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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion radica en el desarrollo de una empresa de venta de
equipos de domotica y servicios de instalacion en la ciudad de Guayaquil, este servicio
esta dirigido a jefes o jefas de hogar y duefios de empresas las cuales tengan un interés
por la tecnologia y deseen automatizar ciertas actividades y procesos dentro de sus

hogares o negocios.

La empresa se denomina D-TECH S.A, la cual oferta una amplia gama de equipos de
domotica importados junto con un servicio de instalacion realizado por ingenieros
electrénicos expertos en el tema. Estos serdn comercializados a los clientes en el local
fisico de la empresa y también en la pagina web de la misma. Ademas, se llevara a cabo
un plan y estrategias de marketing en las cuales se buscara posicionar a la marca en la
mente del consumidor como una forma de facilitar sus rutinas y mejorar su calidad de
vida. De la misma manera se plantea ser una fuente de informacion en redes sociales

acerca de las funciones de estos equipos junto con consejos estos.

Segun el analisis financiero realizado, se demuestran resultados favorables, con un VAN
de $20.346,38, una TIR DEL 28% y un PAYBACK de cuatro afios, los mismos que

indican que el negocio es viable y tiene la capacidad de ser sostenible en el tiempo.

Palabras clave: domdtica, equipos, ingenieros, automatizacion, jefes de hogar, negocios,

importar, hogares, instalacion.
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ABSTRACT

The following degree project is based in the business model of a company which activities
center in selling home automation devices and installation services in the city of
Guayaquil. The targets for this service are mainly the heads of a household and business
owners that show interest for technology and desire to simplify certain processes and

activities in their homes or companies.

D-TECH will be the name for the firm, the same that offers a wide catalogue of domotic
devices with an installation service in charge of electronic engineers, considered experts
in the subject. The equipment will be distributed to the clients in the store and also by its
web site. Also, a set of marketing strategies will be established in order to place the brand
in the costumer’s minds as a way to facilitate their routines and improve their lifestyle. In
the same way, D-TECH aspires to be an information source in their social media for tips

and tricks bout this type of devices and technologies.

According to the financial analysis, the results show that the business is profitable and
viable with a capacity to sustain itself over time with a VNA equivalent to $ 20.346,38, a
TIR rate of 28% and a PAYBACK of four years.

Key words: Domotic, equipment, engineers, automation, head of households, business,

import, homes, installation.
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INTRODUCCION

El desarrollo social requiere del avance de las tecnologias colocadas a su servicio,
asunto este complejo y controversial, puesto que no se conforma de una mirada lineal de
la ciencia y la tecnologia, sino de una vision utilitaria de esta. (Tartabull, Rivero, &
Briones, 2015)

Se vive en un mundo el cual cada dia estd mas en sintonia y los avances tecnolégicos no
paran, es debido a esto que cada vez se observa mas la presencia de esta en varias de las
actividades cotidianas con el fin de facilitar el estilo de vida de los consumidores. Por
este motivo, la domotica llegoé a los mercados de varios paises hace afios como una
manera innovadora de implementar mayor seguridad y confort en los hogares de
maneras sencillas y asequibles. Sin embargo, en Ecuador esta se empez0 a incorporar
hace poco tiempo y la industria en el pais se encuentra en su etapa de crecimiento, por lo
gue esta proyecta un crecimiento favorable por su acogida vy, si esta se asemeja con los
escenarios ocurridos en otros paises donde al 2022 el porcentaje de hogares inteligentes
es del 13,97% y se pronostica que para el 2025 superaré las barreras y sera del 21,09%
(Statista, 2020). Es debido a estos puntos antes mencionados que se considera que existe
la oportunidad de ofrecer un servicio de venta de equipos de domotica y servicios de
instalacion en el mercado ecuatoriano como manera de fomentar al desarrollo
tecnoldgico del pais. Por lo que se desarrollara un modelo de negocios para analizar si la
propuesta es viable, contando con un estudio del mercado y validaciones a nivel
financiera, de marketing y operativas. Con dichas validaciones se tendra claro como
publicitar el negocio ante el segmento establecido, que maquinarias y procesos son
necesarios para que opere la empresa y si la suma de las variables permite que la

propuesta sea rentable.



CAPITULO 1
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Capitulo 1

1.1 Tema - Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa de venta y servicios de instalacion de equipos

de domdtica en la ciudad de Guayaquil

1.2 Justificacion del Tema
Con el avance tecnoldgico de los ultimos afios, se han creado nuevas formas de facilitar

ciertas actividades cotidianas mediante el uso de tecnologias como el wifi, bluetooth, las
pantallas tactiles, la nube, redes 4G vy la inteligencia artificial con el fin de dar seguridad,
ahorrar tiempo y recursos. Estos cambios no solo se han limitado a como la gente se
comunica, medios de movilizacion o en las formas de como se trabaja, sino que también
han llegado a las viviendas para mejorar la calidad de vida y dar mas tranquilidad en los
hogares y lugares de trabajo. En Ecuador para el 2020, el uso de internet a nivel de hogares
se ubico: 86,1%; en el area urbana el 87,6% y en el area rural el 81,7% (INEC, 2021) y en
comparacion al escenario de hace siete afios, se logra evidenciar un crecimiento
exponencial, donde en cada variable se ha visto un aumento de méas del 30%

Figura 1
Uso del internet en Ecuador

87.,6%

86,1%
81.7%

49,3%

23,7%

Nacional == rbana Rura

Notas: (1) Hasta el ano 2017 se ocupa fuente: ENEMDU.
Fuente: ENEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta
Multipropdsito (2018-2020).

Ademas, a nivel nacional, el porcentaje de la poblacion entre cinco y mas afios que poseen

un teléfono celular inteligente llego al 51,5% mientras que en el &rea urbana se ubica en
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el 58,2% y en el area rural en el 36,8%. (INEC, 2021) Estadistica importante, debido a
que hoy en dia la mayoria de la interaccion en el internet se realiza desde los celulares

inteligentes y estos son el medio para configurar y controlar varios equipos.

Las técnicas y procesos orientados a la automatizacién e incorporacion de tecnologias a
los hogares o edificaciones de cualquier indole, también conocidos como sistemas de
dom@tica son los cuales permiten simplificar acciones del dia a dia para los ciudadanos y
para las empresas. Esto ha tomado un papel importante en la creacion de oportunidades
de negocio dentro de este sector, lo cual ha llevado a la creacion de empresas y por ende
a la generacion de empleos alrededor de esta industria a nivel mundial, mas sin embargo
en Ecuador esta rama aun no ha sido explotada como deberia de serlo por varios factores
y a que existen bastantes incognitas entre las personas acerca de estos equipos y como

configurarlos.

Parte de la poblacién hoy en dia conoce acerca de la domotica y lo que se puede logar con
ella, pero no saben como utilizarla debido a falta de conocimiento sobre el manejo de estos
equipos y a su vez hay personas que no tienen conocimiento de estos. Se busca llegar a
ambos segmentos para lograr un mismo fin, llevar la domdtica a los lugares de quienes

estén dispuestos a generar un entorno virtual.

El presente trabajo pretende demostrar como una empresa de automatizacion de hogares
puede funcionar en la ciudad de Guayaquil, como puede mantenerse en el tiempo, que
factor diferenciador se puede entregar a los clientes que les sea de valor al momento de
querer crear un hogar inteligente y que ventajas les representa a las personas o empresas
adquirir este tipo de servicios. Adicionalmente, se estudiara el factor de confianza de los
consumidores a la hora de adquirir estos productos, las razones que los llevaron a
comprarlos y tener una idea de cdmo reaccionara el mercado local ante la introduccion de

un negocio de esta indole.

Esta investigacion es importante debido a que en el Ecuador no se fabrican estos
productos, los mismos son importados desde paises desarrollados y ademas por la falta de
conocimientos tecnoldgicos no se ha profundizado esta linea de negocios. Con este estudio
se conocera la factibilidad del negocio de la utilizacion de la domotica en hogares

guayaquilefios.



1.3 Planteamiento y delimitacion del tema

El tema de investigacion se llevara a cabo desde mayo hasta septiembre del 2022, tiempo
en el cual se realizard un diagndstico del sector de la domotica en los Gltimos 10 afios
(2012-2022), junto con una evaluacion de la tasa de crecimiento de mercados similares en
los Gltimos 10 afios y un andlisis de las estrategias de marketing utilizadas por empresas

de tecnologia en los Gltimos cinco afios.

El caso serd realizado dentro de la ciudad de guayaquil, Ecuador, sin embargo, se
estudiaran empresas de domética y del sector tecnologico nacionales y de Latinoamérica

para tener una imagen de coémo se manejan en nuestros paises vecinos.

El periodo de recopilacion de informacion no va a ser de mas de cuatro meses y se buscara

plantear un plan financiero a un periodo de cinco afos.

El objetivo principal de esta empresa no solo es que se dedique a vender equipos de
domotica y servicios de instalacion, sino que también ofrezca un factor diferenciador de

la competencia y que sea de valor para los clientes.

1.4 Planteamiento del Problema

Vivimos en un mundo tecnoldgico y globalizado, en donde cada dia se inventan nuevas
cosas con el fin de brindar mas comodidad a la gente y mejorar su estilo y calidad de vida.
Es importante destacar que, en dicho sentido, Internet se ha transformado en uno de los
principales soportes para el hombre en su trabajo y demas necesidades; se ha convertido
en la “moneda de comunicacion” internacional (Rueda Lopez, 2007). Hace afios que la
domadtica se introdujo en los mercados internacionales y no tardé mucho en mostrar todos
los beneficios que les brinda a las personas y a las empresas al realizar actividades del dia
a dia de forma mas rapida y eficaz. Desafortunadamente, Ecuador se encuentra algunos
afios atras en cuanto a innovacion cientifica debido a diversos factores que influencian al
atraso tecnologico, ya sean estos la falta de inversion, falta de apoyo a las empresas
pioneras o falta de conocimiento de las personas sobre dichos temas. Ecuador se encuentra
en el puesto nimero 13 de las naciones de América Latina que estan preparados para la

adopcion y el desarrollo de tecnologias de vanguardia. (UNCTAD, 2021). Por otro lado,



al no producir estos aparatos, para introducir la domdtica al pais usualmente se los tiene

que importar.

Ecuador lleva unos cuantos afios de atraso tecnolégico con potencias tales como Estado
Unidos, Inglaterra, Espafia y Japdn; paises modelos a seguir en esta indole, donde este
tipo de tecnologias ya tienen més tiempo en el mercado y cada dia son més y mas
asequibles para cualquier tipo de persona. Es por este motivo, que se busca solucionar esta
problematica y acortar la brecha en cuanto a falta de conocimiento o falta de posibilidades
de uso de equipos de domotica. Otro antecedente es que, en nuestro medio se piensa que
la mayoria de los dispositivos relacionados con la tecnologia suelen ser muy costosas, lo
que lleva a que la gente configure los equipos de forma empirica, es decir, por cuenta
propia. Pero, la domoética cada dia se vuelve algo que estd méas al alcance de cada
ciudadano interesado en automatizar un lugar para su comodidad y lo conveniente es que
se puede empezar con unos cuantos equipos que son bastantes asequibles y poco a poco
principiar el entorno virtual que se tiene en mente. La domética se encarga de gestionar
principalmente los siguientes cuatro aspectos del hogar: energia, seguridad, confort y
comunicaciones, lo hace mediante de las distintas redes de comunicaciones que se pueden

formar y que pueden estar enlazadas con redes externas. (Huidobro, 2018)

En consecuencia, se puede mencionar, que la domoética y lo relacionado con esta forman
parte de un mercado con grandes posibilidades y potencial para explotarlo, mas que nada
con la popularizacion de estas tecnologias en los ultimos afios, junto con que hoy en dia
cada vez mas aparatos electronicos que salen al mercado emergen con la etiqueta de que
son compatibles con los asistentes de voz méas conocidos del mercado como lo son
Amazon, Alexa y Google Home. De momento, la presencia de la domética es la ciudad
de guayaquil es baja y se presenta mas que nada en edificios nuevos o en los hogares de
personas con interés en este tipo de aparatos, ademas, existen pocas compafiias en nuestro
entorno que se encargan de la venta de aparatos de domotica y estas estan mas enfocadas
hacia las empresas grandes y por ende son un poco MAas costosos sus servicios. Sin
embargo estas empresas no solucionan tanto el problema que se ha identificado, esta
problematica se enfoca méas en las personas comunes y es que no todos los ciudadanos
saben como se utilizan o como se instalan estos aparatos o de igual manera el como se

crea un entorno virtual bien sincronizado en donde los equipos de domoética se conectan a
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nuestros electrodomésticos de forma Optima y generan un hogar inteligente, el cual no
cumple otra funcion que la de facilitar nuestra vida y mejorar la forma en la que hacemos

ciertas actividades, brindando comodidad, ahorro energético y seguridad.

Es debido a esto que se busca ser la solucion para las personas que tienen este problema,
dando un servicio completo y a su vez ofreciendo consejos gratuitos mediante redes
sociales acerca de como utilizar y que se puede logar con este tipo de equipos, para que
estén cada vez mas cerca del publico, generando valor y de esta forma solucionar el
problema causado por falta de conocimiento que hay en nuestro medio en cuanto a

domoética.

1.5. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta se alineara de acuerdo con los objetivos 4 y 5 del plan toda una vida. Objetivo
4: consolidar la sostenibilidad del sistema econdmico social y solidario, y afianzar la
dolarizacion. Objetivo 5: impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento

econdmico sostenible de manera redistributiva y solidaria (Ecuador, 2017)

El proyecto a su vez lleva relacién a las lineas de investigacion estipuladas en el Sistema
de Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
(SINDE), en donde se fomenta a: Estructurar la investigacion multidisciplinaria alrededor
de los dominios de la UCSG y areas estratégicas para el desarrollo sustentable y asi atender
eficientemente las demandas y requerimientos de la sociedad, generar actividades
relacionadas a la innovacion y el emprendimiento que den respuestas a las necesidades
del Subsistema de Investigacion del Conocimiento, el Vicerrectorado de Investigacion y
Posgrado, a la comunidad universitaria, y la sociedad en general, aprovechando su
estructura constitutiva y por Gltimo, promover la investigacidn para que sea pertinente en
cuanto a la innovacion y el emprendimiento de tal forma que dé respuesta a las necesidades

de la sociedad en general aprovechando la infraestructura de la UCSG. (UCSG, 2017)



1.6 Objetivos de la Investigacion

1.6.1 Objetivo general

Conocer la viabilidad de la creacion de una empresa de venta de equipos de domética y

servicios de instalacion en la ciudad de Guayaquil.

1.6.2 Objetivos especificos

e Analizar los factores internos y externos para establecer una empresa de venta de
equipos de domética y servicios de instalacion en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar leyes y regulaciones a las que se enmarca el proyecto.

e Estudiar el mercado local para conocer el tamafio potencial de clientes.

e Generar un plan de marketing estratégico para posicionar la marca ante los
posibles clientes.

e Diseflar un plan financiero para evaluar la factibilidad y la rentabilidad de la

propuesta mediante balances contables.

1.7 Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis de
la Informacion.

Para este trabajo se ha decidido utilizar un método de investigacion mixto, esto es
investigacion cualitativa y cuantitativa. Con la primera se busca complementar el estudio
debido a que este método normalmente se utiliza una muestra con el fin de obtener una
comprension mas profunda de los criterios de decision y motivacion de nuestros posibles
clientes, puesto que lo que nos interesa no son mayormente los nimeros y hechos
concretos, sino que se busca investigar opiniones, actitudes, motivos, comportamientos o

expectativas de las personas. (qualtrics, 2022)

Los investigadores cualitativos tratan de comprender a las personas dentro del marco de
referencia de ellas mismas y este suspende 0 aparta sus propias creencias, perspectivas y
predisposiciones puesto que para este todas las perspectivas son valiosas. (Cadena

Ifiguez, y otros, 2017) Entre los instrumentos cualitativos que se utilizaran para recoger



informacidn sobre este proyecto estan: entrevistas con preguntas abiertas, grupos focales,

encuestas, estudios de mercado y analisis de articulos, diarios, libros y documentales.

Segun Cadena, Rendon, Aguilar, Salinas, De la Cruz y Sangerman (2017) el método
cuantitativo consiste en un conjunto de técnicas de obtencién de informacion que emplea
data numérica junto con estadisticas para de esta manera llevar a fin un analisis de la mano
de una relacion causa/efecto. Es decir, esta metodologia busca obtener conclusiones sobre
un fendbmeno mediante el anlisis de datos numeéricos y dichos resultados generalmente se

presentan de forma matematica.

Dentro del proyecto, este método serd de ayuda en la tabulacién de las encuestas v el
analisis financiero del mismo mediante el procesamiento de datos numéricos presentados

en los estados financieros que determinaran la viabilidad de la propuesta.

Dentro de todos los andlisis de los métodos cuantitativos podemos encontrar una
caracteristica basada en el positivismo como fuente epistemoldgica, que es el énfasis en

la precision de los procedimientos para la medicion. (Cadena Ifiiguez, y otros, 2017)

1.8 Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1 Marco Referencial

Como referencias se tomaron empresas similares en el mercado, junto investigaciones y
trabajos de fin de carrera. Esta informacidn aportara en el desarrollo de la idea propuesta,
tomando como orientacidn, guia y alineacion los modelos de negocios de las siguientes
compafiias: HomeSeer (USA), BATEL (Ecuador)y Domus Smart Ec (Ecuador).

(Quinapallo, 2020) realizo un estudio del mercado de la domotica en el cantdén Quito,
donde pudo determinar que el segmento de mercado en el cantén de Ecuador es muy
amplio, contando con una demanda insatisfecha de mas de 55,000 viviendas del estrato
socioeconémico ABC+. Adicionalmente, dentro del mismo estudio, un 67% de los
encuestados demostraron estar dispuestos a comprar servicios de domética con el finde
proteger sus hogares. Como otro punto importante, la autora indica ciertos puntos
importantes a tomar en cuenta al momento de establecer una empresa de esta indole,
dichos factores los cuales seran analizados para la realizacion del proyecto, entre ellos se

encuentran el aumento del IVA, inconvenientes asociados a las salvaguardias, escases de
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proveedores a nivel nacional y que hay pocos profesionales que cuentan con un perfil

investigativo hacia los constantes avances que otorga la tecnologia de la domotica.

En el estudiose define a la idea de negocios como muy innovadora, debido a que encaja
un tema el cual gran parte de la poblacion desconoce junto con cuéles son sus beneficios.
Una causa importante a esto que se detalla es que la domética es algo nuevo en Ecuador
y existe una percepcion distinta a la que tienen otros paises desarrollados como Espafia,
Estados Unidos y Canada, por lo que se debe realizar un gran esfuerzo de marketing para
dar a conocer el servicio. El trabajo antes mencionado permite comprender de mejor
manera el escenario de la domotica a nivel nacional, junto con todos los factores a tomar
en cuenta al momento de querer establecer una empresa de esta indole dentro del Ecuador

tanto a nivel operativo, financiero, marketing, legal y de ventas.

