crear y compartir contenido de valor: informacion sobre la empresa,

testimonios, promociones, tips de soluciones tecnologicas.

Dentro del sitio web se implemento las los plugin “Social Like Box y Get Social”, 1o
que permiti6 colocar el Fan Page de Facebook de la empresa y un menu colgante de redes

sociales, que facilitan la interaccion inmediata con las distintas redes sociales de la empresa.

Sitio Web / Tienda Virtual. - Para el sitio web se trabajara con el personal de
marketing y la agencia de publicidad, para la elaboracién del mismo, a través de CMS como

Presta Shop. El disefio de la web debera tener el detalle de los productos que se esta
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comercializando y de la misma manera su pasarela de pago ya que se busca brindar un buen

servicio a la hora de que el cliente realice la compra por este medio.

Luego de un analisis descriptivo se establece la siguiente lista de requerimientos

funcionales que debe tener el sitio web de la empresa:

Disefio:

» Excelente interfaz grafica y disefio movil.

» Facil accesibilidad y usabilidad.

» Manejo de textos y multimedia.

Marketing Online:

» Manejo de mail masivo, para la obtencion de suscriptores.

» Implementacién de formularios y blog empresarial.

» Implementacion de Geolocalizacion y Chat en linea.

Publicidad Online:

» Interaccion con distintas redes sociales.

» Disefios de publicidad para las distintas publicaciones, entorno al giro de la

empresa.

Estructura del sitio web:

> Colores y semiotica: Dentro de los colores corporativos se estable una
relacion directa con el propoésito de la empresa de generar seguridad y confort

humano, por cual se combind los colores: blanco, naranja, plateado, bronce.



> Plataforma:

Se utilizo la plataforma WordPress que es un gestor de contenidos que se
acoge a las funcionalidades requeridas, permitiendo generar gran cantidad de
contenido virtual, se implementara un dominio .ec como estrategia de

posicionamiento del sitio en los moteres de busqueda.

> Arquitectura del sitio web:

Se determina utilizar una arquitectura cliente/servidor la cual que permite que
exista la interaccion entre el usuario que navega en el sitio web y la
informacidn alojada en el servidor; esta arquitectura utiliza 3 capas para su

funcionamiento: capa cliente, capa intermedia y capa servidor.

Figura 16: Arquitectura Cliente Servidor

> Boceto del sitio web:

Figura 17: Boceto de la Web Péagina Principal
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Google AdWords.- Se trabajara con el personal de marketing, para que lleve el
control del manejo de las campaifias en este canal. El objetivo posicionar el sitio web de la

empresa en los principales motores de busqueda.

Asi como también ejercer campafias publicitarias en distintos sitios web, relacionados
con el giro del negocio o alternos que tengan gran captacion de hombres y mujeres de las

edades entre 30 y 50, por ser personas con mayor presencia.

Con esta campafia publicitaria se tiene como objetivo el posicionamiento de la marca y

a la vez obtener mas ventas.

Indicadores canales publicitarios

Tabla 20:
Indicadores
DESCRIPCION OBJETIVO INDICADOR META
DEL CANAL
1.- Facebook Ads 1)Campafias > Numero de visitas periodos de 1) Aumento de
publicitarias. tiempo seguidores a 1000
' mensuales.
2) . ) » Numero de me gustas. (Diario, 2) Posicionamiento
Posicionamie semanal, mensual, Anual). de la marca.
nto de la ’ ’
marca.
» Clic en enlaces. Menciones y
Respuestas.
» Numero de compartir
publicaciones.
2.- Sitio Web / 1)Presencia > Numero de visitas
Tienda Virtual  online  del '
negocio
,2) ) » Numero de usuarios nuevos. Establecer la tienda
implementaci virtual como un
on de wuna nuevo punto de

tienda virtual. venta.
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3.- Google
Adwords

1)Posicionam
iento el sitio
web de la
empresa.
2)Campafias
publicitarias

Numero de nuevos, recurrentes.

