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RESUMEN EJECUTIVO.

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la factibilidad de invertir en el
sector de la domotica que propone el disefio de hogares inteligentes para las viviendas de
clase media alta de los sectores de mayor crecimiento urbanistico de Guayaquil, Daule y

Samborondon.

Este sistema permite la interaccion del usuario a través de la red de una residencia con
sistemas tales como el de iluminacion, seguridad, acondicionadores de aire, audio, entre
otros, estando tanto dentro de su hogar de forma local como fuera del mismo de forma

remota a través de dispositivos inteligentes como celulares, tablets o computadoras.

Estos sistemas se alinean a las politicas globales de cuidado del medio ambiente mediante
el uso mas eficiente de la energia, generando a su vez ahorro de dinero y tiempo para los

hogares.

Este plan tiene como base una oferta econdmicamente atractiva para la clase media alta,
que brinden una calidad y nivel de servicio similar a la oferta actual dirigida para la clase
alta, pero con marcas de costos altos destinados al segmento de usuarios high end. Esto

gracias al desarrollo y estabilidad que ha alcanzado la tecnologia para esta industria.

De acuerdo con el estudio de mercado, mediante encuesta se identifica que mas del 80%
del segmento cuentan con smart phone y tablet y un 30,7% utiliza smart watch. EI 97,1%

manifiesta interés en contar con un sistema domético.

Como informacién relevante para validar la factibilidad del negocio se evidencia que el
34,3% esta dispuesto a invertir por sobre los $1000 y el 56,4% tiene interés de invertir
aunque en menor cuantia. También se pudo determinar que el 82,9% expresé que desea

recibir un asesoramiento personalizado.

Identificado el interés existente del mercado y las tendencias en el 2020 de herramientas
tecnoldgicas para comercio y la nueva realidad en el hacer las cosas post Covid-19, como
parte del servicio el canal de comercio se basa en la omnicanalidad, con un local con
showroom para visitantes fisicos o un tour virtual 3D del showroom para que los
potenciales clientes a través de la red de internet, también puedan acceder a la informacion
acerca de los servicios y puedan incluso decidir su compra via online, con la factibilidad

de transaccionar tanto en la tienda como desde cualquier lugar.
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El anélisis econdmico-financiero indica que el proyecto es rentable tanto para inversion
de recursos propios del accionista, como a través de un crédito bancario parcial,

obteniendo una tasa de retorno del 25,85% y 31,83% respectivamente.

Este estudio entrega una amplia cobertura de aspectos técnicos, econdémicos y financieros,
de marketing y estrategia comercial, con el fin de desarrollar una idea sustentable de este
negocio, partiendo con una presentacion inicial al ser parte de una feria de vivienda,
donde se dé a conocer, no solamente la oferta de valor, sino, también la apertura de la
oficina y showroom estratégicamente disefiado y ubicado para la linea de negocio y
mercado objetivo. La propuesta es ideal con la promocion inmobiliaria que hace sostener
que una feria del mercado no sélo abarca ofertas de planes de vivienda, sino también
soluciones de ambientes comerciales que cada vez buscan ser mas innovadores, modernos
y atrayentes a su publico objetivo o potenciales clientes y brindar altas expectativas de

notoriedad del producto, que llegara a sus interesados con costos diferenciados.
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1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y PRODUCTO.

1.1. Introduccién.

El presente plan de negocios tiene como objetivo analizar la factibilidad de invertir en el
sector de servicios de domdtica a partir del disefio electronico y eléctrico de los
denominados hogares inteligentes, con una propuesta econdmicamente atractiva para las
familias del estrato B seguln la clasificacion realizada en el Censo del Instituto Nacional
de estadisticas y Censos (INEC) (2010) respecto a la sectorizacion social por nivel de
consumo Y que coinciden con los de mayor crecimiento urbanistico de Guayaquil, Daule

y Samborondén.

El término domética proviene de la unién de dos palabras, una es domus que en latin
significa casa y tica de automatica que en griego quiere decir que funciona por si sola.
Si bien el término domotica no es aln muy conocido, cabe indicar que ésta tuvo sus inicios
por los afios 70’s con los primeros dispositivos de prueba piloto para edificios y es en los
80’s que se pudo integrar la electricidad con la electronica mediante la aplicacion de las
primeras redes que son la base de lo que conocemos como internet, desarrolldndose asi

las primeras instalaciones dométicas de forma comercial (Arkiplus, 2018).

De acuerdo con el INEC, el estrato B corresponde al 11,2% de la poblacion investigada
y en promedio los hogares tienen un vehiculo de uso de la familia, el 81% de los hogares
cuentan con servicio de internet y una computadora de escritorio, el 50% tiene
computadora portétil y en promedio tres celulares en el hogar. Entre sus habitos de
consumo se tiene que el 98% de estos hogares utiliza internet y el 76% esta registrado en

alguna pagina social en internet.

Dado estos altos porcentajes referente al uso de la tecnologia en este estrato hacen que
sea un segmento atractivo para ofertar los sistemas dométicos que les brinden un mayor
estatus como personas Geek y que a su vez ahorran dinero con la administracion eficiente

de energia y contribuyen al medio ambiente siendo ambientalmente responsables.

Por otra parte, el desarrollo tecnoldgico desde el 2010 ha dado grandes avances en
términos de hardware y software, lo cual con la ayuda del internet de alta velocidad ha
permitido acelerar y potenciar las comunicaciones y operaciones a través de

computadoras y smartphones generando ahorro de tiempo, energia y dinero. Adicional a
9
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esto se debe considerar el auge del uso de sistemas eléctricos y electronicos con
posibilidad de interaccion con la red, tales como sistemas de iluminacion, audio, video,
climatizacion, seguridad, entre otros. El uso de esta tecnologia para la operacién y control
de los sistemas del hogar hoy en dia se lo realiza de forma local o remota desde los
diferentes dispositivos inteligentes como celulares, tablets o computadoras y que se
conoce como hogares inteligentes y de forma técnica como Doma@tica.