A continuacién, detallara lo aprendido con el estudio de empresas similares en el plano

nacional e internacional.
HomeSeer

Es una empresa estadounidense de automatizacion reconocida en su pais, cuenta con
servicios para automatizar los hogares desde aspectos como: luces, puertas de garaje,
calefaccion, camaras, valvulas de agua y picaportes de puertas. La empresa se oferta como
una compafiia la cual integra miles de los productos mas famosos de todo el mundo en
cuanto a automatizacion de hogares y que a su vez su servicio es facil de usar, debido a
gue permite automatizar sin la necesidad de saber programar. Cuentan con una estructura
mas avanzada que las de las empresas nacionales, debido también a que cuentan con mas
de 20 afios de experiencia, lo cual les ha permitido ganarse la confianza de sus clientes y
posicionarse bien en su mercado. Finalmente, como valor agregado esta empresa oferta
un servicio, el cual se compone de 4 pasos, siendo primero la instalacion y conexién de
su hardware al ruter, segundo afadir los dispositivos que se desean para el hogar, tercero
automatizar mediante un software de edicion sencilla de usar y, por ultimo, conectarse y
controlar a través del dispositivo de preferencia del cliente, sea este un celular, una tableta

0 una computadora.
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Batel

Es una empresa que esta presente en Quito, Ecuador con productos de buena calidad, los
cuales ofertan tecnologias de intercomunicacion, automatizacion, domotica, electricidad
y seguridad para el sector hotelero, residencial, hospitalario y oficinas. Como objetivo
tiene el procurar estar al dia en cuanto a innovacion, mantenimiento de stock y servicio
post venta, llegando a contar con garantias para sus productos de entre 1 a 5 afos.
Adicionalmente, se han expandido a otros segmentos de la parte industrial como
soluciones para cajas y armarios empotrables, tuberias PVC, iluminacion, puertas
corredizas, entro otros. Por ultimo, representan marcas italianas como son: VIMAR
GROUP, ELVOX, ELETTROCANALI, COMELIT, DPlus.

Domus Smart Ec

Es una empresa ecuatoriana, la cual se especializa en domética y tecnologia, dicha
compafiia busca brindar a sus clientes un servicio excelente con la idea ofrecer a un precio
justo las mejores marcas del mercado. Tiene como lema la frase “mirando hacia el futuro,
es hora de hacer domotica” lo cual engloba la filosofia de la compainia enfocada en
automatizar hogares. Entre su variado catalogo se puede encontrar equipos de control,
iluminacion, confort, seguridad, sensores y asistentes de voz. Adicional, cuentan con una
pagina web atractiva para el consumidor y a su vez muy intuitiva, la cual puede servir de
guia para el proyecto en cuanto a la venta por medios digitales, junto con un blog en el
cual explican ciertos conceptos, muestran los beneficios de sus trabajos y exponen

motivos por los cuales los clientes se deben hacer con sus servicios.

Se escogio estas tres empresas debido a que con las nacionales se observa mas detalles de
cémo funcionan estos negocios en el mercado local y aprender ciertas cosas como el
aspecto que deben tener las tiendas, como debe lucir una pagina web de una empresa de
esta indole, procesos de distribucién y venta y, por Gltimo, como acercarse a los clientes
en redes sociales. De modo similar, se escogié una empresa extranjera con mas trayectoria
para tener un panorama claro de adonde se desea llegar y para entender mejor la diferencia
que hay entre el mercado local y el mercado extranjero en cuanto a la domotica. El analisis

de ambos escenarios es una forma de conocer problemas o debilidades que se podrian
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presentar en la investigacion propuesta; y a su vez de estar actualizado sobre las falencias

de las tres empresas estudiadas y estas tomarlas como una oportunidad.

1.8.2 Marco Tebrico

El analisis de esta investigacion se centraliza en teorias y estrategias de varios autores

importantes que con sus trabajos han brindado gran aporte dentro del sector empresarial.

Teoria de la innovacién

La innovacion es vista como el factor clave a tomar en cuenta al momento de crear un
modelo de negocios, debido a que ofrecer algo nuevo para el consumidor seré siempre la
clave para que una compafiia se pueda mantener en el tiempo y tenga una cualidad que la

diferencia de la competencia.

Las empresas tienen que enfrentarse constantemente a una gran cantidad de desafios,
Ilegando a convertirse, a veces, en una de las causas de la desaparicion de estas. En este
contexto, entender a la innovacién como el instrumento que permite a las empresas
reinventarse y mantenerse en el mercado en el largo plazo, se hace necesario y se justifica

por si mismo. (Palacio, Arevalo, & Guadalupe, 2017)

Estrategia de diferenciacion

La propuesta tiene como prioridad demostrar al consumidor las particularidades Unicas
del servicio las cuales pretenden generar valor para el cliente. Dichas caracteristicas con
las que cuente el servicio seran claves al momento de la diferenciacion con los
competidores. Las estrategias de diferenciacion consiguen que una empresa destaque de
forma significativa a traves de sus acciones, sus servicios y sus productos. Consiguen que
todo cliente ubique e identifique a una empresa de inmediato, gracias a un elemento

diferenciador que la hace unica. (APD, 2021)
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Teoria del emprendimiento

Los emprendimientos son de gran importancia para la economia de los paises, es debido
a esto que siempre los gobiernos buscan implementar medidas de apoyo a estos negocios

en desarrollo que buscan algun dia convertirse en grandes empresas.

De acuerdo con la teoria del triangulo invertido de Andy Freire, el procedimiento
emprendedor mezcla tres variables: El emprendedor, la idea del negocio con viabilidad en
el mercado, y el capital. EI momento que un emprendimiento no es exitoso se produce
debido a la falla de uno de estos tres factores, o la combinacion entre ellos. La creacion
de emprendimientos como factor para el desarrollo econémico de una nacion depende del
mismo empresario, es decir, de la tierra, el trabajo de este y el capital del que disponga.
(Schumpeter, 1912)

Alianzas Estratégicas

Mediante las alianzas estratégicas las empresas pueden facilitar sus procesos con el fin de
generar mas valor para los clientes y por ende proporcionar un mejor servicio. Es por este
motivo que se buscara tener alianzas estratégicas con empresas proveedoras de equipos
de domotica y asi mismo con personas expertas en el tema de la automatizacion para de
esta forma poder incorporar recursos tanto humanos como materiales o tecnolégicos a la
empresa. En un entorno como el actual, marcado por el cambio tecnoldgico, los procesos
de internacionalizacién, las concentraciones sectoriales y los cambios regulatorios, la
respuesta a los retos a que se enfrenta la empresa pueden venir de la mano de las alianzas

estratégicas (Arifio, 2007)

Estrategias de negociacion

Al tener que hacer tratos con proveedores sera necesario aplicar estrategias de
negociacion para de esta forma poder llegar a un acuerdo optimo que beneficie a ambas
partes del trato, donde se pueda obtener beneficios y facilidades de pago, aspectos que
beneficiaran a la actividad de la empresa. Es fundamental que previo a comenzar una

negociacion se piense en las bases de esta. Se deben de anticipar los conflictos y las
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diferencias que puedan convertirse en obstaculos del proceso. Una negociacion eficaz es
aquella que implica y toma en cuenta a todas las partes, procurando que ambos lados

puedan salir favorecidas. (Telesup, 2019)

1.8.3 Marco Conceptual

Para el entendimiento de esta investigacion se debe de comprender términos técnicos

como:

Sensores: Dispositivo que detecta una determinada accion externa, temperatura, presion,

etc., y la transmite adecuadamente. (RAE, Real Academia Espafiola, s.f.)

Asistente virtual controlado por voz: Es un dispositivo el cual permitirte controlar
accesorios y otros dispositivos mediante comandos de voz y/o hacer preguntas, dos de los

mas conocidos hoy en dia son Google Home y Amazon Alexa. (Fernandez, 2022)

Ecosistemas Virtuales: se le llama asi al conjunto de herramientas de utilidad que tenemos
a nuestra disposicion con el fin de gozar creando y vivir en un entorno virtual. (Naranjo,
2020)

Tienda de aplicaciones: es una aplicacion la cual da la facilidad al usuario de encontrar
programas para posteriormente ser instalados en computadoras o dispositivos mdviles.
(Alegsa, 2018)

Bluetooth: Considerado un estandar industrial para conexiones inalambricas, sirve para la
transferencia de voz y datos sin conexién u orientada a la conexion entre dos dispositivos
digitales. (IONQOS, 2020)

Datos: Informacion dispuesta de manera adecuada para su posterior tratamiento por un

computador. (RAE, Real Academia Espaiiola, s.f.)

Rater: Equipo el cual distribuye el flujo de paquetes de informacion entre redes de la

forma mas eficaz. (RAE, Real Acadefiia Espafiola, s.f.)

15



1.8.4. Marco Legal

1.8.4.1. Aspecto Societario de la Empresa

La empresa establecera sus actividades comerciales en el cantén Guayaquil de la provincia
del Guayas con 2 accionistas y de acuerdo con el Art. 1 de la Ley de Compaiiias del
Ecuador se debe establecer un: “contrato de compaiiia por el cual dos 0 mas personas unen
sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus
utilidades” (Ley de Compaiiias, 2008)

1.8.4.2. Generalidades (Tipo de Empresa)

Se ha decidido adoptar como razon social el nombre de D-TECH S.A, Siendo su actividad

operativa la venta de equipos de domotica y servicio de instalacion de estos.

D-TECH S.A sera creada como una sociedad anonima segun lo estipulado en el articulo

143 de la ley de compafiias.

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden Gnicamente
por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles anénimas estan sujetas

a todas las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles andnimas (Compafiias, 2017)
1.8.4.3. Fundacion de la Empresa
Mediante lo ordenado en la ley la empresa serd consolidada mediante una escritura

publica, que de acuerdo con el mandato de la Superintendencia de Compafiias sera inscrito

en el Registro Mercantil.

1.8.4.4. Capital Social, Acciones y Participaciones

D-TECH S.A. suscribira un capital $800 cual se repartira en partes iguales, dicho capital
seré dividido en 800 acciones a un valor de $1 cada una. Las participaciones se entregaran

a los accionistas iniciales en una proporcién del 60% y 40% otorgandoles facilidades de

compray venta.
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En caso de incluir nuevos accionistas en un futuro cada uno de los inversionistas viejos y
nuevos tendra derecho a opinar y participar en la toma de decisiones dentro de las
reuniones de junta directiva y de la misma forma a la obtencién de ingresos formados por

la empresa.

1.8.4.5. Permisos

Se registrard la marca y logo en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)
para uso exclusivo de la empresa. Adicional, la empresa deberd contar con ciertos
permisos para poder realizar sus operaciones tales como: patente municipal, permiso de
funcionamiento e historial laboral del IESS.

Figura 2
Logo empresa

D-TECH

HOME AUTOMATION

1.9 Formulacion de la hipdtesis

1. ¢Cuéles son los principales factores internos y externos para establecer una
empresa de venta de equipos de domotica y servicios de instalacion en la ciudad

de Guayaquil?

2. ¢Cuales seran las leyes y regulaciones a las que se enmarca la creacion de una
empresa de venta de equipos de domotica y servicios de instalacion en la ciudad

de Guayaquil?
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3. ¢Cuadl seré el nivel de aceptacion de una empresa de automatizacion de hogares en
el mercado de Guayaquil?
4. ¢Que estrategias de marketing seran las dptimas para posicionar la marca ante los

posibles clientes?

5.- ¢ Serarentable la creacion de una empresa de venta de equipos de domotica y servicios

de instalacion en la ciudad de Guayaquil?
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2.1. Andlisis de la Oportunidad

El aumento de interés en la domotica por parte de las personas a nivel mundial ha iniciado
nuevas oportunidades para esta industria en el Ecuador, con el continuo incremento de la
compra a nivel internacional de aparatos de demotica y automatizacion. Segun el informe
‘Worldwide Quarterly Smart Home Device Tracker’ elaborado por IDC (2019), el
mercado de tecnologia domotica se incrementara a nivel mundial durante los proximos
meses, sefialando que podrian distribuirse 832.7 millones de dispositivos inteligentes para
el hogar en el transcurso de este afio. Preve un aumento sostenido de los hogares
inteligentes para el periodo 2019 — 2023, con una tasa de crecimiento anual compuesta del
16.9%, y una estimacion de ventas de 1.6 billones de dispositivos para 2023 (Tamed,
2019)

Siendo este un fendbmeno que producird un incremento en la accesibilidad global de
productos y servicios para hogares inteligentes, respondiendo a la progresiva demanda de

la sociedad.

En Ecuador la domética se presenta como una opcién innovadora para los hogares y
negocios y que no se ha explorado del todo, por lo que esta en su primera etapa y existe
un alto potencial de crecimiento de este mercado que se va expandiendo a medida que las
telecomunicaciones van mejorando. De esta forma, ofreciendo valor a las personas para

que mejoren su calidad de vida y puedan facilitar labores de su dia a dia.
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2.1.1 Descripcion de la idea de negocios y modelo de negocios

Figura 3
Lean canvas

Lean Canvas

Problem

Falta de conocimiento de las
personas sobre equipos de
domética, como instalarlos y
como generar un entorno virtual
para un hogar inteligente

Existing Alternatives

e Empresas similares o
compafiias de seguridad.

e Realizar la compraen
paginas del extranjero y
traerlos ellos mismos o por
couriers y configurar estos
por cuenta propia

Cost Structure

Hosting de la pagina web
Compra de equipos

Pago a empleados
Movilizacién

Alquiler del local

Pago de prestamos
Servicios bésicos

Solution
Creacion de una empresa
que se encargue de

e Venta de los equipos

e Servicio de instalacion y
configuracion de los equipos

e Servicio post venta de
mantenimiento

Key Metrics

e Satisfaccion de los clientes
e Buen estado de los equipos
e Amabilidad del personal

Designed for:
D-Tech

Unique Value Proposition

Ser una empresa que provee
equipos de domética a personas
y empresas y que lo hace junto
con un servicio de instalacion y
mantenimiento para asegurar la
creacion de un entorno virtual
optimo, desarrollando hogares
inteligentes

High-Level Concept

e Ser una empresa confiable,
moderna y eficiente.

e Ser como un Orvibo
enfocado en el mercado
ecuatoriano

Designed by:
Eduardo Jaramillo

Unfair Advantage

e Falta de empresas por el
momento que hagan esto.

e Industria en crecimiento en
el pais.

e Precios competitivos debido
a importacion de los

equipos.
Channels
e Tienda

e Pagina web

e Redes sociales (Facebook,
Instagram, Twitter,
Youtube)

Revenue Structure

e Venta de equipos

e Servicio de instalacion y configuracion
e Mantenimientos extra de los equipos

Version:
6.0

Date:
22/08/2022

Customer Segments

Personas econémicamente
activas de 18 a 55 afios y duefios
de empresas situadas en la
ciudad de Guayaquil
pertenecientes al estrato
socioeconomico A, By C+, las
cuales buscan automatizar un
lugar, sean estos hogares o
negocios.

Early Adopters

Adultos jovenes y duefios de
empresas gue cuenten con una
personalidad innovadora y gusto
por la tecnologia las cuales
buscan automatizar un lugar,
con el fin de simplificar
procesos para obtener mayor
confort, seguridad y ahorro
energético

La propuesta se basa en la creacion de una empresa la cual provee equipos de domaética,

los mismos que son importados para su distribucidn ya sea en el local fisico o pagina web

a personas y empresas y lo hace junto con un servicio de instalacién, mantenimiento y

servicio post venta para asegurar la creacion de un entorno virtual optimo, garantizando

la satisfaccion del consumidor y desarrollando de esta forma viviendas y negocios

inteligentes. Ademas, ser una fuente de informacidn para el publico acerca de la domotica,

que es, curiosidades de la misma y sus utilidades mediante redes sociales tales como:

Facebook, Instagram, Tiktok y Youtube.
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2.2 Mision, Vision y Valores de la empresa

Misién
Ofrecer a los consumidores todos los recursos y conocimientos necesarios para poder tener

un hogar inteligente que facilite el estilo de vida, otorgue seguridad, confort, ahorro

energeético y mejore la calidad de vida.
Vision
Ser una empresa reconocida a nivel nacional por dar soluciones concisas y eficaces al

mercado de la domética, fomentando el desarrollo tecnoldgico de los hogares y negocios

inteligentes en el mercado.
Valores de la empresa

Confianza: Serd compromiso de la empresa generar la confianza del consumidor mediante

la eficiencia al momento de realizar las labores.
Respeto: Hacia los clientes, proveedores y trabajadores en todo momento.

Calidad: La empresa dara un servicio de buena calidad con el que se buscara fidelizar al

cliente.
Pasion: Dar lo mejor posible siempre en todo lo que se hace.

Honestidad: Tener el compromiso constante de ser transparentes en las actividades a

realizar, sin nada gque esconder.

2.3 Objetivos de la empresa

2.3.1. Objetivos generales

Ser la principal empresa comercializadora de equipos de domética e informacion para la

creacion de viviendas inteligentes en la ciudad de Guayaquil.

2.3.2. Objetivos especificos

Entre los objetivos especificos de la empresa estan:
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Incrementar las ventas en un 5% durante el primer afio.

Alcanzar una rentabilidad anual del 20%

Realizar analisis del mercado nacional para evaluar la introduccion de nuevos
productos después del primer afio.

Incrementar en un 15% las interacciones mensuales que tienen con los usuarios

con anuncios de la empresa para lograr tener buena presencia en las redes sociales
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CAPITULO 3

3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1. PEST

Politico:

Desde hace un poco mas de un afio el Ecuador maneja un sistema politico nuevo, debido
a que en las ultimas elecciones presidenciales gano el candidato Guillermo Lasso de la
derecha, significando esto un cambio de ideologia de como gobernar al pais, puesto que
por mas de 10 afios estuvieron en el poder representantes de la izquierda, lo cual indica
que en este gobierno se buscara promover un estado de bienestar alcanzado mediante los

derechos individuales.

Dentro de lo propuesto para su mandato, el presidente declard varias normas para impulsar
el desarrollo econdmico del pais que tienen como fin generar méas de un millén de empleos
para los ciudadanos, fomentar el sector privado y generar reformas para beneficiar a las
grandes, medianas y pequefias empresas. Ademas, destacd que el emprendimiento y la
innovacion son vitales para la reactivacion de la nacién, es debido a esto que su gobierno
lanz6 la estrategia “Ecuador Emprendedor, innovador y sostenible 2030” la misma que
seré llevada a cabo por la Alianza para el Emprendimiento y la Innovacion (AEI). Esta
estrategia servird de guia para el ecosistema emprendedor en favor de representantes
innovadores, vulnerables y excluidos que pertenecen a dicho sector con miras a la

reactivacion economica y sostenible del pais. (Lasso, 2021)

En lo que va de su mandato, el presidente Lasso ha impulsado la importacién de productos
con la baja de los aranceles para ciertas mercaderias, cambio importante, puesto que las
leyes anteriores pretendian proteger el mercado nacional encareciendo los precios de

productos importados, situacion la cual desfavorecia a ciertas empresas e industrias.
Econdémico:

Dentro del aspecto econdmico se buscara hacer hincapié en factores que influyan a la

propuesta, tales como pueden ser los indicadores presentados a continuacion.
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Primeramente, se tendra en cuenta la tasa de crecimiento del producto interno bruto
(PIB), la misma que ha creci6 4,2% en el 2021 (BCE, 2022), crecimiento importante
después de la caida del 8,6% que se presentd en el 2020 en comparacion al 2019. Este
incremento se debe a que varias actividades tuvieron un gran crecimiento como lo
fueron la refinacion de petréleo, la cual crecié en 23,9%, el alojamiento y servicios de
comida presento un engrandecimiento de 17,4%, la acuicultura tuvo un aumento de
16,2%, de la misma forma, el transporte crecio en 13,1% por la reactivacion de varias
industrias a escala nacional, finalmente, el comercio crecié 11% como efecto del
incremento de las importaciones de bienes y servicios (BCE, 2022). Por ende, se espera
que en el 2022 con la reactivacion de la economia la tendencia del PIB siga en aumento

con el fin de favorecer a los empresarios y emprendedores futuros y ya existentes.