Ratio de Usuarios = Nuevos /
Recurrentes.

Duracion en la sesion, tasa de
rebote.

Tasa de
comportamientos.

adquisicion

Tiempo de carga de la pagina.

Indices de compra. Lectura de

articulos.

CPC = Costo por clic

CPM = Costos por impresiones.

CPA = Costos por accion

(registros, compra).

CPV = Costos por vista.

Indices de ventas.

Se estima un
aumento de ventas
en un 30%

Posicionamiento de
la marca.

Presupuesto de marketing

Una vez ya establecidos las herramientas, Indicadores, metas y personal que se

encuentra a cargo de la campafa publicitaria es necesario realizar el presupuesto de la misma

considerando valor tope que se desea invertir en esta campafia.



Tabla 21:

Presupuesto de Camparia

PRESUPUESTO CAMPANA DE MARKETING

FACEBOOCK ADS $500
Posicionamiento de marca $300
Anuncios publicitarios $200
Sitio Web / Tienda Virtual $300
Hosting, Dominio ($ 150 anual) $150
Mantenimiento de pagina, Pasarelas de pago etc. $150
GOOGLE ADWORD $400
Ranqueo de sitio Web $250
Anuncios en diferentes sitios Web $150

TOTAL PRESUPUESTO

$1,200

79
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CAPITULO V

Analisis financiero de la propuesta.
En este apartado se plantea un analisis financiero para determinar los valores de
inversion, costos, gastos y equipamiento, al identificar estos valores nos permite realizar una
estructuracion de estados financieros para poder medir la rentabilidad y viabilidad financiera

del modelo de negocio.

Se plantea el analisis financiero desde la creacidon de un balance inicial hasta la
evaluacion financiera del proyecto, mediante la aplicacion indicadores, como rentabilidad

TIR, WAACC, VAN, Punto de equilibrio.

Productos

Para iniciar con el proyecto es necesario identificar que productos se va a
comercializar, costos, margen, y precio, el costo del inventario en este proyecto va a ser de
$14,239.00. Para definir los productos, y cuanto va a ser el stock se tomé como referencia las
encuestas, ya que se pudo identificar que las personas tienen mayor inclinacion a comprar
camaras de seguridad. El margen de ganancia que se obtiene de este producto queda en un

50%, quedaria estipulado de la siguiente manera.

Tabla 22:

Costo de Producto
# PRODUCTO COSTO 5 o4 ganancia  Precio CANTUNID "%

UNITARIO Inventario

1 Cémara de seguridad inalambrica con app movil $28,00 $14,00 $42,00 30 840
2 Cémara infeligente para interiores funciona con Alexa $26,00 $13,00 $39,00 30 780
3 Juego de camaras con app mévil $354,00 $177,00 $531,00 10 3540
4 Monitor para bebe infeligente $41,00 $20,50 $61,50 10 410
5 Persianas inteligentes $49,00 $24,50 $73,50 20 980
6 Interruptor manual $34,00 $17,00 $51,00 6 204
7 Interruptor inteligente $14,00 $7,00 $21,00 10 140
8 Sensor para puerta infeligente sengelet $59,00 $29,50 $88,50 25 1475
9 Timbre inalimbrico $30,00 $15,00 $45,00 10 300
10 Pantalla inteligente con alexa $70,00 $35,00 $105,00 5 350
11 Conectores milltiples compatibles con alexa $23,00 $11,50 $34,50 25 575
12 Control de interruptores inteligentes $25,00 $12,50 $37,50 25 625
13 Sistema de riego inteligente $62,00 $31,00 $93,00 10 620
14 Termostato inteligente programable $140,00 $70,00 $210,00 10 1400

—_
wn

Purificador de are $200,00 $100,00 $300,00 10 2000
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Punto de equilibrio.