Figura 4
Inflacion acumulada

Aiio Inflacion .
Acumulada Inflacion Acumulada
2010 333% | 600%
2011 5.41%
2012 4,16% -
2013 R | . oo
2014 3.67%

2015 3.38% 3,00%
2016 1.12%

2,00%

2017 -0.20%

2018 0.27% A%

2019 -0.07% —

2020 0.00% 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022
2021 1.94% -1,00%

Como segundo punto tenemos la inflacion en el pais, la cual para el 2021 fue del 1,94%,
dicho porcentaje vio un aumento en comparacion al 2020, donde esta fue del 0% debido
a la pandemia del COVID-19, por lo que, a pesar de haber estado en un nivel bajo, esto
no significo que el Ecuador se encontraba en una situacion favorable. Por otra parte, en

los primeros 4 meses del 2022 la inflacion fue del 1,65%, significando que los

26



consumidores dispondran de capacidad de compra similar a la del afio anterior, lo cual
causaré que incremente la demanda de productos y servicios.

Por ultimo, es importante considerar la tasa de desempleo, la cual se ubico en el 2021 a
nivel nacional en un 2,3% mostrando asi un decrecimiento a comparacion de septiembre
del 2020, donde este indice estaba en el 4,9% (INEC, 2022). Dicha estadistica nos indica
que el pais se empieza a reactivar después del golpe que causo la pandemia y que cada

vez mas ecuatorianos cuentan con un empleo, accion la cual favorece a la economia.

Social:

Dentro del Ecuador existen varios niveles socioeconémicos, los cuales representan la
posicion econdmica y poder adquisitivo con la cual cuentan las familias. La propuesta
busca enfocarse en los estratos A, B y C+, los cuales engloban a individuos con una buena
estabilidad econdmica, junto con un mejor poder de consumo gue otros estratos. El estudio
realizado por (INEC, 2022) , el cual tuvo como muestra a aproximadamente 9744 hogares
de la zona urbana de ciudades como Cuenca, Guayaquil, Machala, Quito y Ambato
establecio6 que el pais se divide en cinco estratos socioecondmicos, siendo estos los niveles
A, B, C+ C-yD.

Figura 5
Piramide de estratos socioecondmicos

1,9%

1,2%

C+

22,8%




Para determinar cada estrato se tomé en cuenta particularidades de la educacion,
vivienda, tecnologia, bienes, economia y habitos de consumo. En el nivel A, se puede
evidenciar una alta posesion de bienes a nivel tanto tecnoldgico como de articulos y
equipos del hogar, ademas, tienen una mayor exigencia en sus habitos de consumo. De
la misma manera, el establecido como jefe del hogar cuenta con un titulo de educacion
superior y/o de post grado, junto con un trabajo como miembros del poder ejecutivo,
profesionales cientificos e intelectuales, directivos de la administracion publica y de

empresas.

A continuacion, se encuentra el nivel B, el mismo que se conforma por hogares con
caracteristicas similares a las del nivel A, mas sin embargo cuentan con menor tenencia
de bienes y habitos de consumo ligeramente diferentes, ademas, los jefes del hogar
cuentan con educacion superior y no se desempefia en trabajos legislativos o como

directivos de empresas publicas o privadas.

Por otro lado, el nivel C+ cuenta con hogares con menor acceso a la tecnologia y con
bienes mas basicos de la vivienda, del mismo modo, los jefes de hogar completaron la
educacién secundaria y se desempefian en el &mbito laboral como comerciantes,
trabajadores de servicios y operadores o instaladores de maquinas. El nivel C- se
caracteriza por aspectos como que el jefe del hogar cuenta con instruccién primaria
completa. Ademas, presentan viviendas méas sencillas y un menor acceso a la tecnologia,
considerando que solo un 11% de ellos cuentan con computadoras de escritorio. En el
quinto lugar se encuentra el nivel D, donde sus integrantes cuentan con instruccion
primaria completa, también por bienes y recursos tecnoldgicos limitados y el jefe del

hogar desempefia trabajos como comerciantes o trabajadores no calificados.

Tecnologico:

El &mbito tecnoldgico ha visto un incremento durante los ultimos afios, varios estudios
demuestran que el acceso al internet y a dispositivos electrénicos en el Ecuador ha

aumentado con el pasar de los afios. Dicha ampliacion favorece a las industrias que van
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de la mano con el desarrollo tecnoldgico como lo pueden ser las telecomunicaciones,

electronica, robdtica, domatica y servicios de internet.

Figura 6 Uso de Internet

Figura 8. Evolucion del porcentaje de la
poblacion que utiliza el internet en el hogar, por
area (2013-2020).

NEl  —— L Rura

Motas: [1) Hasta el ano 2017 se ocupa fuente: ENEMDI.
Fuente: ENEMDU Diciembre ([2013-2017). Encuesta
Mullipropdsito (2018-2020).

Se puede evidenciar que en un lapso de siete afios el uso del internet en los hogares de
ecuatorianos, aumento en mas de un 35%, En el caso de la domotica y automatizacion de
hogares el incremento del uso del internet significa que ahora mas personas cuentan con
el medio por el cual se puede configurar, manejar y enlazar los equipos. Es decir, que se
puede ofrecer el servicio a méas hogares y si la tendencia sigue como se observa en el
grafico, esta variable seguird incrementando con el pasar de los afos, favoreciendo asi a

la industria a la que se busca entrar.
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Figura 7
Uso de computadoras

Figura 3. Evolucidn del porcentaje de personas
que ufilizan computadora, por area (2013-2020)

50.0%
5% 40,7%
34.3%

29.9%
20,5%
20013 2014 2015 2004 2017 2018 2019 2020
Macional —=——f|rbana Rural
Notas:

{1) Hastael afio 2017 se ocupa fuente: ENEMDU.
Fuente: ERNEMDU Diciembre (2013-2017). Encuesta
Multiproposito (2018-2020).

Figura 8
Uso de teléfonos inteligentes

Figura 15. Evolucion de porcentaje de personas
que fienen teléfono inteligente, por area [2013-
2020)

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

MNaciona = Urbanao Rural

Motas: Hasta el afo 2017 se ocupa fuente: ENEMDU.
Fuente: EMNEMDU Diciembre (2013-2017). Encussta
Multipropdsite (2018-2020).

En las figuras se puede observar que la tenencia de celulares inteligentes por parte de los

ciudadanos ha ido al alza con el pasar de los afios, indicando que estos son cada vez mas

asequibles para las personas, mientras que, en el caso de las computadoras, desde el 2017

el nimero de estas han bajado, dichas cifras permiten inferir que hoy en dia existe una

tendencia en la que los ecuatorianos prefieren tener un celular inteligente antes que una
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computadora de escritorio o una laptop. Sin embargo, independientemente de que
dispositivo tenga el cliente, ambos desempefiaran la misma funcion en el escenario de la
automatizacion de hogares, servir como medio para manejar y configurar los equipos de
dom@tica junto con el internet como medio para conectar los equipo y que estos funcionen.
A su vez, el aumento de estas variables significa que las personas tendran mas acceso a
redes sociales, donde se realizara gran parte de la publicidad de la empresa, por lo tanto,

el universo de ecuatorianos que se podrian enterar de la marca incrementaria también.

Figura 9
Redes sociales mas usadas

Redes sociales mas utilizadas
en Ecuador

)

12 e, QYA

hombres

3 9 millones
= e usuarios

2 2 millones
=4 de usuarios
Segln Global Digital Report 2019, esta es

L2 red social que mas crecit en el pais hombres
durante el Oltimo trimestre de 2018,

scenso del Descenso del
0
25 4,3%

1-EQUACOR ¢ GLOBAL IEPORT &f

Fuentes: HTTPS/ MATAREPORTAL COM/REPNR TAL-200

Como se observa en el gréafico, las redes sociales méas usadas en el pais son Facebook e
Instagram, dichos datos son relevantes para saber hacia que plataformas destinar mayor
esfuerzo para el marketing digital, debido a que hoy en dia los celulares y computadores
se han convertido en algo de nuestro dia a dia junto con las redes sociales como medio
de comunicacion y de ocio. Si se tiene claro que redes sociales son las mas usadas por
nuestros posibles clientes se puede dedicar mayor énfasis en esas, creando un contenido

adecuado para las publicaciones y la publicidad de la empresa.
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3.2.  Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimiento en la Industria

A falta de estudios del mercado de la domotica a nivel nacional, puesto que en nuestro
medio esta recién esta en su etapa introductoria, se han escogido varios de estos a nivel
mundial, los cuales enmarcan el panorama de este como positivo con pronésticos de

crecimiento hasta 2025 a dos digitos, algunos ejemplos de esto pueden ser:

El informe Mercado de automatizacion de hogares inteligentes por aplicacion, elaborado
por Market Research, el cual estima que el mercado global de automatizacion del hogar
inteligente supere los USD 94 mil millones para 2025, al crecer a una tasa compuesta
anual de més del 12% durante el periodo de prondstico 2020-2025. (Santa, 2021)

En el caso de Zion Market Research, su informe indica que la demanda global del mercado
de automatizacion del hogar se valord en alrededor de USD$47,59 mil millones en 2018,
y se espera que alcance aproximadamente USD$101,96 mil millones en 2025, a una tasa

compuesta anual ligeramente superior al 11,50% entre 2018 y 2025. (Santa, 2021)

Por Gltimo, el pronostico mas conservador es el de MarketsandMarkets, el cual prevé que
el mercado de sistemas de automatizacion del hogar crezca de 40,8 mil millones de délares
en 2020 a 63,2 mil millones de dolares en 2025; se espera que crezca a una tasa de
crecimiento anual compuesta del 9,1% de 2020 a 2025. (Santa, 2021)

3.3.  Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

El mercado de la domdtica estd presente desde algunos afios en ciertos paises
desarrollados, donde en estos ya la industria se encuentra en su la etapa de madurez, en
dichos casos existe mas informacion y estudios realizados sobre esta industria. Sin
embargo, en Ecuador y otros paises en vias de desarrollo estas tecnologias fueron
introducidas después y poco a poco, a medida que se fueron popularizando en las naciones
maés desarrolladas, por lo que no han tenido un crecimiento tan exponencial como en los
otros casos, debido a este factor, se ha determinado que en el caso de la ciudad de
Guayaquil, la industria se encuentra en su etapa de crecimiento, donde ya se avanzo de la
introduccion del producto y cada vez méas personas van conociéndolo y estos equipos van
ganando mas popularidad mediante pasa el tiempo gracias a las estrategias de marketing

presentadas por las empresas, las cuales desean dara a conocer estos equipos, generandose
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asi un incremento en cuanto a las venta, lo que trae consigo el aumento de competidores,
puntos de venta y canales de distribucion. A su vez, este proceso lleva consigo un gran
esfuerzo econdmico donde se destina mucho capital a la inversion en el sector para poder

asi llevarlo a mas lugares.

3.4.  Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico el cual fue inventado
en el afio 1979 por el profesor de la Escuela de Negocios de Harvard, Michael Eugene
Porter. Dicho modelo sirve para medir la competencia de una industria y ayuda a las
empresas a identificar mejores oportunidades para hacer frente a amenazas y
debilidades. (Bello, 2022)

Poder de negociacién de los proveedores - Medio (3/5)

En la industria mencionada los proveedores cuentan con un grado de influencia medio,
puesto que el este mercado existe un volumen bajo de proveedores a nivel local, por lo
que se contempla la opcidn de importar los equipos, para obtenerlos a mejor precio y asi
no encarecer el servicio. En cuanto a los proveedores de otros paises existe un grado de
influencia medio/bajo debido a que en ese escenario si existe una mayor cantidad de

empresas ofertantes las cuales compiten entre si.

Poder de negociacion de los clientes - Media (3/5)

El poder de negociacion de los compradores es considerado medio, debido a que, en la
industria de la domética, existen pocos competidores a nivel nacional, por esta razén no
se encuentra una gran variedad de productos de automatizacion en el medio de los cuales
los clientes puedan elegir. Por otra parte, el nimero de consumidores es amplio, con un
poder adquisitivo medio alto, lo cual los vuelven mas exigentes a la hora de elegir un

producto.

33



Rivalidad entre competidores Baja 1/5

Considerada baja, debido a que la industria de la automatizacion de hogares y negocios
no tiene mucho tiempo en el pais y se encuentra en crecimiento. Adicional, aun no hay
muchos competidores presentes ni multinacionales las cuales puedan tener ya un
posicionamiento alto en el mercado y ofrecer sus productos o servicios a un menor

precio.

Amenaza de productos sustitutos Baja 2/5

Los productos sustitutos cuentan con una calificacidn baja, puesto que los principales
sustitutos del servicio pueden ser traer los equipos por cuenta propia desde otros paises y
aprender a configurarlos uno mismo o el contratar un servicio de seguridad o guardiania
privado, lo que a su vez ofrece al consumidor menos variedad, ademas que pueden llegar

a contemplar en algunos casos un costo mas alto.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores Alta 4/5

Esta se considera alta, debido a que como la industria de la domética se encuentra en
constante crecimiento y la automatizacion es algo cada vez mas popular y por ende cada
vez mas demandado por los consumidores, significando asi que la entrada de nuevos
competidores es algo muy probable. Ademas, para entrar a este mercado no se necesitan
de muchas certificaciones o requisitos emitidos por entidades gubernamentales, sino que

se puede entrar y operar de forma sencilla que en otras industrias.

En conclusidn, se puede determinar que el sector de la domética en Ecuador es muy
atractivo, puesto que la mayoria de las fuerzas son bajas. Se presenta una amenaza de
productos sustitutos y de rivalidad entre competidores baja, junto con un poder de
negociacion de clientes y proveedores media/baja. Sin embargo, un factor a tener en
cuenta es la alta posibilidad de entrada de nuevos competidores al ser una industria en

crecimiento dentro del pais.
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3.5. Analisis del mercado

3.5.1. Tipo de Competencia

Competidores directos

La domdtica se presenta como una propuesta atractiva e innovadora para el mercado local,
no obstante, en la ciudad de Guayaquil existen ya empresas las cuales se dedican a la
misma actividad y cuyo mercado objetivo es el mismo. Ademas, ofertan productos y/o
servicios similares a los demostrados en el presente plan de negocios, entre estas se

encuentran comparifas como: Domus Smart Ec y AV Smart.

Competidores indirectos

Dentro de estos se encuentran empresas que usan productos considerados sustitutos, los
cuales pueden influir en la oferta y demanda como los son las empresas de robotica, las
cuales pueden mediante estas tecnologias llegar a realizar funciones similares a las de la
domdtica. Adicional se ha identificado como competidor indirecto a las empresas que
brindan servicios de seguridad y guardiania, puesto que al igual que la domética buscan

incrementar los niveles de seguridad de los consumidores.
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3.5.2. Tamano del mercado: TAM, SAM, SOM

Figura 10
TAM, SAM, SOM
El nGmero de
habitantes de
La PEA de Guayaquil es de
i 2.376.854,92
Guayaquil de
entre 20 a 55 afios
es de
592.555,17

Con la capacidad
instalada que se cuenta
se pretende atender al
1% de esta poblacién
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3.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.

Tabla 1
Caracteristicas de competidores

Empresa Liderazgo Antigiedad Ubicacion Productos Linea de
precios

Domus Medio - Machala  Equipos de: $50 a $500

-lluminacion

inteligente.

-Seguridad y

proteccién.

-Comodidad y

facilidad.

-Cortinas.

-Entretenimiento.

Guayaquil  Equipos de: De $10 a
-Confort $250
-lluminacion
inteligente
-Seguridad
-Asistentes de voz
-Control
-Sensores

Smart Ec y
Guayaquil

AV Medio
Smart

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

3.5.4 Segmentacion de Mercado

En cuanto al segmento de mercado, este consistira en jefes de hogar y duefios de empresas
en la ciudad de Guayaquil que cuenten con una personalidad innovadora y gusto por la
tecnologia, los cuales buscan automatizar alguna funcién dentro de sus hogares 0 negocios
mediante la domotica, de esta forma creando un entorno virtual para obtener un beneficio
como lo puede ser mayor seguridad o nocién de los que sucede en sus hogares, confort y

ocio y a la vez lograr ahorrar recursos energéticos.

37



3.5.5 Criterio de Segmentacion

A continuacion, se presentaran los diferentes criterios de segmentacion.

Tabla 2

Criterios de segmentacion

Criterios Variables

Demograficos -Personas econémicamente activas
de 18 a 55 afios.
-Empresas
Geograficos Guayaquil
Socioeconémicos Estratos econémicos A, By C+

(Clase alta, media alta y media)
Psico-graficos Personas naturales y empresas las
cuales buscan automatizar un lugar
y se encuentren interesados en
obtener mayor seguridad y confort
mediante equipos de ultima gama.
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

3.5.6 Seleccion de Segmentos

El segmento del mercado serdn personas econdmicamente activas de 18 a 55 afios
consideradas jefes de hogar, y duefios de empresas situadas en la ciudad de Guayaquil, las
cuales buscan automatizar un lugar, sean estos hogares o negocios con el fin de simplificar

procesos para obtener mayor confort, seguridad y ahorro energético.
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3.5.7 Perfiles de los Segmento

Padres de familia

e Preocupados por la seguridad en el hogar de sus familiares.

e Interesados en facilitar actividades de su dia a dia.

e Que pertenezcan al nivel socioecondmico alto, medio alto y medio, lo cual les
permita solventar el precio del servicio.

e Que deseen ahorrar tiempo y recursos mediante este tipo de tecnologias.

Duefios de empresas

e Interesados en incrementar la seguridad en sus negocios.
e Buscando automatizar ciertas tareas.

e Que deseen ahorrar tiempo y recursos mediante este tipo de tecnologias.
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3.6. Matriz FODA

Tabla 3
Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

e Servicio innovador en Ecuador e Servicio relativamente nuevo en

e Precios justos conforme al estrato el mercado local.

socioeconomico. e Capacidad financiera limitada
e Atencion y servicio de instalacién e Productos sustitutos
a domicilio o Ciertos equipos y componentes

o Estrategias de marketing digital. son dificiles de encontrar en el
e Previo estudio del mercado pais.
e Empresa nueva en un mercado

con algunos competidores.

Oportunidades Amenazas
e Mercado en crecimiento e Alza de aranceles.
constante. ¢ Nuevas regulaciones para
e Tendencia existente de tecnologia.
automatizar hogares. o Competidores nuevos y ya

Desarrollo tecnolégico constante.
Reduccion de aranceles.
Tendencia de adoptar un mejor
estilo de vida.

35,9% del pais pertenece al
estrato A, BY C+

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

existentes en el mercado.
Incremento de la inseguridad.

Aumento de la inflacion.



3.7.  Investigacion de Mercado

3.7.1. Método

En cuanto a la investigacion para la propuesta presentada, esta es de tipo exploratoria y se
utilizé dos técnicas: cualitativa. - grupo focal y entrevistas, cuantitativa. — encuestas
destinadas a conocer las preferencias del consumidor, precio, la frecuencia de consumo y

aceptacion del servicio en el medio.

3.7.2. Disefio de la Investigacion

3.7.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos

Objetivo general

Conocer el nivel de aceptacion que tendria una empresa de venta de equipos de domética

y servicios de instalacion en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos especificos

e Conocer los motivos que llevan a una persona a efectuar una compra.

e Determinar que funciones de la domoética son de mayor relevancia para los
consumidores.

e Identificar qué tipo de equipos de automatizacion son los mas demandados por los

posibles clientes y que precio estan dispuestos a pagar por estos.