Para poder identificar cual es el punto de equilibrio del proyecto es decir conocer la
cantidad de productos que se debe vender para tener un equilibrio no perder ni ganar, en este
proyecto se identifico un punto de equilibrio global de 104 unidades; es decir se debe vender
el 44% del inventario para poder cubrir los costos generados mensualmente. Los costos fijos

se estimaron en $3,400.

Tabla 23:
Costos Fijos
COSTO F1JOS

Personal $ 1.450,00
Arriendo $ 250,00
Servicios Basicos $ 200,00
Suministros $ 300,00
Publicidad $ 1.200,00
TOTAL DE COSTOS S 3.400,00

Balance inicial

Con un valor de $20,000 la empresa empezara sus operaciones, de los cuales el 50%
sera financiado mediante capital propio y la diferencia con un préstamo bancario de $10,000;
los activos corrientes se estimaron en $42,835.00, activos no corrientes en $19,700.00,
pasivos corrientes en $ 33,535.00 y pasivos no corrientes en $20,000; contando con un

patrimonio total de $63,535.



Inversion inicial en activos
De acuerdo con el modelo de negocios se necesitan los siguientes rubros; equipos de
computo, muebles y enseres, vehiculo, los cuales son detallados en las siguientes tablas,

dando un total de Activos de $54,939.

Tabla 24:

Activos
TOTAL_ACTIVOS $63,535.00
ACTIVOS_CORRIENTES $42,835.00
Banco $20,000.00
Inventario $22,835.00
ACTIVOS_NO_CORRIENTES $19,700.00
Muebles y enseres $3,200.00
Vehiculo $15,000.00
Equipo de computo $1,500.00
ACTIVOS_INTANGIBLES $1,000.00
Software $1,000.00

Financiamiento de los activos
En este proyecto de investigacion se ha identificado los siguientes rubros como
pasivos: Cuentas por pagar (Corto Plazo), proveedores locales, Cuentas por pagar a largo

plazo (Prestamos), Cuentas por pagar a largo plazo (Vehiculo).

Tabla 25:

Pasivos
TOTAL_PASIVOS $53,535.00
PASIVOS _CORRIENTES $33,535.00
Cuenta por pagar $22,835.00
Proveedores _Locales $10,700.00
PASIVOS _No_CORRIENTES $20,000.00
Cuentas por pagar a largo pla $10,000.00

Cuentas por pagar a largo pla $10,000.00
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El Balance quedaria de la siguiente manera:

Tabla 26:

Balance Inicial

HOLLY DOMOTICA
BALANCE DE SITUACION INICIAL

$ 63,535.00 $ 63,535.00

ACTIVOS_CORRIENTES $ 42,835.00 PASIVOS _CORRIENTES $ 33,535.00

Banco $ 20,000.00 Cuenta por pagar $ 22,835.00

Inventario $ 22,835.00 Proveedores _Locales $ 10,700.00

ACTIVOS_NO_CORRIENTES $ 19,700.00 PASIVOS _No_CORRIENTES $ 20,000.00

Muebles y enseres $  3,200.00 Cuentas por pagar a largo plazo (Prestamo) $ 10,000.00

Vehiculo $ 15,000.00 Cuentas por pagar a largo plazo (Vehiculo) $ 10,000.00
Equipo de conmputo $ 1,500.00

ACTIVOS_INTANGIBLES S 1,000.00 PATRIMONIO
Software 1000
CAPITALSOCIAL $ 10,000.00
TOTAL_ACTIVOS $ 63,535.00 TOTAL_PASIVOS $ 53,535.00
PASIVO + PATRIMONIO $ 63,535.00

Ingresos

Los ingresos en este proyecto de investigacion se encuentran proyectados de acuerdo
al punto de equilibrio que indica que minimo se debe vender 146 unidades es decir 48% del
inventario para cubrir los costos fijos mensuales e; desde un punto de vista conservador se
estimo la venta de ventas para empezar del 48% del valor de inventario y un crecimiento

mensual del 4%.



Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

L Contribucion_  Punto_de_Eq o
# costo . Precio CANTUNID  Costojnventc VALOR Margen de contribucion Paruclp:cmm marginal_pond uilibrio_Gene Punto_Equilibrio_

PRODUCTO UMTARIO  50%g" ,da en_ventas - por_Producto

erada ral
1 Camara de seguric $28.00 $ 1540 ¢  43.40 30 840 §  1,302.00 15 10% 2 14
2 Camara inteligent $26.00 $ 14.30 a$  40.30 30 780 ¢  1,209.00 14 10% 1 14
3 Juego de camaras $354.00 $ 194.70 ¢ 548.70 20 7080 § 10,974.00 195 % 13 10
4 Monitor para beb $41.00 2255 ¢ 63.55 20 820 ¢  1,271.00 23 7% 1 10
5 Persianas inteligentes $49.00 $ 26.95 ¢ 75.95 20 980 ¢  1,519.00 27 7% 2 10
6 Interruptor manu $34.00 $ 18.70 ¢ 52.70 10 340 ¢ 527.00 19 3% 1 5
7 Interruptor intelig $14.00 770 ¢ 2170 20 280 g 434.00 8 7% 1 10
8 Sensor para puert  eigent$e5sde.n0g0eleSt 3245 § 9145 25 1475 ¢ 2,286.25 32 8% 3 148 12
9 Timbre inalambrico $30.00 $ 1650 ¢ 46.50 10 300 § 465.00 17 3% 1 5
10 Pantalla inteligente co $70.00 $ 38.50 § 108.50 10 700 ¢ 1,085.00 39 3% 1 5
1 Conectores multi)  compaSizib3l.e0sOcosn ale 12.65 ¢ 35.65 25 575 ¢ 891.25 13 8% 1 12
12 Control de interrupto $25.00 $ 13.75 ¢ 38.75 25 625 ¢ 968.75 14 8% 1 12
13 Sistema de riego inteligente $62.00 $ 34.10 § 96.10 20 1240 ¢ 1,922.00 34 7% 2 10
14 T ermostato inteli $140.00 $ 77.00 g 217.00 20 2800 g  4,340.00 77 % 5 10
15 Purificador de aire $200.00 $ 110.00 ¢ 310.00 20 4000 ¢  6,200.00 110 7% 7 10
$1,155.00 305 $22,835.00 ¢ 3539425 $ 635.25 41 146
Tabla 28:
Tabla de Ingresos
FLUJO DE EFECTIVO
FLUJO DE EFECTIVO Afio_1 Afio_2 Afio_3 Afio_4 Afi0_5
INGRESOS_OPERACIONALES
Ventas $259,714.25 $ 277.894.25 $ 297,346.85 $ 318,161.12 $ 340,432.40
TOTAL_INGRESOS $259,714.25 $ 277.894.25 $ 297,346.85 $ 318,161.12 $ 340,432.40

Gastos

Para la tabla de los gastos se estimaron gasto en gastos de venta que son los costos de
ventas que se determind de acuerdo al punto de equilibrio es decir el 48% del total del
inventario ya que es lo que se proyecta vender; entre los gatos administrativos tenemos los
gastos de sueldos que se estim6 con el sueldo del personal que laborara en la empresa por un
valor $4,050 y servicios basicos de $200 para los flujos anuales se proyectd tomando como

referencia la inflacion.