3.7.2.2. Tamario de la Muestra

La propuesta se centra en la ciudad de Guayaquil, la cual, segun el Gltimo censo realizado
en el 2010, su poblacion total es de 2.376.855 de personas (INEC, 2010) A dicho nimero
de ciudadanos se le emplea la segmentacion de mercado de acuerdo con las siguientes

variables:
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Tabla 4
Tamafio de muestra

Variables % # Habitantes
Guayas 100% 3.645.483,00
Guayaquil 65,20% 2.376.854,92
Personas de entre 20 a 48,20% 1.145.644,07
55 afos
PEA 51,72% 592.555,17

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

n: tamafio de la muestra

N: poblacion total

z: nivel de confianza (1,95%)

p: probabilidad de ocurrencia

g: probabilidad de no ocurrencia

e: margen de error (5%)

El resultado de la formula detallada anteriormente, nos arroja un tamafio de muestra de

384 personas.

3.7.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Las técnicas por usar para la recogida y andlisis de datos en el proyecto serdn las antes

mencionadas: cualitativa y cuantitativa.

En cuanto a la primera se realizard un grupo focal a diez alumnos de la Universidad
Catolica Santiago de Guayaquil con el fin de conocer su opinion acerca de la propuesta y

recibir consejos y sugerencias de estos. Por otro lado, entrevistas a duefios de negocios y
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expertos en el tema de la electrénica y automatizacion como forma de entender mejor
cémo funciona el negocios, los equipos y que conviene més al momento de realizar la
parte operativa y para la segunda, encuestas a los posibles consumidores del servicio, la
cual consta de preguntas que respondan a las preferencias e intereses del consumidor,
mismas que seran fundamentales para la validacion de las ideas planeadas en varios

ambitos de la empresa y la propuesta de valor.

3.7.2.4. Andlisis de Datos

A continuacion, se presenta las graficas de los resultados obtenidos en las encuestas
realizadas a personas de la ciudad de Guayaquil y el andlisis de los mismos. El 52% de
los encuestados fueron hombres, mientras que un 42% fueron mujeres, los rangos de
edades se ubicaron en menores de 18 afos (10%), de entre 18 a 30 afios (40%), entre 31 a
40 afios (24%), de 41 a 50 afios (16%) y mayores de 50 (10%).

Figura 11
Genero de encuestados

@ Masculino
@® Femenino
Otro
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Figura 12
Edad de encuestados

@ Menor de 18
@® De 18230

@ De31a40
@ De41a50
@ Mayor de 50

Pregunta 1: ;Ha escuchado hablar sobre la domotica?

Figura 13
Pregunta 1

@ S
® No

58,8%

Dentro de los encuestados, un 58, 8% conocia algo acerca de la domotica, sin embargo,

un gran 41,2% no sabia de este asunto. Es debido a esto que una de las acciones que debera
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realizar la empresa es llevar a cabo campaias de marketing para dar a conocer que es la

domotica y los beneficios que esta ofrece a los clientes.

Pregunta 2: ¢Considera importante poder controlar las funciones de su hogar

remotamente?

Figura 14

Pregunta 2
® si
® No

Se puede observar un interés del 89,8% de las personas en cuanto al facilitar ciertas
actividades de su dia a dia mediante el control de estas de manera remota. Informacion la
cual nos ayuda a confirmar que existe una necesidad de este tipo de servicio en la ciudad

de Guayaquil.
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Pregunta 3: ¢ Desde qué dispositivo le gustaria controlar las funciones de su hogar?

Figura 15

Pregunta 3
@ Celular
@ Computadora
@ Tablet

Un 76% de las personas indicd que prefiere poder controlar los equipos y funciones del
hogar mediante su teléfono celular, eleccion comprensible, puesto que hoy en dia la gran
mayoria del flujo por internet se realiza mediante estos dispositivos méviles y se han
convertido en una herramienta del dia a dia por su facil manejo y practicabilidad al

momento de trasladarlos de un lugar a otro.
Pregunta 4: Considera usted importante contar con un sistema de seguridad de en la casa?

Figura 16
Pregunta 4

@ si
® No
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Un 89,4% de las personas indica que es importante contar con algin método de seguridad
en la casa, gracias a esta informacion podemos validar la hipotesis de que hoy en dia la
inseguridad en Guayaquil es un tema que causa preocupacion en cada familia y estas

requieren de algiin método que los ayude a sentirse mas tranquilos en este ambito.

Pregunta 5: Clasifique segun el orden de importancia las siguientes funciones de los

hogares inteligentes. Siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante

Figura 17
Pregunta 5

T .2 3 4

Seguridad Confort Ahorro energetico Comunicaciones

Se puede observar que para las personas la seguridad y el confort son los beneficios méas
atractivos que ofrece la domotica, seguido por el ahorro energético que si bien no es la
principal razén para automatizar un hogar si es algo que esta en la mente de los
consumidores. Por Gltimo, se encuentra el apartado de las comunicaciones, algo que para
los clientes pasa a ser un plano secundario y no es un &mbito tan relevante para decidir si
adquirir este tipo de servicios. Ademas, conocer las preferencias de los clientes en cuanto
a estos temas ayudara a saber qué tipo de equipos ofertar como también contribuye a

determinar como orientar las estrategias de marketing.

Pregunta 6: ¢ Estaria dispuesto usted a comprar servicios de automatizacion para proteger

su vivienda y a la vez recibir confort en esta?
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Figura 18
Pregunta 6

® si
® No

Un 91,8% de los encuestados declaro que si estuviese dispuesto a automatizar sus hogares
mediante la domotica y con esto obtener mayor seguridad y confort en los mismos. Este
apartado de la encuesta nos indica gue, si existe una demanda creciente en esta industria
y que, si es viable crear una empresa de esta indole, la cual con el pasar de los afios

empieza a ser mas requerida en el Ecuador.

Pregunta 7: ;Le gustaria contar con un hogar inteligente, capaz de informarle sobre el

estado de su vivienda, sea que usted esté dentro o fuera de esta?

Figura 19
Pregunta 7

® si
® No
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El desarrollo tecnoldgico viene de la mano con el cambio de ciertas costumbres y
actividades del dia a dia y este &mbito no es la excepcion. Para el 84% de las personas es
conveniente el poder revisar como se encuentra su vivienda o empresa aun cuando ellos
no se encuentran en esta, algo que en el pasado no era posible si uno no se encontraba
fisicamente ahi para ver como va todo. Mediante el uso de cAmaras y sensores hoy esa es
una realidad que otorga méas tranquilidad a los clientes para que puedan seguir con su
trabajo u otras actividades cotidianas sin la necesidad de descuidar el estado de sus hogares

y/0 negocios.

Pregunta 8: De los siguientes aspectos de la domética, indique los que le gustaria tener en

su hogar.

Figura 20
Pregunta 8

Apagar y encender luces de m... (84 %)
Alarmas que alerten acerca de...
Sistematizacion de Cortinas, p...
Alarmas que alerten acerca de...
Portero eléctrico, que le permit...
Camaras que informen quien ...
Control por medio de celular, T...

Riego automatizado.

Automatizacion de electrodom...

Esta pregunta otorga informacion muy valiosa para el proyecto, puesto que ayudara
determinar qué tipo de productos son los méas deseados por el cliente y, por ende, los que

mas rotaran y con los que la empresa se va a tener que suplir mas seguido.

Se observa que el 84% de los encuestados indico que el sistema de luces inteligente y por
comando de voz es algo que estos desean, Seguido por un sistema de alarmas para alertar
quienes ingresan al domicilio. Con un 64% la automatizacion de electrénicos no se queda
atraés, por lo que se debera contar con los equipos necesarios para cumplir con este
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requerimiento del mercado. En cuarto lugar, se ubica el contar con un portero eléctrico
inteligente que cuente con cAmara y que permita visualizar el video desde los dispositivos
moviles de la preferencia del cliente, lo cual va de la mano con el apartado de control por
medio de celular, tableta o0 computador (54%). Por otro lado, la automatizacion de las
cortinas es algo que interesa al 50% de los encuestados como forma de facilitar una
actividad del dia a dia. Volviendo al tema de la seguridad, las cAmaras de seguridad (44%)
y las alarmas de deteccion de fugas de humo y gas (46%) son demandas por las personas
como forma de sentirse mas seguros acerca de lo que sucede en sus viviendas. Por ultimo,
la automatizacion también llega al jardin, por lo que un sistema de riego automatizado
(42%) resulta atractivo para las personas como forma de facilitar una actividad de cuidado
del jardin la cual se realiza varias veces a la semana y si suele consumir bastante tiempo

cuando se cuenta con un espacio grande.

Pregunta 9: ;Cuanto estaria usted dispuesto a invertir para convertir su vivienda en un

hogar inteligente?

Figura 21
Pregunta 9

@ $100 a $300
@ $400 a $700
$800 a $1100
@ $1200 a $2000
@ Mas de $2000

|

Es fundamental conocer cual es el presupuesto promedio que estaria dispuesto a gastar
alguien en la automatizacion de varias actividades en su hogar mediante la domética, por
lo que una pregunta como esta no podia faltar. Se puede observar que la mitad de los

encuestados indica que gastaria de entre 400 a 700 ddlares en automatizar su vivienda o
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negocio, seguido por un 22% que esta dispuesto a invertir de 800 a 1100 dolares. Dicho
dato es relevante puesto que en base a este se plantearé las estrategias de precio que

manejara la empresa.

Pregunta 10: ;Cudl es el medio de pago que mas utiliza para realizar sus compras?

Figura 22
Pregunta 10

@ Efectivo

@ Tarjeta de crédito

@ Tarjeta de debito

@ Transferencia bancaria

Este apartado sirve para conocer las preferencias de pago de los consumidores, por lo que
la empresa contara con estos cuatro medios de pago como formas de adquirir el servicio

ofertado.

Pregunta 11: Al momento de comprar algo, ¢cual de las siguientes opciones es su mayor

motivo para efectuar la compra?
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Figura 23
Pregunta 11

@ Precio

8% ® Marca
Calidad

T @ Garantia
: @ Facilidad de pago

@ Servicio post venta
® Otro

La ultima pregunta del cuestionario sirve como forma de conocer los comportamientos de
compra de los clientes y que es lo que los lleva a realizar la misma. Como motivo principal
se tiene la calidad del producto o servicio, las personas se inclinan por una opcion que sea
mayor calidad y que le garantice que sera bueno. Como segundo determinante se
encuentra el precio, un factor muy presente en nuestro medio, puesto que se busca sacar
lo mejor con los recursos disponibles, sin descuidar otros ambitos. En el tercer lugar se
ubica el apartado de marca, por lo que podemos intuir que un porcentaje de las clientes
quiere adquirir equipos de domotica de marcas conocidas y que les inspire confianza. Por
ultimo, con porcentajes menores estan las opciones de garantia, facilidad de pago y
servicio post venta, lo cual indica que son partes del servicio que no se deben descuidar si

se desea tener en alto la propuesta de valor de la empresa.

3.7.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Mediante los resultados obtenidos del estudio de mercado, se puede concluir que la
implementacién de una empresa de venta de equipos de domética y servicio de instalacion
en la ciudad de Guayaquil es viable, debido a que la mayoria de la muestra encuestada
estaria dispuesta a hacerse con el servicio, mientras el mismo pueda ofrecerle los
beneficios que se fueron expuestos. Por otro lado, se concluye que el mercado de la

domotica es un mercado creciente y que no todos conocen aun, por lo que se tiene que
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trabajar duro en la promocion del servicio para asi darlo a conocer ante mas personas y

que estas se sientan interesadas por el mundo de la automatizacion de hogares.

53



CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING




CAPITULO 4

4. PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Disefiar un plan de marketing para introducir al mercado guayaquilefio una empresa de
venta de equipos de domotica y servicio de instalacion que le otorgue a los clientes

ventajas tales como: mayor seguridad, confort y ahorro energetico.

Obijetivos especificos

e Generar una imagen de marca la cual sea amigable y a la vez formal a los
consumidores, para que esta sea conocida en el mercado de la domética y
automatizacion.

e Obtener una participacion en el mercado de los hogares y negocios inteligentes de
Guayaquil del 20% para el tercer afio.

e Impulsar y a la vez acelerar las ventas de la empresa mediante promociones en un
minimo de 5% en la fase de introduccion del servicio, es decir, los primeros 3
meses.

e Aumentar las interacciones mensuales en las redes sociales de la empresa en un

15% mediante la pauta.

4.1.1. Mercado Meta

41.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

Dentro de este aspecto se busca dotar a un producto o servicio de una caracteristica
intrinseca o un atributo que lo haga percibir como Unico y deseado por el consumidor
(Carrié & Consolacion, 2006). Como parte de la estrategia de diferenciacion de la empresa
se encuentran el servicio de instalacion y asesoria por parte del personal encargado, los
cuales seran ingenieros eléctricos. Es decir, sera gente que se preparé académicamente

para este tipo de situaciones y tiene un conocimiento méas avanzado acerca del tema. Por
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lo que se puede indicar que gran parte de la estrategia de diferenciacion recae en el
conocimiento del equipo de trabajo, el cual sera brindado sin costo extra a los clientes.

Puesto que se trata de un servicio no tan conocido a nivel local y en plena fase de

introduccion, es importante realizar las siguientes estrategias:

e Crear conciencia de la empresa dentro del mercado meta en los primeros seis
meses mediante campafias de marketing en redes sociales.
e Realizar promociones a corto plazo en paquetes de equipos por el lanzamiento de

la marca.

41.1.2. Cobertura

Las promociones y estrategias por realizar para el proyecto seran implementadas a un

segmento socioecondmico A, B y C+ de la ciudad de Guayaquil.

4.2. Posicionamiento

En lo que comprende este punto, el servicio se posicionara en base a la propuesta de valor
que esta ofrece a los clientes, colocandose como una empresa de venta e instalacion de
equipos de domotica la cual, busca facilitar la vida de los consumidores y a su vez
ofrecerles mayor seguridad, confort, entrenamiento y ahorro mediante la automatizacion
de diversas funciones en los hogares o negocios junto con la creacion de un entorno

virtual.

4.3.  Estrategias de Marketing Mix

4.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

4.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

En ciertos casos los empaques de los equipos vendran en otro idioma, comiunmente en

inglés, es debido a esto que una vez se reciben los equipos y son llevados a la bodega, se

56



colocaran etiquetas en estos con la denominacion del aparato en espafiol en cada uno para

que asi todos los clientes puedan entender que es y para qué sirve.

4.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

La empresa tendra dentro de su catalogo varios equipos de automatizacion segun los
intereses del consumidor, incluyendo sistemas de seguridad, iluminacion, conectividad y
de entretenimiento. Dicha amplitud y profundidad puede cambiar en el futuro de acuerdo
con la aceptacion del servicio por parte de los clientes y sus exigencias. Entre los
productos ofertados se encuentran los siguientes:

Asistentes de voz

Son dispositivos que cumplen la funcidn de parlante y asistente virtual, mediante el cual
se puede configurar comandos de voz para activar ciertas funciones o procesos

establecidos dentro del software instalado en una computadora o dispositivo movil.

Figura 24
Asistente de voz

Interruptores inteligentes

Los interruptores inteligentes funcionan mediante wifi y buscan remplazar a los antiguos

interruptores, ofreciendo beneficios Unicos de este tipo de pulsadores como lo son la
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conectividad con otros dispositivos mediante aplicativos, control desde el celular,
capacidad de programar horarios de funcion y que algunos de estos cuentan con sensores

incorporados.

Figura 25
Interruptores Inteligentes

Bombillas wifi-inteligentes

Son focos capaces de conectarse mediante wifi a otros dispositivos para desde estos
controlar su encendido, apagado, color, intensidad, modo y poder programarlos para
funcionar en horarios establecidos, todo esto desde un dispositivo movil inteligente y sin

necesidad de levantarse.

Figura 26
Bombillas Inteligentes
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Enchufes Inteligentes

Son dispositivos de alimentacion por control remoto los cuales nos permiten controlar de
manera inalambrica otros aparatos que no necesariamente son inteligentes o que cuentan
con funcion wifi para la facilitacion del encendido o apagado de los mismo. A su vez, se

pueden entrelazar con otros equipos como lo pueden ser asistentes virtuales.

Figura 27
Enchufes Inteligentes
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Pantallas Inteligentes

Son altavoces inteligentes los cuales cuentan con una pantalla en la cual se presenta
informacion, en vez de solo escucharla. Entre sus funciones se encuentra la capacidad de
realizar videollamadas, revisar el clima, gestionar el calendario, revisar la hora, enterarse

del estado del tréafico, revisar camaras de seguridad, entre otras.
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Figura 28
Pantallas Inteligentes

Camaras de seguridad para interiores y exteriores

Dichas cdmaras son sistemas de vision autonomos que permiten observar video en vivo
y grabaciones desde la pantalla de un celular, computadora o Tablet. Ademas, poseen la

capacidad de permitir entrelazarlas con otros dispositivos de domotica.

Figura 29
Cémaras de seguridad
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Robots aspiradores

Son equipos de aspiracion autbnomos los cuales cuentan con un sistema de

programacion inteligente mediante el cual se pueden establecer horarios de
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funcionamiento y manejarlos desde un dispositivo electrénico. Adicional, dentro de sus
funciones cuentan con un modo de trabajo auto conducido en el cual el robot limpiard y

se desplazara de manera auténoma sin la necesidad del control humano.

Figura 30
Robot aspiradora

Sensores para puertas y ventanas

Son dispositivos los cuales indican al usuario cuando una puerta o una ventana se abre o
se cierra y los mismos se pueden conectar con otros equipos como sistemas de
iluminacién o de seguridad para asi automatizar ciertas funciones. Por ejemplo, cada vez

que se abra la puerta de la sala se enciende la luz de dicha area automéaticamente.
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Figura 31
Sensores para puertas y ventanas

Termostato Inteligente

Son termostatos que funcionan mediante wifi, los cuales desempefian funciones
importantes en la automatizacion de un hogar como lo pueden ser el control de la
calefaccion, ventilacion y aires acondicionados del hogar. Al manejarse estas funciones

de forma automética permite ahorrar energia.

Figura 32
Termostato Inteligente
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Motores para cortinas

Son dispositivos que permiten automatizar las persianas mediante un motor que va
conectado a los cables de las cortinas y desde la aplicacion o por control de voz se
pueden bajar o subir de manera sencilla y automatica en cualquier momento y lugar.

Ademaés, permite crear rutinas o establecer horarios para operaciones del equipo.

Figura 33
Motor para cortinas
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4.3.1.3 Marcas y Submarcas

Inicialmente no se contara con submarcas puesto que se comenzara manejando una sola

linea de negocios en cuanto a equipos de domotica y servicios de instalacion.

Figura 34
Marca/Logo

D-TECH

HOME AUTOMATION

El logo de la marca se compone del nombre de la empresa, esta en un disefio minimalista,
junto con una breve definicion de a lo que se dedica la empresa y dos figuras de casas
combinadas de igual forma en un disefio minimalista. La estrategia de colores que se
eligieron para este son el azul el blanco, debido el primero ayuda a denotar inteligencia,
seriedad, calma, serenidad y seguridad, puesto que esa es la imagen que se quiere
proyectar, una marca seria, comprometida, pero a la vez amigable con el cliente como

ocurre en el caso de empresas como HP, Facebook y American Express. (Malaga, s.f.)

El nombre de la empresa es debido a la combinacién de la inicial (D) de la palabra en
inglés “domotics” y la abreviacion de la palabra technology (tech) las cuales significan
domotica y tecnologia respectivamente. Ademas, se considera que es un nombre sencillo,

facil de recordar y pronunciar por nifios y adultos.
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4.3.2. Estrategia de Precios

4.3.2.1. Precios de la Competencia

Puesto que ya existen empresas que ofertan un servicio similar relacionado con la

domdtica y automatizacion de hogares, se ha tomado en cuenta los valores que estos

manejan en ciertos de los productos ofertados mas conocidos por el pablico. De la misma

manera, se tomd en cuenta el precio de los productos sustitutos acordados.

Tabla 5
Precios de la competencia
Producto Empresal Empresa?2

Foco inteligente Wifi 13,47 16,80
Echo Dot Alexa 49,99 48,67
Robot Aspiradora - 229,00
Pantalla Inteligente 135,00 115,00
Cerradura Inteligente 220,00 -
Céamara para exterior 75,00 55,00
Interruptores Inteligentes 23,64 15,00
Smart Plugs 16,46 18,00
Sensor de movimiento inteligente 24,47 20,00
Altavoz Inteligente 26,00 49,99

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Como parte de los productos sustitutos se encuentran los servicios de seguridad y

guardiania privada con y sin arma. Este es un servicio mas costoso pero viable para ciertas

empresas, dependiendo de sus necesidades tomando en cuenta la situacién de inseguridad

y delincuencia que se vive en el Ecuador actualmente. Segun el ministerio de gobierno los

valores referenciales son los siguientes:
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Tabla 6
Costo sin arma

COSTOS SIN ARMA
12 horas diurnas de lun.| 12 horas nocturnas de 10 horas diurnas de lun.| 8 horas diurnas de lun.
Detalle 24 horas de lun. a dom. . .

adom. lun. a dom. a vier. avier.
Costos Directos C.C.P. $3.131,26 $1.563,55 $1.829,77 $942,24 $781,75
Costos Indirectos C.C.N.P, $313,13 $156,36 $182,98 $94,22 $78,17
Costo Total $3.444,39 $1.719.91 $2.012,75 $1.036,47 $859,92
3% Utilidad $103,33 $51,60 $60,38 $31,09 $25,80
Precio Final $3.547,72 $1.771,51 $2.073,13 $1.067,56 $885,72

Tabla 7

Costo con arma

COSTOS CON ARMA
12 horas diurnas de lun.| 12 horas nocturnas de 10 horas diurnas de lun.| 8 horas diurnas de lun.
Detalle 24 horas de lun. a dom. . .

adom. lun. a dom. avier. avier.
Costos Directos C.C.P. $3.158,79 $1.591,08 $1.857,30 $969,77 $809,28
Costos Indirectos C.C.N.P. $315,88 $159,11 $185,73 $96,98 $80,93
Costo Total $3.474,67 $1.750,19 $2.043,03 $1.066,75 $890,21
3% Utilidad $104,24 $52,51 $61,29 $32,00 $26,71
Precio Final $3.578,91 $1.802,70 $2.104,32 $1.098,75 $916,91

4.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Dentro del mercado meta que se escogio para la propuesta se encuentran los niveles
socioeconémicos A, B y C+, los mismos que se caracterizan por contar con un poder

adquisitivo alto y medio alto, donde no solo adquieren productos o servicios los cuales
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sirvan para satisfacer sus necesidades basicas, sino que también les puedan otorgar un

valor agregado.

4.3.2.3. Politicas de Precio

Los precios de los equipos ofertados variaran segun cada uno de estos debido a los costos
de venta de cada uno, sus cualidades y modelo. Se buscara establecer un precio justo para
los consumidores, ya que se desea ser una alternativa que cuente con precios asequibles
para el publico establecido los cuales puedan ser competitivos en el mercado al que se
desea entrar. Adicional, se realizara un estudio y una comparacién con los precios de otras
empresas que brindan un servicio similar al presentado en el proyecto para buscar un
equilibrio entre un precio justo y uno que no se aleje de lo ya existente en el medio. Como
forma de validar si las politicas de precio iban de acorde a lo que piensan los clientes, se
decidio implementar un apartado de precios en las encuestas realizadas a las personas de
Guayaquil. Es vital estimar un precio que se aproxime a como sera en la realidad para que
sirva de guia para las proyecciones a realizar y como resultado se tendra un plan financiero

mas acertado para cuando se inicien operaciones.

4.3.3. Estrategia de Plaza

4.3.3.1. Localizaciéon de Puntos de Venta

Inicialmente la empresa contara con una local fisico, mismo que estara ubicado en Los
Ceibos y el cual servirda como punto de venta y donde se realizara las labores productivas
y administrativas de la empresa, adicional se maneja canales online para atencion y venta
de equipos para de esta manera tener mayor cobertura y posibilidades de entregar el

servicio.

4.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

El espacio en las perchas estard ocupado por los equipos de domotica, los mismo que se
encontraran en su caja en la parte de atras y al frente estaran ubicados estos, pero sin
caja para que el cliente pueda visualizarlos de ambas formas, ver su aspecto y

caracteristicas. Ademas, frente a los aparatos sin caja habra pequefias tarjetas que
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indicarén que son y el precio de los mismos. A continuacion, se presenta una ilustracion

de como estara distribuido:

4.3.3.1.2. Merchandising

Para el lanzamiento del servicio en el local, se contara con perchas para los distintos tipos
de equipos de domotica y a su lado exhibiciones de los mismo donde habra
demostraciones de las funciones de estos junto con carteleria. Al momento de realizar la

compra se entregara la mercaderia en bolsas de papel con el nombre de la empresa.

Dentro del local los equipos electronicos estaran ubicados en perchas a lo largo del
establecimiento, las mismas que seran de colores oscuros y con buena iluminacién para
que pueda resaltar el producto en exposicion con y sin caja. Estaran distribuidas por orden
de rotacion, los productos que mas rotan seran los que estaran a plena vista de los clientes
apenas entran al local y los méas costosos o de menos rotacidn se encontraran distribuidos
por varias zonas estratégicas. Por otro lado, cerca de la caja se colocaran perchas con

productos para incentivar a los consumidores a comprarlos antes de realizar la transaccion.

Por parte del merchandising digital, se planea generar disefios web atractivos junto con la
optimizacion de la busqueda por medio de estrategias SEO. Ademas, en ambos canales se
contara con ofertas flash para que los clientes cuenten con descuentos exclusivos por
fechas u ocasiones especiales. Dentro de los medios online, se contara con catalogos
digitales atractivos y minimalistas para resaltar lo importante de cada producto sin

abrumar al cliente con mucha informacion.

4.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
4.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depo6sitos
y Almacenes.

Debido al modelo de negocios de la empresa, no se contardn con asociaciones con
minoristas, mayoristas, agentes o almacenes. Inicialmente los canales de distribucion que

se manejaran seran directos y la empresa seré la Gnica encargada de su distribucion. Entre
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estos estan el canal fisico que vendria a ser el local, envios a domicilio y ventas mediante

medios digitales como lo pueden ser redes sociales y la pagina web de la empresa.

Esto se debe a que la empresa quiere tener el control total del servicio ofertado, mas que
nada debido a que el momento de la instalacion y/o servicio post venta no se podria delegar
a este tipo de compafiias, en su defecto es algo que debe realizar el personal capacitado de
la empresa que se presenta para no devaluar la calidad del servicio ni la propuesta de valor

establecida.

4.3.4. Estrategias de Promocion

4.3.4.1. Mix Promocional

Segun (Kotler & Keller, 2006) la promocion es una herramienta del marketing mix, la
cual incluye las distintas actividades que llevan a cabo las compafiias para comunicar los
méritos que han logrado sus productos y persuadir al publico objetivo para que compren.
Es debido a esto que la publicidad tendrd como fin lograr la creacion de una necesidad de
compra a los clientes para que estos adquieran el servicio ofrecido y a su vez resaltar las

cualidades de este y del servicio post venta para poder fidelizar al consumidor.

El avance tecnoldgico también se ha presentado en los medios en los que promocionan las
empresas, lo cual ha provocado un cambio en las estrategias a tomar para dicho proceso
del plan de marketing. Debido a esto, el mix promocional de la empresa constara de una
campana agresiva de marketing en redes sociales con enfoque principal en Facebook e
Instagram, puesto que son de los medios digitales a los que mas se acude hoy en dia para
publicitar un servicio o producto debido a su bajo coste y alto alcance. Al mismo tiempo,
se pagara a influenciadores reconocido de la ciudad de Guayaquil para que hablen de la
empresa y suban contenido relacionado con la misma en sus redes sociales que cuentan
como una mayor cantidad de seguidores de las que tendré inicialmente la empresa y de
esta forma se podra atraer a mas publico mediante este método. Por otro lado, como forma
de diversificacion de la promocion, se planea realizar publicidad en medios tradicionales

como diarios de la ciudad de Guayaquil y en cufias radiales en las principales estaciones
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de la ciudad para asi poder llegar hasta las personas que frecuentan mas estos medios de

informacion que las redes sociales.

Ademas de publicar el servicio se dara a conocer los descuentos especiales que tendra la
empresa por su lanzamiento y en fechas especiales u ocasiones situacionales como lo
pueden ser fechas patrias, cumpleafios, cybermonday, blackfriday o dias fijos de la semana
en los cuales habra descuento en ciertos productos. A los clientes una vez que compren se
les entregard una cartilla la cual cada vez que compren en el local serd sellada por el
personal y al juntar cinco sellos el cliente tendra acceso a un descuento extra en cualquier
mercaderia del local. Como otra forma de promocionar a la marca, se buscara participar
en ferias de caracter tecnoldgico donde asista una gran cantidad de personas para que estas

puedan ver y experimentar los beneficios que ofrece el servicio.
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4.3.4.2. Cronograma y presupuesto promocional

Tabla 8
Cronograma promocional

EFMAMJIJAS OND

Publicidad en redes sociales
Posts por influencers

Ferias B [ ]
Publicacion en periddicos

Anuncios en Youtube H B B B B B

EFMAMIJAS OND

Publicidad en redes sociales
Posts por influencers

Ferias B
Publicacion en periddicos

Anuncios en Youtube - - - - - -

EFMAMJIJ AS OND

Publicidad en redes sociales
Posts por influencers

Ferias B
Publicacion en periddicos

Anuncios en Youtube - - - - - -

EFMAMIJAS OND

Publicidad en redes sociales
Posts por influencers

Ferias B [ ]

Publicacion en periddicos

Anuncios en Youtube - - - - - -

EFMAMIJAS OND

Publicidad en redes sociales
Posts por influencers

Ferias B
Publicacion en periédicos

Anuncios en Youtube - - - - - -

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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Tabla 9

Presupuesto promocional por afio

Medio Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Publicidad en Instagram  1200,00 1200,00 1200,00  1200,00  1200,00
Publicidad en Facebook 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00
Publicidad en YouTube 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Influencers 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Ferias 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Publicacién en 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
periodicos
Total 4250,00 4250,00 4250,00 4250,00 4250,00
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
llustracion 35
Presupuesto promocional por mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Anuncios de Instagram | $ 100,00 |$ 100,00 |$ 100,00 [$ 10000($ 10000 [s 10000]$ 10000 |$ 10000|S 100,00 |$ 10000|S 100,008 100,00
Anuncios de Facebook | $ 100,00 |$ 100,00 |$ 10000 [$ 100,00|$ 10000 s 10000|$ 10000 |$ 10000|S 100,00 | 10000|S 100,00 |§ 100,00
Anuncios YouTube $ 100,00 100,00 100,00 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Publicidad por influencers| $ 200,00 § 200,00
Ferias 150,00 150,00 $ 15000
Publicidad en periédicos $ 400,00
Total de gastos de $ 50000 |$ 350005 30000(s 80000|S 30000|s 20000|s 450005 20000|s 30000|s 35000|s 30000|$ 20000

Marketing

Total Anual

§$4.250,00
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CAPITULO5

PLAN OPERATIVO




CAPITULO 5

S. PLAN OPERATIVO

5.1. Produccién

5.1.1. Proceso Productivo

Los equipos ofertados no serdn fabricados por la empresa, sino que seran importados de
proveedores de aparatos electronicos y de domdtica confiables y verificados de otros
paises 0 algunos se los conseguira dentro de Ecuador. Debido a esto se debe primeramente
negociar la mercaderia con los proveedores establecidos, seguido por tramitacion en la
aduana y flete en caso de necesitar importar los aparatos, para después del tiempo
establecido ser retirados y llevados a la bodega de la empresa, donde serdn almacenados
y etiquetados con las especificaciones y precio de los mismo. Finalmente, cuando se hayan
cumplido todos esos pasos podran ser ofertados a los clientes junto con el servicio de
instalacion, asesoria y servicio post venta. Para el servicio de instalacion los ingenieros
electronicos de la empresa se desplazaran al domicilio o negocio de los compradores
donde desean que estén ubicados los equipos, luego realizardn la configuracion e
instalacion de acuerdo con las especificaciones y preferencias del consumidor. Una vez
terminado esto se realizard la prueba para revisar que todo esté en orden y funcione
adecuadamente, como Ultimo paso tomaran foto del trabajo realizado para posteriormente

regresar al local.

La asesoria y servicio post venta se realizara receptando los comentarios y solicitudes de
los clientes que hayan escrito por las redes sociales, hayan llamado o acudido directamente
al local para que se les solucione el inconveniente, obtener respuesta a una duda o acceder
a la garantia de algun producto. En segundo lugar, se comentard al departamento
respectivo para ser analizado y encontrar una solucién. Como ultimo, una vez acordada la
resolucion del inconveniente se le comunicara al cliente como darle solucion por su cuenta
si el problema es menor y en caso de ser necesario el cambio de un equipo o arreglo de

uno, el personal de instalacion se movilizara hasta el punto para realizar la debida
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inspeccion con el fin de darle comodidad al cliente. Parte del proceso de produccion recae

en gran medida en el conocimiento técnico por parte del personal de la empresa.

5.1.2. Flujogramas de procesos

A continuacion, se presenta como estaran distribuidos los procesos de la empresa en dos
escenarios que se ha podido identificar. Primeramente, se encuentra en el que el cliente
llega al local, compra uno o varios equipos y después de esto solicita el servicio de
instalacion del mismo. En segundo lugar, se encuentra la situacion en la cual el cliente se
comunica con la empresa porque desea Unicamente el servicio de instalacion para equipos
que este adquirié por otros medios o en el caso de necesitarse el servicio post venta de

garantia o0 asesoramiento.

Figura 36
Flujograma de procesos 1

Le negocia los equipos con

los proveedores

Venta de equipos al
consumidor

Movilizacion del equipo de
instalacion
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Recepcidn de los equipos

Almacenamiento en
bodega y etiquetado

Instalacion de los equipos
de domdtica en el lugar




Figura 37
Flujograma de procesos 2

Se recepta la solicitud del Se analiza y planea el
cliente proceso de instalacién

Instalacion de los equipos Equipo de instalacidn se
de domatica junto con moviliza al lugar en la
asesoramiento. fecha acordada

5.1.3. Ubicacion e Infraestructura

La infraestructura de la empresa contara en cinco secciones para distintas actividades.
Primeramente, la zona de departamento comercial donde se atendera a los clientes y
estaran ubicados los productos en perchas para su visualizacion, dentro de esta area se
realizard la mayor parte del proceso de venta, ademas, habra dos oficinas, una para
reuniones de gerencia y otra donde se encontrara el personal administrativo y técnico
(ingenieros y técnicos), area para que estos puedan realizar sus actividades de apoyo a los
departamentos respeticos y pruebas o revisiones de los equipos por parte del personal
técnico. Por otro lado, se contard con una bodega para almacenar el inventario y como
ultimo el area de bafios. A continuacion, se presenta una ilustracion de como estaria
distribuido
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Figura 38
Infraestructura

7§ 1]

Oficinas y departamento administrativo
y operativo (ingenieros y técnicos)

Gerente General

Departamento Comercial y atencién a clientes

5.1.4. Mano de Obra

Inicialmente se planea contar con siete colaboradores, entre gerente general, un jefe de
compras Yy operaciones, dos operarios, dos ingenieros electrénicos y un jefe de marketing
y ventas. A continuacion, se detallard las funciones a realizar de cada trabajador:
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Tabla 10
Mano de obra

Puesto

Actividades

Jefe de compras y operaciones

Jefe de marketing y ventas

Ingeniero electrénico

Operario

Gerente General

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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Negociar la adquisicion del inventario.
Recepcidn de inventario.

Supervisién y revisibn de la
mercaderia.

Encargado del almacenamiento en
bodega.

Creacion de contenido para las redes
sociales.

Manejo de las redes sociales de la
empresa.

Encargado de la publicidad pagada en
los distintos medios establecidos.
Monitoreo de las ventas y estadisticas.
Encargado de la facturacion
Encargado de ventas por pagina web

Revision de equipos dafiados.
Encargado de la instalacion de los
equipos a los clientes.

Responder a las inquietudes de los
clientes en cuanto a los equipos,
funcionamiento y configuracion.

Encargado de atencion a clientes en el
local.

Recepcidn del dinero.

Entrega de la mercaderia a cliente.
Realizar conteo de inventario.
Limpieza del local.

Encargado de dar soporte a todas las
areas.

Realizar supervision areas.

Analisis de resultados de la empresa.



5.1.5. Capacidad Instalada

Tabla 11
Variables ventas en el local

Ventas en el local

Empleados 2
Caja registradora 1
Tiempo promedio de 5 minutos
venta por cliente

Horas de Trabajo 8 horas

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Tabla 12
Variables servicio de instalacion

Servicio de Instalacion

Empleados 2
Tiempo de 30
movilizacion minutos
Tiempo promedio de 90
cada instalacion minutos
Horas de trabajo 8 horas
Numero de vehiculos 2

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Tabla 13
Capacidad Instalada

Capacidad Instalada

Variables Tiempo
Ventas en el local 1hora 8horas Mes
Atencidn de personal de atencién 12 96 2112
Servicios de Instalacion 1hora 8horas Mes
Atencidn de Ingenieros Electrénicos 0 8 176
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Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Como se puede visualizar en la tabla superior, la capacidad mensual de ventas en el local
es de 2112 unidades, mientras que la de servicios de instalacion es de 176. Para el calculo
de la primera se tomd en cuenta que se va a contar con dos empleados atendiendo en el
establecimiento, los mismo que trabajan durante ocho horas atendiendo a los clientes con
una caja registradora durante 22 dias laborables al mes en promedio. Se establecio un
tiempo promedio de atencion de cada cliente hasta que se realiza la compra de cinco

minutos.

Por otra parte, para el segundo escenario, se tomo en cuenta que seran dos ingenieros
electronicos encargados de realizar las instalaciones, los mismos que dispondran de dos
motos para su movilizacion hasta los negocios o domicilios. De la misma manera, ambos
colaboradores trabajaran por 8 horas al dia, se estima que el tiempo de movilizacion entre
lugares sera de treinta minutos contando ida y regreso. Por otro lado, el tiempo promedio
que demoraré cada instalacién sera de una hora y media. Al tomar dichas variables para

el célculo de la capacidad instalada, se obtienen los resultados vistos en la tabla superior.

5.1.6. Presupuesto

El presupuesto que se ha establecido para la parte operativa este compuesto por rubros
como: inventario inicial de los equipos de domética a ofertar, motos para movilizacién del
personal de instalacion desde el local hasta el domicilio o negocio de los clientes y

herramientas necesarias para la realizacion de este proceso.