FLUJO DE EFECTIVO

GASTOS
GASTOS DE VENTAS
Costo_de_Venta
TOTAS_GASTO_DE_VENTA

GASTOS_DE_ADMINISTRATIVOS
Sueldos

Gastos_de_Alquiler

Servicios Bésicos
Gastos_de_Publicidad
Gastos_por_depreciacion
TOTAL_GASTOS_ADMINISTRATIVOS

GASTOS FINANCIEROS
Pago_de_intereses_por_prestamos

TOTAL_DE_GASTOS

Amortizacién

FLUJO DE EFECTIVO

$ 153,132.53
$ 153,132.53

48,600.00
3,000.00
2,400.00

14,400.00
3,438.00

71,838.00

P B BB B

$ 140287

$ 226,373.40

$ 163,851.81
163,851.81

©“

52,002.00
3,210.00
2,568.00

15,408.00
3,438.00

76,626.00

@ P B BB P

$1,169.46

$ 241,647.27

$ 175,321.44
$ 175,321.44

$ 55,642.14
$  3,434.70
$ 2,747.76
$ 16,486.56
$ 3,438.00
$ 81,749.16

$898.54

$ 257,969.14

$ 187,593.94
$ 187,593.94

59,537.09
3,675.13
2,940.10

17,640.62
2,988.00

86,780.94

@ P BB P

$584.06

$ 274,958.94

$ 200,725.52
$ 200,725.52

$ 63,704.69
$  3,932.39
$ 3,145.91
¢ 18,875.46
$ 2,988.00
$ 92,646.45

$219.03

$ 293,590.99

La amortizacién de la deuda es a 5 afios con una tasa de interés del 15%, el préstamo

bancario seria por $10,000.

Tabla 30:

Amortizacién Deuda

TABLA DE AMORTIZACION

PRESTAMO  $ 10.000,00

TASA 15%

TIEMPO 5 afio

PAGOS 60 pagos

CUOTA CAPITAL INTERES
1 $-154,69 $-125,00
2 $-155,07 $-123,59
3 $-155,46 $-122,16
4 $-155,85 $-120,71
5 $-156,24 $-119,25
6 $-156,63 $-117,77
7 $-157,02 $-116,26
8 $-157,41 $-114,74
9 $-157,81 $-113,20
10 $-158,20 $-111,64
11 $-158,60 $-110,07
12 $-158,99 $-108,47
60 $-179,24 $-2,94
$-10.000,00 $-4.273,96

DIVIDENDO
$-279,69
$-278,66
$-277,62
$-276,56
$-275,49
$-274,40
$-273,29
$-272,16
$-271,01
$-269,85
$-268,66
$-267,46
$-182,18

$-14.273,96

SALDO
$9.845,31
$9.690,24
$9.534,78
$9.378,93
$9.222,69
$9.066,06
$8.909,04
$8.751,62
$8.593,81
$8.435,61
$8.277,01
$8.118,02
$0,00



Vehiculo

TABLA DE AMORTIZACION VEHICULO

PRESTAMO  $10.000,00

TASA 15%
TIEMPO 4 afo
PAGOS 48 pagos
CUOTA CAPITAL INTERES  DIVIDENDO SALDO
1 $-193,42 $-125,00 $-318,42 $9.806,58
2 $-194,03 $-123,08 $-317,11 $9.612,55
3 $-194,63 $-121,14 $-315,78 $9.417,91
4 $-195,24 $-119,18 $-314,42 $9.222,67
5 $-195,85 $-117,19 $-313,04 $9.026,82
6 $-196,46 $-115,18 $-311,64 $8.830,35
7 $-197,08 $-113,14 $-310,22 $8.633,28
8 $-197,69 $-111,07 $-308,77 $8.435,58
9 $-198,31 $-108,98 $-307,29 $8.237,27
10 $-198,93 $-106,86 $-305,80 $8.038,34
11 $-199,55 $-104,72 $-304,28 $7.838,78
12 $-200,18 $-102,55 $-302,73 $7.638,61
48 $-223,97 $-3,44 $-227,41 $-0,00
Tabla 32:
Depreciacion
TABLA DE DEPRECIACION
ACTIVOS
ACTIVOS_NO_CORRIENTES  Costo Valor_residual ~ Valor_a_DepVida_Util
Muebles y enseres $ 320000 320 % 28000 10
Vehiculo $ 15.000,00 1500 $ 13.500,00 5
Equipo de conmputo $ 1.500,00 150 § 13500 3

TOTAL_DEPRECIACION

Depreciacion Depreciadon_Anual

2 288
225 2100
3 450
286,5 3438



Flujo anual

El flujo anual se estimé a 5 afios; para la proyeccion tanto de los ingresos, gastos se

realizé apalancandose en la inflacion.