Tabla 14
Presupuesto operativo
Articulo Monto en $
Inventario Inicial $16.356,99
Motos $2.748,00
Herramientas $251,18
Total $19.356,17

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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5.2.  Estructura Organizacional

5.2.1. Cargosy Perfiles del Equipo Gerencial

Gerente General

La persona que posea este cargo debera contar con un titulo de tercer o cuarto nivel en
carreras relacionadas con administracion, personas con personalidad de lider los cuales
puedan ser capaces de organizar a un grupo de personas mientras toman decisiones en
beneficio de la empresa y sus trabajadores, deben saber trabajar bajo presion y actuar de

manera estratégica para cumplir con los objetivos planteados.
Asistente administrativo

Debera trabajar de la mano con el gerente general siendo este el responsable de llevar el
control de las actividades, supervisar los departamentos existentes cuando lo amerite y
desempefiar labores junto con el resto de los departamentos.

Jefe de Marketing y Ventas

De preferencia debe ser una persona joven, creativa, responsable e innovadora la cual,
pueda plantear estrategias de publicidad e impulsar a las personas dentro de su
departamento con el fin de incrementar el conocimiento de la marca por parte de los
consumidores mediante el debido analisis del mercado y el uso de herramientas de

mercadeo y ventas. por ende, generando asi un incremento de las ventas.
Jefe de compras

Dicha persona estara encargada de realizar la compra de equipos y control del inventario,
respetando la cantidad establecida en el plan de ventas. Ademas, se llevara a cabo la

supervision de los operarios para que estos realicen sus actividades correctamente.
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Operario

Persona encargada de la manipulacion, recepcion y verificacion de los equipos como a su

vez encargada de la actividad de atencion a los clientes en el local.

Personal de limpieza

Trabajador el cual se encargard de mantener el local limpio y en orden, siguiendo una
agenda de limpieza establecida por la gerencia.

5.2.2. Organigrama

Figura 39
Organigrama

( Gerente General )

v v

Ingenieros
Electronicos Jefe de Compras

Jefe de

Marketing y
Ventas
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CAPITULO 6

6. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

6.1. Inversion Inicial

6.1.1. Tipo de Inversion

De acuerdo con el estudio financiero-tributario realizado, la inversion inicial de laempresa
D-TECH ser4 de $43.011,67. La misma se encuentra compuesta por inversion fija,
inversion diferida y corriente, a continuacion, se detalla el valor correspondiente a cada

categoria.

Tabla 15
Resumen de inversion por area

Resumen de inversion inicial por area

Tipo de inversion Valor

Inversion Fija $ 15.224,68
Inversion Diferida $ 11.380,00
Inversion Corriente $ 16.406,99
Total $ 43.011,67

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.1.1.1. Fija

Se estima que esta sera de $15.224,68 la misma que se compone principalmente por

activos del local, los mismo que se detalla a continuacion.
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Figura 40
Inversion Fija

Inversién Fija
Area Administratia y Tenica
Objeto Valor unitario  Unidades Total Vida util YAnual | Depreciacion anual
Computadora Acer Aspire 5 $ 370,00 3 $ 1.110,00 3 33% $ 366,30
Escritorio modelo Elten $ 180,00 3 $ 540,00 10 10% $ 54,00
Silla modelo Enzo $ 60,00 3 $ 180,00 10 10% $ 18,00
Aire acondicionado TCL $ 380,00 1 $ 380,00 10 10% $ 38,00
Archivero modelo Cubic Blanco $ 90,00 3 $ 270,00 10 10% $ 27,00
$ - $ -
TOTAL $ 2.480,00 $ 503,30
Area gerencial
Objeto Valor unitario Unidades Total Vida util %Anual Depreciacion anual
Computadora Acer Aspire 5 slim $ 529,00 1 $ 529,00 3 33% $ 174,57
Escritorio modelo Presidente Recto $ 425,00 1 $ 425,00 10 10% $ 42,50
Silla $ 80,00 1 $ 80,00 10 10% $ 8,00
Aire acondicionado TCL $ 380,00 1 $ 380,00 10 10% $ 38,00
Archivero modelo Cubic Blanco $ 90,00 1 $ 90,00 10 10% $ 9,00
TOTAL $ 1.504,00 $ 272,07
Equipo de instalacién
Objeto Valor unitario  Unidades Total Vida util YAnual Depreciacion anual
Moto Daytona Delta 150 $ 1.374,00 2 $ 2.748,00 5 20% $ 549,60
Taladro $ 39,59 2 $ 79,18 10 10% $ 7,92
Juego de destornilladores $ 15,00 2 $ 30,00 10 10% $ 3,00
Cuchillos utilitarios retractiles $ 6,00 2 $ 12,00 10 10% $ 1,20
Cascos para moto $ 65,00 2 $ 130,00 10 10% $ 13,00
$ - $ -
$ - $ -
TOTAL $ 2.999,18 $ 574,72
Area de atencion al cliente
Objeto Valor unitario  Unidades Total Vida util YAnual Depreciacion anual
Computadora Lenovo M93P SFF PC de escritorio $ 475,00 1 $ 475,00 3 33% $ 156,75
Counter para recepcion y caja $ 680,00 1 $ 680,00 10 10% $ 68,00
Silla modelo Enzo $ 60,00 1 $ 60,00 10 10% $ 6,00
Aire Acondicionado LG Split Inverter $ 710,00 1 $ 710,00 10 10% $ 71,00
Archivero modelo Cubic Blanco $ 90,00 1 $ 90,00 10 10% $ 9,00
Caja registradora Sharp Xe-A407 Thermal 99 $ 422,00 1 $ 422,00 10 10% $ 42,20
Gondola Doble $ 220,00 2 $ 440,00 10 10% $ 44,00
Gondola de pared $ 569,90 5 $ 2.849,50 10 10% $ 284,95
Pos de Datafast $ 980,00 1 $ 980,00 10 10% $ 98,00
$ - $ -
$ - $ -
$ - $ -
TOTAL $ 6.706,50 $ 779,90
Barfio
Objeto Valor unitario  Unidades Total Vida util YAnual Depreciacion anual
Inodoro $ 65,00 1 $ 65,00 10 10% $ 6,50
Urinario $ 40,00 1 $ 40,00 10 10% $ 4,00
Lavamanos $ 75,00 1 $ 75,00 10 10% $ 7,50
Dispensador de jabon liquido $ 10,00 1 $ 10,00 10 10% $ 1,00
Tacho de basura $ 20,00 2 $ 40,00 10 10% $ 4,00
Secador de manos automatico 1800W $ 65,00 1 $ 65,00 10 10% $ 6,50
TOTAL $ 295,00 $ 29,50
Area de Bodega
Objeto Valor unitario  Unidades Total Vida util YAnual Depreciacion anual
Aire Acondicionado TCL $ 380,00 1 $ 380,00 10 10% $ 38,00
Pallets $ 20,00 10 $ 200,00 5 20% $ 40,00
Tacho de basura industrial $ 50,00 1 $ 50,00 10 10% $ 5,00
Perchas Metalicas $ 122,00 5 $ 610,00 10 10% $ 61,00
$ - $ -
$ - $ -
$ - $ -
TOTAL $ 1.240,00 $ 144,00
Inversion fija Total $ 15.224,68
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6.1.1.2. Diferida

La inversion diferida de la empresa seré de $11.380,00. Esta se compone de tramites para

la constitucion juridica de la empresa, registro de la marca, permisos necesarios para la

operacion, adecuaciones del local, servicios basicos, gastos administrativos y patentes

municipales.

Figura 41
Inversion diferida

Inversion Diferida

Objeto Valor unitario  Unidades Total
Constitucion juridica de la empresa $ 1.700,00 1 $ 1.700,00
Busqueda fonética $ 20,00 1 $ 20,00
Registro de marca $ 260,00 1 $ 260,00
Patente municipal $ 300,00 1 $ 300,00
Permiso bomberos $ 400,00 1 $ 400,00
Creacion pagina web $ 300,00 1 $ 300,00
TOTAL $ 2.980,00
Adecuaciones del local
Objeto Valor unitario  Unidades Total
lluminacion $ 200,00 1 $ 200,00
Galon de Pintura $ 25,00 5 $ 125,00
Adelanto alquiler $ 3.000,00 1 $ 3.000,00
Carteleria $ 300,00 1 $ 300,00
TOTAL $ 3.625,00
Sueldos
Operarios $ 440,00 ud 2 $ 880,00
Gerente general $ 900,00 ud 1 $ 900,00
Jefe de compras $ 700,00 ud 1 $ 700,00
Jefe de marketing y ventas $ 700,00 ud 1 $ 700,00
Ingeniero electrico $ 700,00 ud 2 $ 1.400,00
ud $ -
ud $ -
Servicios basicos
Electricidad $ 150,00 mes 1 $ 150,00
Agua $ 45,00 mes 1 $ 45,00
TOTAL $ 4.775,00
Inversion Diferida Total $ 11.380,00
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6.1.1.3. Corriente

La inversion corriente para la empresa sera de $16.406,99 y estd compuesta
principalmente del inventario inicial de equipos de domotica y por costos indirectos de

fabricacion.

Figura 42
Inversion corriente
Inversion Corriente
Objeto Valor unitario Unidad Cantidad Total
Stiker / Etiqueta $ 0,10 ud 500 $ 50,00
Inventario Inicial
Objeto Valor unitario  Unidades Total

Asistentes de voz $ 17,45 100 $ 1.744,63
Bombillas Inteligentes $ 8,06 100 $ 806,15
Camaras de seguridad $ 37,95 50 $ 1.897,57
Robot Aspiradora Inteligente $ 94,55 20 $ 1.890,96
Smart Plugs $ 5,30 100 $ 529,89
Interruptores Inteligentes $ 19,56 50 $ 978,11
Sensores para Puertas y Ventanas $ 10,62 60 $ 637,09
Pantallas Inteligentes $ 32,72 50 $ 1.635,75
Altavoces Inteligentes $ 40,72 30 $ 122170
Cerraduras Inteligentes $ 86,95 30 $ 2.608,37
Motor de cortinas $ 48,97 30 3$ 1.469,05
Termostato Inteligente $ 46,89 20 $ 937,72

$ .

$ i

$ .
TOTAL $ 16.356,99
Inversion Corriente Total $ 16.406,99
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6.1.2. Financiamiento de la Inversion

6.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El financiamiento para el proyecto estara constituido de recursos propios (50%) junto con
un préstamo bancario de la Corporacion Financiera Nacional (50%) con una tasa de interés

del 11,83% para poder contar con el capital suficiente para iniciar la actividad comercial

como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 16
Detalle de financiamiento

Financiamiento

Detalle
Préstamo Bancario
Capital Social

Total
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

%0 Peso
50%
50%

100%
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6.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Tabla 17
Tabla de amortizacion

Pagos Bancarios
N Tasa de interés Intereses Amortizacién Pago Saldo
0 $ 21.505,83
1 11,83% | $ 212,01 $ 358,43 $ 570,44 $ 21.147,40
2 11,83% | $ 208,48 $ 358,43 $ 566,91 $ 20.788,97
3 11,83% | $ 204,94 $ 358,43 $ 563,38 $ 20.430,54
4 11,83% | $ 201,41 $ 358,43 $ 559,84 $ 20.072,11
5 11,83% | $ 197,88 $ 358,43 $ 556,31 $ 19.713,68
6 11,83% | $ 194,34 $ 358,43 $ 552,77 $ 19.355,25
7 11,83% | $ 190,81 $ 358,43 $ 549,24 $ 18.996,82
8 11,83% | $ 187,28 $ 358,43 $ 545,71 $ 18.638,39
9 11,83% | $ 183,74 $ 358,43 $ 542,17 $ 18.279,96
10 11,83% | $ 180,21 $ 358,43 $ 538,64 $ 17.921,53
11 11,83% | $ 176,68 $ 358,43 $ 535,11 $ 17.563,10
12 11,83% | $ 173,14 $ 358,43 $ 531,57 $ 17.204,67
13 1183% | $ 169,61 $ 358,43 $ 528,04 $ 16.846,24
14 1183% | $ 166,08 $ 358,43 $ 524,51 $ 16.487,81
15 11,83% | $ 162,54 $ 358,43 $ 520,97 $ 16.129,38
16 1183% | $ 159,01 $ 358,43 $ 517,44 $ 15.770,95
17 1183% | $ 155,48 $ 358,43 $ 513,91 $ 1541251
18 11,83% | $ 151,94 $ 358,43 $ 510,37 $ 15.054,08
19 1183% | $ 148,41 $ 358,43 $ 506,84 $ 14.695,65
20 1183% | $ 144,87 $ 358,43 $ 503,31 $ 14.337,22
21 11,83% | $ 141,34 $ 358,43 $ 499,77 $ 13.978,79
22 1183% | $ 137,81 $ 358,43 $ 496,24 $ 13.620,36
23 11,83% | $ 134,27 $ 358,43 $ 492,70 $ 13.261,93
24 1183% | $ 130,74 $ 358,43 $ 489,17 $ 12.903,50
25 1183% | $ 127,21 $ 358,43 $ 485,64 $ 12.545,07
26 11,83% | $ 123,67 $ 358,43 $ 482,10 $ 12.186,64
27 1183% | $ 120,14 $ 358,43 $ 478,57 $ 11.828,21
28 1183% | $ 116,61 $ 358,43 $ 475,04 $ 11.469,78
29 11,83% | $ 113,07 $ 358,43 $ 471,50 $ 11.111,35
30 1183% | $ 109,54 $ 358,43 $ 467,97 $ 10.752,92
31 1183% | $ 106,01 $ 358,43 $ 464,44 $ 10.394,49
32 11,83% | $ 102,47 $ 358,43 $ 460,90 $ 10.036,06
33 1183% | $ 98,94 $ 358,43 $ 457,37 $ 9.677,63
34 1183% | $ 95,41 $ 358,43 $ 453,84 $ 9.319,19
35 11,83% | $ 91,87 $ 358,43 $ 450,30 $ 8.960,76
36 11,83% | $ 88,34 $ 358,43 $ 446,77 $ 860233
37 11,83% | $ 84,80 $ 358,43 $ 443,24 $ 824390
38 1183% | $ 81,27 $ 358,43 $ 439,70 $ 7.88547
39 11,83% | $ 77,74 $ 358,43 $ 436,17 $ 7.527,04
40 11,83% | $ 74,20 $ 358,43 $ 432,63 $ 7.168,61
41 1183% | $ 70,67 $ 358,43 $ 429,10 $ 6.810,18
42 1183% | $ 67,14 $ 358,43 $ 425,57 $ 6.451,75
43 11,83% | $ 63,60 $ 358,43 $ 422,03 $ 6.093,32
44 1183% | $ 60,07 $ 358,43 $ 418,50 $ 5.734,89
45 1183% | $ 56,54 $ 358,43 $ 414,97 $ 5.376,46
46 11,83% | $ 53,00 $ 358,43 $ 411,43 $ 5.018,03
47 1183% | $ 49,47 $ 358,43 $ 407,90 $ 4.659,60
48 11,83% | $ 45,94 $ 358,43 $ 404,37 $ 430117
49 1183% | $ 42,40 $ 358,43 $ 400,83 $ 3.942,774
50 11,83% | $ 38,87 $ 358,43 $ 397,30 $ 358431
51 11,83% | $ 35,34 $ 358,43 $ 393,77 $ 322588
52 11,83% | $ 31,80 $ 358,43 $ 390,23 $ 286744
53 11,83% | $ 28,27 $ 358,43 $ 386,70 $ 2509,01
54 11,83% | $ 24,73 $ 358,43 $ 383,17 $ 215058
55 11,83% | $ 21,20 $ 358,43 $ 379,63 $ 179215
56 11,83% | $ 17,67 $ 358,43 $ 376,10 $ 143372
57 11,83% | $ 14,13 $ 358,43 $ 372,56 $ 1.075,29
58 11,83% | $ 10,60 $ 358,43 $ 369,03 $ 716,36
59 11,83% | $ 7,07 $ 358,43 $ 365,50 $ 358,43
60 11,83% | $ 3,53 $ 358,43 $ 361,96 $ -

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.1.3. Cronograma de Inversiones

A continuacién, se puntualiza el cronograma de actividades a realizar como forma de

pagar la deuda otorgada por la CFN

Tabla 18
Cronograma de inversiones

Cronograma de inversiones

Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3
Pago de capital = $4.301,17 @ $4.301,17 $4.301,17
Pago de intereses = $2.310,93 | $1.802,10 $1.293,27
Total pagos $6.612,09 $6.103,27 $ 5.594,44

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.2. Andlisis de Costos

6.2.1. Costos Fijos

Afio 4 Afio 5 Total
$4.301,17 $4.301,17 @ $21.505,83
$784,44 $ 275,62 $ 6.466,36
$5.085,61 $4.576,78 @ $27.972,19

Dentro de los costos fijos de la empresa se encontraran rubros tales como el pago de

salarios a los trabajadores, mantenimiento de equipos de computacion, aires

acondicionados, sitio web y motos, ademas se encuentra el alquiler del local comercial,

costos de venta y depreciacion mobiliario y equipos.

90



Tabla 19
Costos fijos

Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios
Operarios (2) $13.528,88 $14.20532 $14.91559 $15.661,37 $16.444,44
Gerente General $12.308,52 $12.92395 $13.570,14 $14.248,65 $14.961,08
Jefe de compras $9.667,72 $10.151,11 $10.658,66 $11.191,59 $11.751,17
Jefe de marketing $9.667,72 $10.151,11 $10.658,66 $11.191,59 $11.751,17
Ingenieros eléctricos (2) $21.021,04 $ 22.072,09 $23.17570 $24.33448 $25551,21
Total $66.193,88 $69.50357 $72978,75 $76.627,69 $80.459,07
Gastos de mantenimiento
Aires acondicionados $120,00 $120,00 $ 120,00 $ 120,00 $120,00
Computadoras $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
Pagina Web $ 60,00 $ 60,00 $60,00 $60,00 $ 60,00
Motos $1.459,94 $1.459,94 $1.459,94 $1.459,94 $1.459,94
Total $1.759,94 $1.759,94 $1.759,94 $1.759,94 $1.759,94
Alquiler
Alquiler del local $9.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00
Total $9.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $12.000,00

Costos de ventas
Publicidad fija $4.250,00 $4.250,00 $4.250,00 $4.250,00 $4.250,00
Servicio Datafast $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
$4.490,00 $4.490,00 $4.490,00 $4.490,00 $4.490,00

Depreciacion

Depreciacion Vehiculos $ 549,60 $ 549,60 $ 549,60 $ 549,60 $ 549,60
Depreciacion muebles de

oficina $ 776,65 $ 776,65 $ 776,65 $ 776,65 $ 776,65
Depreciacion equipos de

computo $ 697,62 $ 697,62 $ 697,62 $ - $ -
Depreciacion A/C $ 185,00 $ 185,00 $ 185,00 $ 185,00 $ 185,00
Depreciacion bafios $29,50 $29,50 $29,50 $29,50 $29,50
Depreciacion otros $ 65,12 $65,12 $ 65,12 $ 65,12 $ 65,12
Total $2.303,49 $2.303,49 $2.303,49 $1.605,87 $1.605,87
Amortizacion gastos

preoperacionales $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00
Total $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00 $ 596,00

Total $84.343,31 $90.653,00 $94.128,18 $97.079,50 $100.910,88

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.2.2. Costos Variables

Los costos variables que se han determinado estdn compuestos por costos de importacion

tales como el precio del producto en origen, valor del flete, impuestos y aranceles a los

que se rigen los equipos de domdtica y trdmite aduanero. Primeramente, se presenta un

ejemplo con uno de los equipos de domética.

Tabla 20
Costos de importacion

Precio unitario de proveedor

Precio FOB (producto en origen)
Valor Seguro (1% costo producto)
Valor Flete (envi6 China a Ecuador)

Valor CIF (Producto en destino)

Flete Real
Unidades

Precio FOB
Flete Real
Impuestos
Tramite

Costo total de importacion

Costo por unidad

$
$
$
$

$h BH BB B

©“

$

ASISTENTES DE VOZ

6,85
685,00
6,85
61,65

753,50

643,60
100

685,00
643,60
221,23
194,80

1.744,63

17,45

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

AD VALOREM o Arancel (15%)

FODINFA (0,5%)

IVA = (Valor CIF + AD VALOREM
+ FODINFA) *12%

Total impuestos

Tramite Aduanero

113,03

3,77

104,44

221,23

194,80

A continuacién, se presentan los costos variables totales de todo el catdlogo de equipos de

dom@tica por afio.
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Tabla 21
Costos variables totales

Productos 1 2 3 4 5

Costos (En uss$)
Asistentes de voz 4.632 4.961 5.313 5.691 6.095
Bombillas Inteligentes 2.938 3.147 3.370 3.609 3.866
Camaras de seguridad 5.479 5.868 6.285 6.731 7.209
Robot Aspiradora Inteligente 5.679 6.082 6.514 6.976 7.472
Smart Plugs 1.620 1.735 1.858 1.990 2.131
Interruptores Inteligentes 3.775 4.043 4.330 4.638 4.967
Sensores para Puertas y Ventanas 2.444 2.617 2.803 3.002 3.215
Pantallas Inteligentes 5.119 5.483 5.872 6.289 6.735
Altavoces Inteligentes 5.389 5.771 6.181 6.620 7.090
Cerraduras Inteligentes 12.535 13.425 14.378 15.398 16.492
Motor de cortinas 5.888 6.306 6.754 7.234 7.747
Termostato Inteligente 2.819 3.019 3.234 3.463 3.709
Paquete de lluminacion 15.641 16.751 17.941 19.214 20.579
Servicio de Instalacion 720 771 826 885 947
Paquete de Seguridad 42.123 45.113 48.316 51.747 55.421
Paquete de Confort 40.400 43.269 46.341 49.631 53.155

Total 140.844 168.362 180.316 193.118 206.829

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.3. Capital de Trabajo

6.3.1. Gastos de Operacion

La empresa D-TECH considera entre sus gastos de operacion la gasolina, suministros y

materiales indirectos.

Tabla 22
Gastos operacionales

Gastos operacionales

Periodo Afno 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 ANo 5
Suministros $480,00 $480,00 $480,00 $480,00 $480,00
Gasolina $960,00 $960,00 $960,00 $960,00 $960,00

Total gastos operacionales $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00 $1.440,00
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.3.2. Gastos Administrativos

Se determino como parte de los gastos administrativos el pago de servicios basicos y

contratacion de servicios contables.

Tabla 23
Gastos administrativos

Gastos administrativos

Periodo Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Servicios basicos
Energia eléctrica $1.800,00 $1.890,00 $1.984,50 $2.083,73 $2.187,91
Internet $480,00 $504,00 $529,20 $55566 $58344
Agua $540,00 $567,00 $59535 $62512 $656,37
Telefonia fija $360,00 $378,00 $396,90 $416,75 $437,58
Servicio Contable $1.200,00 $1.260,00 $1.323,00 $1.389,15 $1.458,61

Total gastos administrativos $4.380,00 $4.599,00 $4.828,95 $5.070,40 $5.323,92
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.3.3. Gastos de Ventas

Dentro de este apartado se encuentran los gastos en publicidad y promocién, los mismo

de los que se encarga el personal del departamento de marketing.

Tabla 24
Gastos de ventas

Gastos de ventas

Periodo Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 ARo 5
Material fisico para
publicidad $300,00 $315,00 $330,75 $347,29 $ 364,65

Total gastos de ventas $300,00 $31500 $330,75 $347,29 $ 364,65
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.3.4. Gastos Financieros

Como parte de los gastos financieros de la empresa se puede encontrar el pago de intereses

del préstamo bancario.

Tabla 25
Gastos financieros

Gastos Financieros

Periodo Afo 1 Afo 2 ARfo0 3 Afo 4 Afo 5
Intereses
Préstamo bancario $2.310,93 $1.802,10 $1.293,27 $784,44 $275,62

Total gastos financieros ~ $2.310,93 $1.802,10 $1.293,27 $784,44 $ 275,62
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.4. Andlisis de Variables Criticas

6.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

A continuacién, se detalla el costo de ciertos de los equipos de domotica mas relevante,
servicios de instalacion y paquetes promocionales junto con su precio de venta al pablico

y margenes de ganancia.
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Figura 43
Costo y pvp por equipo

Costo
Producto Unitario PVP Margen %

Asistentes de voz $ 1755 $ 4500 $ 27,45 156%
Bombillas Inteligentes $ 8,16 $ 13,00 $ 4,84 59%
Cémaras de seguridad $ 38,05 $ 60,00 $ 21,95 58%
Robot Aspiradora Inteligente $ 9465 $ 189,99 $ 95,34 101%
Smart Plugs $ 540 $ 11,00 $ 5,60 104%
Interruptores Inteligentes $ 19,66 $ 25,00 $ 5,34 27%
Sensores para Puertas y
Ventanas $ 10,72 $ 1450 $ 3,78 35%
Pantallas Inteligentes $ 3282 $ 100,00 $ 67,19 205%
Altavoces Inteligentes $ 40,82 $ 60,00 $ 19,18 47%
Cerraduras Inteligentes $ 87,05 $ 140,00 $ 52,95 61%
Motor de cortinas $ 49,07 $ 7899 $ 29,92 61%
Termostato Inteligente $ 46,99 $ 8599 $ 39,00 83%
Paquete de lluminacion $ 7241 $ 10350 $ 31,09 43%
Servicio de Instalacion $ 400 $ 25,00 $ 21,00 525%
Paquete de Seguridad $ 23401 $ 37467 $ 140,66 60%
Paquete de Confort $ 22445 $ 37299 $ 14854 66%0

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Figura 44

Mark up/Margen

MARK UP / ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN

Mark up $126.914,79 $118.407,40 $126.814,33 $135.818,14 $145.461,23
Mark up en unidades 43,52 38,67 39,45 40,23 41,04
Margen de utilidad 47,40% 41,29% 41,29% 41,29% 41,29%

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccién de Ventas

En la tabla que se presenta a continuacion, se especifican las ventas proyectadas

anualmente, las mismas que se pronosticaron enfocados en los jefes de hogar y duefios de

empresas de 20 a 55 afios de la ciudad de guayaquil, pertenecientes al estrato social A, B

y C+, los cuales desean automatizar sus hogares o negocios con el fin de facilitar

actividades y obtener a la vez mayor seguridad, confort y ahorro energético. Adicional, se
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estableci6 un crecimiento anual de las ventas equivalente al 5% y un aumento en el precio

de venta de cada equipo en relacion con la inflacion anual promedio.

Tabla 26
Ventas en unidades
Producto 1 2 3 4 5

Asistentes de voz 264 277 291 306 321

Bombillas Inteligentes 360 378 397 417 438

Camaras de seguridad 144 151 159 167 175

Robot Aspiradora Inteligente 60 63 66 69 73

Smart Plugs 300 315 331 347 365

Interruptores Inteligentes 192 202 212 222 233

Sensores para Puertas y

Ventanas 228 239 251 264 277

Pantallas Inteligentes 156 164 172 181 190

Altavoces Inteligentes 132 139 146 153 160

Cerraduras Inteligentes 144 151 159 167 175

Motor de cortinas 120 126 132 139 146

Termostato Inteligente 60 63 66 69 73

Paquete de Iluminacion 216 227 238 250 263

Servicio de Instalacion 180 189 198 208 219

Paquete de Seguridad 180 189 198 208 219

Paquete de Confort 180 189 198 208 219

Total 2.916 3.062 3.215 3.376 3.544
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
Tabla 27
PVP por afo
Producto PVP 1 PVP 2 PVP 3 PVP 4 PVP 5

Asistentes de voz $ 4500 $ 4590 $ 46,82 $ 4775  $ 48,71
Bombillas Inteligentes $ 13,00 $ 1326 $ 1353 % 1380 $ 14,07
Cémaras de seguridad $ 60,00 $ 61,20 $ 62,42 $ 63,67 $ 64,95
Robot Aspiradora Inteligente $ 189,99 $ 193,79 $ 19767 $ 20162 $ 205,65
Smart Plugs $ 11,00 $ 11,22 $ 11,44  $ 1167 $ 11,91
Interruptores Inteligentes $ 2500 $ 2550 $ 26,01 $ 2653 $ 27,06
Sensores para Puertas y Ventanas $ 1450 $ 1479 $ 1509 $ 1539 $ 15,70
Pantallas Inteligentes $ 100,00 $ 102,00 $ 104,04 $ 106,12 $ 108,24
Altavoces Inteligentes $ 60,00 $ 61,20 $ 6242 $ 63,67 $ 64,95
Cerraduras Inteligentes $ 140,00 $ 14280 $ 14566 $ 14857 3 151,54
Motor de cortinas $ 7899 $ 80,57 $ 82,18 $ 8382 $ 85,50
Termostato Inteligente $ 8599 $ 87,71 3 89,46 $ 91,25 $ 93,08
Paquete de lluminacién $ 10350 $ 10557 $ 107,68 $ 10984 3 112,03
Servicio de Instalacion $ 2500 $ 2550 $ 26,01 $ 2653 $ 27,06
Paquete de Seguridad $ 37467 $ 38216 $ 38981 $ 39760 $ 405,55
Paquete de Confort $ 37299 $ 38045 $ 38806 $ 39582 $ 403,74

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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Tabla 28
Ventas por afo

Producto 1 2 3 4 5

Asistentes de voz

Bombillas Inteligentes
Cémaras de seguridad

Robot Aspiradora Inteligente
Smart Plugs

11.880,00 $12.723,48
4.680,00 $ 5.012,28
8.640,00 $ 9.253,44

11.399,40 $12.208,76
3.300,00 $ 3.534,30

Interruptores Inteligentes 4.800,00 $ 5.140,80

Sensores para Puertas y Ventanas 3.306,00 $ 3.540,73

$ 13.626,85 $14.594,35
$
$
$
$
$
$
Pantallas Inteligentes $ 15.600,00 $16.707,60
$
$
$
$
$
$
$
$

5.368,15 $ 5.749,29
9.910,43 $10.614,08
13.075,58  $ 14.003,95
3.78524 $ 4.053,99
5.505,80 $ 5.896,71
3.792,12 $ 4.061,36 4.349,71
17.893,84  $19.164,30 20.524,97

15.630,55
6.157,49
11.367,67
14.998,23
4.341,82
6.315,37

Altavoces Inteligentes 7.920,00 $ 8.482,32
Cerraduras Inteligentes 20.160,00 $21.591,36
Motor de cortinas 9.478,80 $10.151,79
Termostato Inteligente 5.159,40 $ 5.525,72
Paquete de lluminacion 22.356,00 $23.943,28
Servicio de Instalacion 4.500,00 $ 4.819,50
Paquete de Seguridad 67.440,60 $72.228,88
Paquete de Confort 67.138,20  $71.905,01

2312435 $24.766,18 26.524,57
10.872,57 $11.644,52 12.471,29

5.918,04 $ 6.338,22 6.788,24
25.643,25 $27.463,92 29.413,86

516168 $ 5.528,16 5.920,66
77.357,13  $82.849,49 88.731,80
77.010,27  $82.478,00 88.333,93

R R < - B e R = A A e A e R~ I < <

$
$
$
$
$
$
$
$
9.08456 $ 9.729,57 $  10.420,37
$
$
$
$
$
$
$
$

Total $ 267.758,40 $286.769,25
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

307.129,86  $328.936,08 352.290,55

En la parte inferior se puntualizan los costos de venta de cada afio, los mismos que

presentan un crecimiento que va de la mano con la inflacién anual.
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Tabla 29
Costos por afio

Costos (En US$)

Asistentes de voz $ 4.632,22 $ 4.961,10 $ 5.313,34 $ 5.690,59 $ 6.094,62
Bombillas Inteligentes $ 293813 $ 3.146,74 $ 337016 $ 3.60944 $ 3.86571
Camaras de seguridad $ 547940 $ 586844 $ 6.28510 $ 6.731,34 $ 7.209,27
Robot Aspiradora Inteligente $ 567887 $ 6.08207 $ 651389 $ 697638 $ 7.471,70
Smart Plugs $ 1.619,67 $ 1.734,67 $ 1.857,83 $ 1.989,74 $ 213101
Interruptores Inteligentes $ 377516 $ 404319 $ 433026 $ 4637,71 $ 4.966,98
Sensores para Puertas y Ventanas $ 244374 $ 261724 $ 2.803,07 $ 3.002,09 $ 3.21523
Pantallas Inteligentes $ 511914 $ 548260 $ 587186 $ 6.288,77 $ 6.73527
Altavoces Inteligentes $ 538867 $ 577127 $ 6.181,03 $ 6.619,88 $ 7.089,89
Cerraduras Inteligentes $ 1253456  $ 1342452 $ 14.377,66 $ 1539847 $ 16.491,76
Motor de cortinas $ 588821 $ 630628 $ 6.75402 $ 7.23356 $ 7.747,14
Termostato Inteligente $ 281917 $ 3.01933 $ 323371 $ 346330 $ 3.709,19
Paquete de Iluminacion $ 15.640,80 $ 16.751,30 $ 17.940,64 $ 19.21443 $ 20.578,65
Servicio de Instalacion $ 72000 $ 77112 $ 82587 $ 88451 $ 94731
Paquete de Seguridad $ 42.122,67 $ 45.113,38 $ 48.316,43  $ 51.746,90  $ 55.420,93
Paquete de Confort $ 40.400,18 $ 43.268,60 $ 46.340,67 $ 49.630,85 $ 53.154,64
Total $140.843,61  $168.361,84  $180.31554  $193.117,94  $206.829,31

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio en el caso de venta de varios productos se utilizo la
siguiente formula.

Figura 45
Formula punto de equilibrio

F
2 |1 5] x )

Con respecto al analisis presentado D-TECH debera vender las siguientes unidades de

PE; =

cada equipo de dom@tica, servicio de instalacion o paquete con el objetivo de solventar

los costos de la misma como se detalla a continuacién.
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Tabla 30
Ponderacion punto de equilibrio

Producto Precio Costo Variable Unidades Wi
Unitario anuales
Asistentes de voz $45,00 $17,55 264 9% 0,05523383
Bombillas Inteligentes $13,00 $8,16 360 12%  0,045949934
Céamaras de seguridad $60,00 $38,05 144 5% 0,018064678
Robot Aspiradora $189,99 $94,65 60 2% 0,010325668
Inteligente
Smart Plugs $11,00 $5,40 300 10%  0,052385799
Interruptores $25,00 $19,66 192 7% 0,014058214
Inteligentes
Sensores para Puertas $14,50 $10,72 228 8% 0,0203931
y Ventanas
Pantallas Inteligentes $100,00 $32,82 156 5% 0,035942593
Altavoces Inteligentes $60,00 $40,82 132 5% 0,014468052
Cerraduras $140,00 $87,05 144 5% 0,018678805
Inteligentes
Motor de cortinas $78,99 $49,07 120 4% 0,015588548
Termostato Inteligente $85,99 $46,99 60 2% 0,009333031
Paquete de $103,50 $72,41 216 7% 0,02225005
lluminacién
Servicio de Instalacion $25,00 $4,00 180 6% 0,051851852
Paquete de Seguridad $374,67 $234,01 180 6% 0,023173506
Paquete de Confort $372,99 $224,45 180 6% 0,024583544
2.916 100% 0,3326723
Costos fijos $84.343,31 Punto de $253.532,70
equilibrio
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
Tabla 31
Punto de equilibrio en unidades y $
Productos Ventas en $ Ventas en unidades

Asistentes de voz $22.953,58 510,1

Bombillas Inteligentes $31.300,33 2407,7

Cémaras de seguridad $12.520,13 208,7

Robot Aspiradora Inteligente $5.216,72 27,5

Smart Plugs $26.083,61 23712

Interruptores Inteligentes $16.693,51 667,7

Sensores para Puertas y Ventanas $19.823,54 1367,1

Pantallas Inteligentes $13.563,48 135,6

Altavoces Inteligentes $11.476,79 191,3

Cerraduras Inteligentes $12.520,13 89,4

Motor de cortinas $10.433,44 132,1

Termostato Inteligente $5.216,72 60,7

Paquete de lluminacién $18.780,20 181,5

Servicio de Instalacion $15.650,17 626,0

Paquete de Seguridad $15.650,17 41,8

Paquete de Confort $15.650,17 42,0

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.5.  Estados Financieros proyectados