Tabla 33:

Flujo Anual

FLUJO DE EFECTIVO
INGRESOS_OPERACIONALES
Ventas

TOTAL_INGRESOS

GASTOS
GASTOS_DE_VENTAS

Costo_de_Venta

TOTAS_GASTO_DE_VENTA

GASTOS_DE_ADMINISTRATIVOS
Sueldos

Gastos_de_Alquiler

Servicios Bésicos
Gastos_de_Publicidad
Gastos_por_depreciacion

TOTAL_GASTOS_ADMINISTRATIVOS

GASTOS FINANCIEROS

Pago_de_intereses_por_prestamos
TOTAL_DE_GASTOS
UTILIDAD_BRUTA

Participacion Trabajadores 15%
Utilidad antes de impuestos a la renta
Impuesto a la renta 22%

UTILIDAD NETA
(+) GASTOS_DE_DEPRECIACION

(-) PAGOS_DE_CAPITAL
Pago_Prestamo_Bancario
Pago_Vehiculo

TOTAL_PAGO_CAPITAL

FLUJO

FLUJO DE EFECTIVO
Afo_1 Afio_2
$ 259,714.25 ¢ 277,894.25
$ 259,714.25 ¢ 277,894.25
$ 153,132.53 ¢ 163,851.81
$ 153,132.53 ¢ 163,851.81
$ 48,600.00 g 52,002.00
$ 3,000.00 g 3,210.00
$ 2,400.00 g 2,568.00
$ 14,400.00 g 15,408.00
$ 3,438.00 g 3,438.00
$ 71,838.00 g 76,626.00
$  1,402.87 $1,169.46
$ 226,373.40 § 241,647.27
$ 33,340.85 3 36,246.97
$ 500113 g 5,437.05
$ 28,339.72 g 30,809.93
$  6,234.74 3 6,778.18
$ 22,104.98 $  24,031.74
$ 25,542.98 g 27,469.74
$ 1,881.98 $1,939.22
$ 2,361.39 $2,451.49
$  4,243.37 3 4,390.71

$ 21,299.61

23,079.04

$
$

$
$

©® Ph B P B B

$

$

Afo_3

297,346.85
297,346.85

175,321.44
175,321.44

55,642.14
3,434.70
2,747.76

16,486.56
3,438.00

81,749.16

$898.54
257,969.14
39,377.71
5,906.66
33,471.05

7,363.63

26,107.42
29,545.42

$1,998.21
$2,545.01
4,543.22

25,002.20

$

$

$

Afo_4

318,161.12
318,161.12

187,593.94
187,593.94

59,537.09
3,675.13
2,940.10

17,640.62
2,988.00

86,780.94

$584.06
274,958.94
43,202.18
6,480.33
36,721.86

8,078.81

28,643.05
31,631.05

$2,058.98
$2,642.11
4,701.09

26,929.96

$
$

$

$

$

Afo_5

340,432.40
340,432.40

200,725.52
200,725.52

63,704.69
3,932.39
3,145.91

18,875.46
2,988.00

92,646.45

$219.03
293,590.99
46,841.41
7,026.21
39,815.20

8,759.34

31,055.86
34,043.86

$2,121.61
2,121.61

31,922.25



Indicadores financieros

En lo referente a los indicadores financieros el proyecto nos brinda en primera

instancia los flujos positivos, y una TIR de 34% por lo que se puede concluir con este
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indicador que el proyecto es viable. Por otro lado, podemos apreciar que el VAN es mayor a 0

por lo que es otro indicador de que el proyecto es factible, como punto adicional el proyecto

tiene una TIR mayor al costo oportunidad por lo cual es atractivo.