6.5.1. Balance General

Figura 46
Balance General

BALANCE GENERAL
ACTIVOS Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos Corrientes
Caja/Bancos $ - $ 3699896 $ 4832025 $ 6295327 $ 80.582,67 $ 102.393,10
Inventario Inicial $ 16.406,99
Total Activos Corrientes $ 16.406,99 $ 3699896 $ 4832025 $ 6295327 $ 80.582,67 $ 102.393,10
Activos Fijos
Inmuebles y equipos $ 10.362,68 $ 10.362,68 $ 10.362,68 $ 10.362,68 $ 10.362,68 $ 10.362,68
Vehiculos $ 2.748,00 $ 2.748,00 $ 2.748,00 $ 2.748,00 $ 2.748,00 $ 2.748,00
Equipos de Computacion $ 211400 $ 211400 $ 211400 $ 211400 $ 211400 $  2.114,00
(-) Depreciacion Acumulada $ - $ (230349) $ (460698 $ (6.910,46) $ (8.516,33) $ (10.122,20)
Total Activos Fijos $ 1522468 $ 12.921,19 $ 10.617,70 $ 831422 $ 6.708,35 $ 5.102,48
Activos Diferidos
Gastos Preoperacionales $ 11.380,00 $ 11.380,00 $ 11.380,00 $ 11.380,00 $ 11.380,00 $ 11.380,00
(-) Amortizacion Acumulada $ - $ (2276,00) $ (4.552,000 $ (6.828,00) $  (9.104,00) $ (11.380,00)
Total Activos Diferidos $ 11.380,00 $ 9.104,00 $ 6.828,00 $ 4,552,00 $ 2.276,00 $ -
Total Activos $ 43.011,67 $ 59.02415 $ 6576595 $ 75.81948 $ 89.567,02 $ 107.49558
PASIVOS Y PATRIMONIO
Pasivos
Prestamo Bancario $ 2150583 $ 17.20467 $ 1290350 $ 8.602,33 $ 4.301,17 $ -
Total de Pasivos $ 2150583 $ 17.204,67 $ 1290350 $ 8.602,33 $ 430,17 $ -
Patrimonio
Capital Social $ 2150583 $ 2150583 $ 2150583 $ 21.50583 $ 21.50583 $ 21.505,83
Utilidad del Ejercicio $ - $ 2031365 $ 1104297 $ 1435470 $ 18.048,70 $ 22.229,73
Utilidades Retenidas $ - $ - $ 2031365 $ 3135662 $ 45.711,32 $ 63.760,02
Total Patrimonio $ 2150583 $ 4181949 $ 5286245 $ 6721715 $ 8526585 $ 107.49558
Total Pasivo + Patrimonio $ 4301167 $ 59.02415 $ 6576595 $ 75.81948 $ 89.567,02 $ 107.49558
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6.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Figura 47
Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ARO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades vendidas 2916 3062 3215 3376 3544
Ingresos por ventas $ 267.758,40 $ 286.769,25 $ 307.129,86 $ 328.936,08 $  352.290,55
Total Ingresos $ 267.75840 $ 286.769,25 $ 307.129.86 $ 328.936,08 $  352.290,55
Costo de venta "$ 14084361 "% 168.361,84 "$  180.31554 "$  193.117,94 "$  206.829,31
Total Costos Variables $ 140.84361 $ 168.361,84 $ 180.31554 $  193.117,94 $  206.829,31
Contribucién Marginal $ 12691479 $ 11840740 $ 126.81433 $ 13581814 $ 14546123
Gastos de Ventas $ 300,00 $ 315,00 $ 330,75 $ 347,29 $ 364,65
Gastos Administrativos $ 4.380,00 $ 4.599,00 $ 4.828,95 $ 5.070,40 $ 5.323,92
Gastos Operacionales $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00 $ 1.440,00
Gastos Fijos $ 8434331 $  90.65300 $ 9412818 $  97.07950 $  100.910,88
Amortizacién Gastos Pre operacionales $ 2.276,00 $ 2.276,00 $ 2.276,00 $ 2.276,00 $ 2.276,00
Total Gastos Operativos $ 9273931 $  99.28300 $ 103.003,88 $ 106.213,18 $  110.31545
Utilidad Operativa $ 3417548 $ 1912440 $  23.81045 $  29.604,96 $ 3514578
Gastos Financieros $ 2.31093 $ 1.802,10 $ 1.293,27 $ 1.293,27 $ 275,62
Utilidad $ 3186455 $  17.32230 $  22517,18 $  28.311,69 $  34.870,17
Pago de utilidades a empleados "$ 477968 7$ 2.598,35 "'$ 3.377,58 '$ 4.246,75 "$ 5.230,52
Utilidad antes de impuestos $ 27.084,87 $ 14.723,96 $ 19.139,60 $ 24.064,94 $ 29.639,64
Impuesto a la Renta "$ 6.771,22 "$ 3.680,99 "$ 4.784,90 "$ 6.016,23 $ 7.409,91
Utilidad / Perdida Neta $ 2031365 $  11.04297 $ 1435470 $  18.048,70 $  22.229,73
6.5.2.1. Flujo de Caja Proyectado
Figura 48
Flujo de caja
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad / Perdida Neta $ 20.31365 $ 11.04297 $ 1435470 $ 18.048,70 $ 22.229,73
(-) Pago de Capital $ 430117 $ 430117 $ 430117 $ 430117 $ 4.301,17
(+) Depreciacion $ 230349 $ 230349 $ 230349 $ 160587 $ 1.605,87
(+) Amortizacion $ 227600 $ 2.276,00 $ 2.276,00 $ 2.276,00 $ 2.276,00
Flujo Final $ 2059197 $ 11.321,29 $ 1463302 $ 17.62940 $ 21.81043

6.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

6.5.21.1.1. TMAR

Como parte de los indicadores de rentabilidad del proyecto, se presenta el célculo de la
TMAR o tasa minima de retorno, para determinar dicha tasa se utiliz6 el método de costo
promedio ponderado de capital. En primer lugar, se calculé la TMAR del inversionista y
luego la TMAR del banco para sacar el valor total de dicho indicador.
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Tabla 32
TMAR inversionista

CALCULO TMAR INVERSIONISTA

Tasa de Inflacion 2,19%
Premio al Riesgo 12,00%
(TIxPR) 0,26%
TMAR 14,46%

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Tabla 33
Costo promedio ponderado de capital

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TMAR Ponderacion %
TMAR Inversionista 14,46% 50% 7,23%
TMAR Banco 7,0980% 50% 3,55%
TMAR Total 10,78%

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

Una vez obtenidos estos indicadores, se procede a realizar la formula antes mencionada,

con la cual se obtiene una TMAR equivalente al 10,78%

6.5.2.1.1.2. VAN

Para poder conocer la rentabilidad de la empresa se requiere calcular el valor actual neto
(VAN), dicho valor es de $ 20.346,38.

Tabla 34
VAN
Descripcion Inicial ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos de efectivo $20.591,97 $11.321,29 $14.633,02 $17.62940 $ 21.810,43
Inversion Inicial $(43.011,67)
Flujos Netos $(43.011,67) $20.591,97 $11.321,29 $14.63302 $17.629,40 $ 21.810,43
INDICADORES
TMAR 10,78%
VAN $20.346,38
TIR 28%

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)
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6.5.21.1.3. TIR

El porcentaje que se determind para la tasa interna de retorno es igual a 28%, la misma
que evidencia un aumento aceptable para la inversion de los accionistas de la propuesta
para la creacion de una empresa de venta de equipos de domética y servicios de instalacion

en la ciudad de Guayaquil.

6.5.2.1.1.4. PAYBACK

Se calculo que el periodo de recuperacion de la inversion o payback del proyecto sera de
4 afios, lo que simboliza un retorno de la inversion a los accionistas el cual se encuentra

dentro del plazo proyectado.

Tabla 35
Payback

TIEMPO DE RECUPERACION DESCONTADO
PERIODO FLUJOS VP FLUJOS  ACUMULADO

0 $(43.011,67) $(43.011,67)  $(43.011,67)
1 $ 20.591,97  $18.588,51 $24.423,16
2 $ 1132129  $9.225,48 $15.197,68
3 $ 1463302  $10.764,00 $ 4.433,69
4 $ 17.62940  $11.706,41 $7.272,73
5 $ 21.81043  $13.073,65 $20.346,38

Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.6.  Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Se plantearon 3 escenarios para este punto, uno pesimista en el cual las ventas de la
empresa decrecen en un 10%, un caso conservador, donde las ventas crecen en un 5% y
un caso optimista donde dicho valor incrementa en un 10%. Se presentan junto con el

escenario proyectado en el estudio financiero.

Figura 49

Escenarios multiples

ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN LAS VENTAS  PESIMISTA PROYECTADO CONSERVADOR OPTIMISTA
% DE CAMBIO EN LAS VENTAS -10,00% 0% 5,00% 10,00%
VAN $ 14.01057 $ 20.346,38 $ 2351428 $ 26.682,18
TIR 23% 28% 30% 33%
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6.6.1. Principales riesgos

En el periodo de operacion de D-TECH S.A, la empresa podria encontrarse con ciertos

riesgos internos y externos, los mismos que son detallados a continuacion.

Tabla 36
Riesgos internos y externos

Internos Externos

Incumplimiento de metas por parte del Alza de aranceles a equipos de domética
departamento de ventas.
Retrasos en los procesos de instalacion de Cierre de fronteras o problemas para traer
los equipos. mercaderia de otros paises
Pérdida o robo de los equipos Ingresos de nuevas empresas con oferta
similar al mercado
Reajuste de la legislacién laboral
Nota. Elaborado por: Jaramillo, E. (2022)

6.6.2. Mitigacion del riesgo

Como forma de reducir los riesgos antes detallados, el gerente general debera monitorizar
las areas para asegurarse que se estén realizando las labores de forma correcta. Adicional,
este pedird cada mes reportes de las ventas para saber si se estan cumpliendo las metas
establecidas y en caso de no ser asi, tomar las acciones respectivas. Como otra forma de
control, el jefe de produccion y operaciones debera revisar el inventario cada cierto tiempo
y corroborar que solo los equipos vendidos han salido de bodega para que asi no existan

robos de estos, también se contara con camaras en dicha area para evitar inconvenientes.
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6.7. Razones Financieras

6.7.1. Liquidez
Figura 50
Ratios de liquidez

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio
Liquidez
Liquidez o Razén Corriente $ 39 $ 6,21 $ 12,05 $ 20,82 $ $ 8,61
Liquidez o Razén Corriente $ 3,9 $ 6,21 $ 12,05 $ 20,82 $ - $ 8,61
Riesgo de lliquidez $ 037 $ 0,27 $ 017 $ 0,10 $ 0,05 $ 0,19
Capital Neto de Trabajo $ 16.406,99 $ 36.998,96 $ 48.320,25 $ 62.953,27 $ 80.582,67 $ 49.052,43

Como se puede evidenciar en la tabla ubicada de arriba, de acuerdo con los ratios de

liquidez calculados, la compafiia es capaz de cubrir sus deudas a corto plazo.

6.7.2. Gestion

En la tabla inferior se puede observar los valores de la rotacion del activo fijo, del activo
total y del capital de trabajo.

Figura 51

Ratios de gestion

Gestion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio
Rotacion del Activo Fijo 20,72 27,01 36,94 49,03 69,04 40,55
Rotacion del Activo Total 454 4,36 4,05 3,67 3,28 3,98
Rotacién de Capital de Trabajo 16,32 17,48 18,72 20,05 21,47 18,81

6.7.3. Endeudamiento

A continuacion, se detalla el valor porcentual anual de apalancamiento de la deuda, la

misma gque comienza con un 25% en el primer afio y llega a 0% para el afio 5.

Figura 52

Endeudamiento

Apalancamiento ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio
Endeudamiento 25% 16% 8% 5% 0% 0,11
Apalancamiento Interno 2,81 4,99 10,68 19,82 9,58
Apalancamiento Externo 0,36 0,20 0,09 0,05 - 0,14
Autonomia 0,71 0,80 0,89 0,95 1,00 0,87
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6.7.4. Rentabilidad

Figura 53

Ratios de rentabilidad

Rentabilidad ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 Promedio
Margen de Utilidad Bruta 47,40% 41,29% 41,29% 41,29% 41,29% 42,51%
Margen de Utilidad Operativa 12,76% 6,67% 7,75% 9,00% 9,98% 9,23%
Margen de UAI 10,12% 5,13% 6,23% 7,32% 8,41% 7,44%
Margen de Utiidad Neta 7,59% 3,85% 4,67% 5,49% 6,31% 5,58%
ROA 34,42% 16,79% 18,93% 20,15% 20,68% 22,19%
ROE 48,57% 20,89% 21,36% 21,17% 20,68% 26,53%
Rendimiento sobre CT 123,81% 67,31% 87,49% 110,01% 135,49% 104,82%

Se puede observar en la tabla presentada la rentabilidad de la empresa donde se la

compafiia desde su primer afio obtiene utilidades.

6.8. Conclusiones del Estudio Financiero

Gracias al estudio econdémico y financiero del mercado, se puede concluir que la
implementacién de una empresa de venta de equipos de domdtica y servicios de
instalacion en la ciudad de Guayaquil es rentable y viable. Dicha conclusion se debe a que
se obtiene un valor actual neto igual a $ 20.346,38 en un periodo de recuperacion de 4
afios. El costo ponderado de capital es igual a 10,78%, ademas, como otro indicador de
rentabilidad importante se tiene una tasa interna de retorno del 28%, la misma que es
mayor a la tasa de rendimiento establecida por los accionistas, posicionando al proyecto
como una opcién mas atractiva debido a su rentabilidad. Ademas, el punto de equilibrio

es de $253.532,70 en ddlares, valor el cual si se logra alcanzar desde el primer afo.
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Después de haber realizado el debido andlisis de viabilidad de una empresa de venta de
equipos de domdtica y servicios de instalacion en la ciudad de Guayaquil, se puede

concluir lo siguiente:

Debido a que se realiz6 un esquema de como operara la empresa, su propuesta de valor y
modelo de negocios se pudo tener claro y bien definido que es lo que diferencia a la

compafiia de otras ya existentes o de los productos sustitutos.

Mediante el estudio del mercado realizado, se pudo determinar que existe una oportunidad
dentro de este mercado, como también las fortalezas y debilidades propias de la idea, junto
con un andlisis del entorno en varios sentidos, donde a la vez se tomé en cuenta el poder
que tiene la competencia, el cliente y proveedores. Con las encuestas realizadas a personas
de la ciudad de Guayaquil se validd que el 91% de la gente si estuviese dispuesta a adquirir

un servicio de esta indole.

Gracias a las estrategias de mercadeo que se establecieron para el servicio, se enfocara
mas las actividades en fechas de especiales para el mercado de la tecnologia para que
exista mayor interaccion con los clientes, ademas de que se participara en ferias de caracter

tecnoldgico como forma de publicitar la marca y de esta forma incrementar las ventas.

Por otro lado, con el estudio financiero se determind que la propuesta es rentable, debido
a que se obtuvo un valor neto actual de $ 20.346,38, el mismo que retorna a partir del
cuarto afio con un rendimiento a los accionistas del 10,78% junto con una tasa interna de
retorno equivalente a 28% Dichos numeros demuestran viabilidad y atractividad

financiera para futuros accionistas.
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Ademaés del planteamiento de la propuesta presentada, se considera que para que pueda
haber una mejora y respectivo crecimiento de este tipo de empresas y de la industria se
requiere de mayores incentivos por parte del gobierno o del municipio para fomentar de
esta manera a la creacion de empresas cuyas actividades vayan destinadas con el
desarrollo tecnolégico del pais. De la misma manera, para no recurrir solo a la importacion
de este tipo de equipos de domdtica u otros aparatos electrénicos, seria optimo que se
pudieran producir o ensamblar en el Ecuador, para que de esta forma el proceso de
conseguirlos y comerciarlos sea mas sencillo, lo cual iria de la mano con una disminucion
en el precio final al pablico. Sin embargo, el proceso para eso podria demorar un tiempo
en que se emplee, por lo que una manera de incentivar més a la creacion de negocios
relacionados con la tecnologia seria la reduccion de aranceles a varios tipos de aparatos
electronicos para que de esta forma, el importarlos sea mas atractivo para las empresas o
personas naturales, consiguiendo de esta forma un medio mas inmerso en la tecnologia y

un pais mas moderno.

Se recomienda también la alianza con empresas inmobiliarias para que, dentro de sus
proyectos de vivienda, dichos hogares vengan ya con ciertas funciones del mismo
automatizadas, generando de esta forma hogares inteligentes desde un comienzo para que
los usuarios puedan beneficiarse de estos. Por otro lado, se recomienda que cuando se
oferte este tipo de servicios a una empresa, también la misma ofrezca capacitaciones al
personal para que estos conozcan la manera correcta de como operar los equipos y en caso
de haber algin inconveniente estos puedan solucionarlo por su cuenta, solo si es algo que

no requiera la intervencion obligatoria del personal de la empresa de domotica.
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PREGUNTAS DE ENCUESTA

Consentimiento informado

Genero

Edad en afos

¢Ha escuchado hablar sobre la domatica?
Si
No

¢ Considera importante poder controlar las funciones de su hogar remotamente?
Si
No

¢Desde qué dispositivo le gustaria controlar las funciones de su hogar?
e Celular
e Tablet

e Computadora

¢Considera usted importante contar con un sistema de seguridad de en la casa?
Si
No

Clasifique segun el orden de importancia las siguientes funciones de los hogares
inteligentes. Siendo 1 el mas importante y 4 el menos importante

e Seguridad

e Confort

e Ahorro energético

e Comunicaciones
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6. ¢Estaria dispuesto usted a comprar servicios de automatizacion para proteger su
vivienda y a la vez recibir confort en esta?
Si
No

7. ¢Le gustaria contar con un hogar inteligente, capaz de informarle sobre el estado
de su vivienda, sea que usted esté dentro o fuera de esta?
Si
No

8. De los siguientes aspectos de la domotica, indique los que le gustaria tener en su
hogar.

e Apagar y encender luces de manera automatica, control de la intensidad
de iluminacion.

e Alarmas que alerten acerca de intrusos que ingresan a la vivienda.

e Sistematizacion de Cortinas, puertas que se abren y cierran de manera
automatica.

e Alarmas que alerten acerca de fugas de gas o humo.

e Portero eléctrico, que le permita la comunicacion entre las personas que
se encuentran fuera de la vivienda.

e Camaras que informen quien esta dentro de su vivienda.

e Riego automatizado.

e Automatizacion de electrodomésticos

9. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a invertir para convertir su vivienda en un hogar
inteligente?
e De 100a 300
e De400a700
e De800a1100
e De 1200 a 2000
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e Mas de 2000

10. ¢ Cudl es el medio de pago que mas utiliza para realizar sus compras?
e Efectivo
e Tarjeta de crédito
e Tarjeta de debito

e Transferencia bancaria

11. ¢ Al momento de comprar algo, cuél de las siguientes opciones es su mayor

motivo para efectuar la compra

e Precio

e Marca

e Calidad
e Garantia

e Facilidad de pago
e Servicio post venta
e Otro
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ENTREVISTA A JOHN ESPINOZA - SUBGERENTE DE CONSUGEZ S.A

1. ¢Ladomotica tiene una buena acogida en Guayaquil?
Definitivamente si, es una ciudad con un gran nimero de habitantes que
forman un mercado potencial atractivo para cualquier empresa de esta
indole. Ademas, que su poblacidon suele tener un interés mayor ante la
tecnologia que otras ciudades y esta cuenta con los recursos para pagar

este tipo de servicios

2. ¢Cudles cree que son las razones por las cuales la domética se ha popularizado
en nuestro medio en los ultimos afios?
Debido a que vivimos una tendencia constante de querer modernizar los
procesos de nuestro dia a dia y eso ha llevado a que la sociedad tenga la

necesidad de querer llevar esto hasta sus hogares.

3. ¢Que beneficios considera que ofrece la domética?
Ofrece principalmente seguridad de que el hogar o negocio va a estar mas
vigilado ya que uno puede revisar que sucede en el mismo desde un
dispositivo movil, también otorga confort a los clientes puesto que facilita
varias de sus actividades del dia a dia y les genera una sensacion de
satisfaccidén, como otro factor importante es que permite ahorrar recursos
energéticos como lo es la luz o el agua.

4. ¢Queé segmentos socioecondmicos usualmente suelen adquirir este tipo de

servicios?

Por lo general lo adquieren las personas de clase alta, media alta y media,
ya que cuentan con el dinero para hacerlo y tienen una tendencia a

preocuparse mas por estos aspectos del hogar.

5. ¢Cuales son los equipos de domética mas demandados por el mercado?
Entre lo que mas rota estan los asistentes de voz, las camaras de
seguridad, bombillas inteligentes, cerraduras inteligentes, alarmas,

climatizacion y lo relacionado con el entretenimiento.
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6. ¢Cuénto tiempo aproximadamente se demora el equipo en realizar una instalacion?
En promedio los trabajadores encargados de la instalacion demoran unas
dos horas, aunque esto varia de acuerdo con lo que desea cada cliente y la

cantidad de equipos.

7. ¢Con que cantidad de dinero considera que una persona puede empezar a

automatizar su hogar?

Si una persona lo desea esta puede empezar con menos de $100 para
automatizar funciones sencillas, pero si ya se desea algo un poco mas extenso

en varias partes del hogar, los costos pueden ir de los $400 en adelante.

Figura 54
Entrevista 1

John Espinoza
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Figura 55
Entrevista 2
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John Espinoza
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PREGUNTAS DE FOCUS GROUP

¢ Cual es su nombre?

¢Cual es su edad?

¢Con quienes vive?

¢Considera que hay un problema de inseguridad en Guayaquil, por qué?
¢Ha escuchado hablar sobre la domética?

¢Conocen de alguna marca o tipo de equipos de domotica?
¢Para qué necesidad utilizaria un sistema Domético?

¢ Qué tan costosa considera la automatizacion de un hogar?
¢Estaria dispuesto a contratar este tipo de servicios?

¢ Qué beneficios considera que otorga la domética?

¢ Qué opina acerca de una empresa de domotica que a la vez oferta un servicio de

instalacion de los equipos?

¢ De qué forma le gustaria adquirir este tipo de servicio?
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