Tabla 34:
Indicadores
INDICADORES
COSTO OPORTUNIDAD 5%
RENTABILIDAD { TIR) 34%
VALOR ECONOMICO AGREGADO { EVA) 29%
VALOR PRESENTE { VNA) $40,497.12
VIABILIDAD FINACIERA {VPN) $40,497.12
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL ( WAACC)
WAACC MONTOS PONDERACIO DE COSTO PONDERACION
CAPITAL
RECURSOS_PROPIOS S 10,000.00 50% 5% 3%
OBLIGACION_FINCIERA S 10,000.00 50% 15% 8%
TOTAL S 20,000.00 100% 10%




89

Conclusiones
Es posible observar que en el sector comercial se puede explotar el mercado
tecnoldgico a nivel nacional e internacional, puesto que existe un gran potencial asociado a
productos que brinden automatizacion y eficiencia de las cosas, brindando a los usuarios

confort, bienestar y seguridad.

En nuestro pais dado al amplio desarrollo del sector comercial y al encontrarse a
expectativas de la vanguardia en herramientas tecnoldgicas, es factible introducir nuevas
herramientas de automatizacion y eficiencia de las cosas, alineando la necesidad de incentivar
el crecimiento economico y tecnoldgico con la necesidad de confort, seguridad y bienestar de

los clientes, esto aplicado a la ciudad de Guayaquil, sector Urdesa.

Para esto fue necesario establecer una segmentacion clara de: el perfil y necesidades
de los posibles clientes, estructura y comercializacion del producto a ofertar, soporte
administrativo y tecnologico para el funcionamiento del negocio, objetivos presentes y futuros

con el fin de alcanzar un liderazgo competitivo en el mercado establecido.

Como ente desarrollador de estrategias de administracidn, la propuesta presentada
tendra como pilar fundamental un enfoque administrativo, social, tecnologico y econémico,
promoviendo el crecimiento del emprendimiento con el uso e implementacion de tecnologias
domoticas, fortaleciendo el sector emergente mediante la comercializacion de este tipo de

productos.

Segun lo obtenido en el analisis PEST en los puntos econémico, social, tecnologico

muestra que el proyecto tiene varios factores a su favor que le facilitaran iniciar operaciones.

Segun el andlisis de las 5 fuerzas de porter se puede concluir que el proyecto tiene un
puntaje de 3.6 ya que las mayorias de las fuerzas son positivas; probando de esta manera la

viabilidad del proyecto.
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Recomendaciones
Podemos recomendar realizar énfasis en la promocion y publicidad de este tipo de
productos tecnologicos, para dar a conocer a la poblacidn ecuatoriana todos los beneficios de

los mismos.

Se recomienda realizar programas de ferias, campafias publicitarias fisicas y online,
para aprovechar la captacidn de usuarios que puedan convertirse en potenciales clientes; al
generar interés en los usuarios, se logra explotar y desarrollar de manera eficiente la
participacion de este tipo de tecnologia en el mercado, otorgando una experiencia Unica para

el consumidor.

A su vez se recomienda que las empresas que se ofertan este tipo de productos,
mantengan el personal altamente capacitado para la orientacion en el servicio técnico de los

sistemas domoticas.

Se recomienda buscar fuentes de apalancamiento ya que se determina que este tipo de
negocios tiene altos costos de inversidn; no obstante, el proyecto tiene un buen indice de

rentabilidad ya que tiene una TIR del 37 % y es mayor que el costo de oportunidad.
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Anexos

Cuestionario de la empresa

Proyecto de Investigacion - Maestria en Administracion de
Empresas

Rango de ingresos Mensuales en el Nucleo Familiar.

O  De $400 a $800
O De $1000 a $1500

O Mas de $1500

Posee Conocimiento sobre las casas Inteligentes
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