Gracias a la creciente demanda a nivel mundial en los ultimos afios, hoy existen en el
mercado internacional una gama de opciones entre marcas y modelos con valores
asequibles para la clase media y media alta, dejando de ser la domética un sistema
exclusivo high end, lo cual origind el interés en desarrollar este potencial nicho de
mercado. Como parte de la estrategia se exploraran opciones para canalizar la venta de
sistemas domdticos en residencias ya existentes y una propuesta dirigida a proyectos
urbanisticos en desarrollo de modo que las nuevas viviendas contemplen en sus disefios

sistemas domoticos, cuyo valor esté incluido en el costo final de la vivienda.
1.2. Mision, vision y valores Corporativos.
Misién.

Proveer de sistemas inteligentes de automatizacion a los hogares de clase media y media
alta de Guayaquil, Daule y Samborondon, brindando confort, accesibilidad, seguridad y

ahorro mediante el uso eficiente de la energia de forma local o remota.
Vision.

Ser reconocidos como una de las principales empresas del pais proveedoras de sistemas
inteligentes para el hogar a través de la generacion de confort, bienestar, seguridad y

ahorro de energia.
Valores Corporativos.

e Integridad: Cumplir los compromisos con respeto al individuo.

e Servicio al cliente: Los productos y servicios mantienen altos estandares de
satisfaccion al cliente dentro de la industria.

e Responsabilidad social: Cuidar del medio ambiente y el bienestar del staff.

10
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¢ Innovacion: Proveedores reconocidos en la industria y a la vanguardia.

1.3. Objetivo del Plan de Negocio.

Determinar la factibilidad y rentabilidad de implementar un negocio de sistemas
domadticos dirigido a los hogares del nivel socioecondmico medio alto de las zonas de
mayor crecimiento urbanistico de Guayaquil, Daule y Samborondén.

2. ANALISIS DEL SECTOR Y DEL MERCADO.

2.1. Andlisis del Sector.

A nivel mundial el sector de la domética se ha desarrollado ampliamente de tal forma que
hoy en dia existen varias marcas que ofertan una variada gama de opciones a diferentes
precios, con lo cual se ha incrementado la demanda no solo en la clase alta sino también
en la media alta. Este efecto se ha escalado tanto en paises de alto desarrollo industrial y
tecnoldgico como Estados Unidos, Alemania y Japon, asi como en otros paises
considerados de menor desarrollo. En el caso particular de Ecuador, el sector de la
domadtica se ha venido desarrollando desde el 2008 aproximadamente, pero practicamente
ha sido exclusivo para la clase alta, debido a los altos costos de la oferta. En la actualidad
existen productos de calidad de diferentes procedencias que estan ingresando a
Sudamérica y que por sus precios asequibles representan una potencial oportunidad para
ingresar y posicionarse en el segmento de los hogares de la clase media alta de Guayaquil,
Daule y Samborondon.

El CIIU para este sector de la industria que se ha considerado es el G4649.11, el cual se
detalla en la tabla 1, de acuerdo con la clasificacion de la Superintendencia de Compafiias
del Ecuador (Supercias, 2018).

Tabla 1.- Clasificacién CIIU venta equipos inteligentes para el hogar.

Descripcion CIHIU N6

G4649.11 - Venta al por mayor de electrodomésticos y aparatos de uso domestico:
Refrigeradoras, cocinas, lavadoras, etcétera. Incluye equipos de television, estéreos
(equipos de sonido), equipos de grabacion y reproductores de CD y DVD, cintas de
audio y video CDS, DVD grabadas.

Fuente: Superintendencia de Compafiia-Portal de Informacion / Sector Societario.
Elaboracion: Los Autores.
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2.1.1. Diagnostico de la estructura actual y perspectivas del Sector.

En el actual 2020 existe un grupo reducido de empresas que ofrecen sistemas domoticos
y que estan distribuidas principalmente entre Quito, Guayaquil y Samborondon. En
particular para la zona de Guayaquil y Samborondon, la oferta de las principales empresas

se ha dirigido exclusivamente a la clase alta con sistemas de alto coste.

Dentro de las perspectivas del sector se evidencia una oportunidad para establecer
relaciones comerciales con una marca reconocida internacionalmente gracias al plan de
reduccion de aranceles ejecutado desde abril del 2017 hasta junio 2017, que permite tener

menores costos de importacion (El Comercio, 2017).

En cuanto a la eficiencia energética, con el tiempo se espera que al igual que ocurre en
paises como Espafia, también en Ecuador se vaya regulando y aplicando la necesidad de
certificacion energética de viviendas. En Espafia existe el indice de eficiencia energética
en edificaciones residenciales publicado en el Boletin Oficial del Estado (BOE) en Espafia
(Real Decreto 47/2007, 2007). Este indice se convierte en un componente que permite un

mejor avalto comercial de la edificacion entre mas alto sea el mismo.

El Consejo Nacional de Electricidad (CONELEC) en 2013, a través del Ministerio de
Electricidad y Energia Renovable (MEER, 2013) publicé en su plan maestro de eficiencia
para el sector residencial, que tenia como uno de sus objetivos desarrollar la domotica
para la clase media, media alta y alta, para lo cual buscaria a nivel de Estado que se
fomente proveedores de este tipo de servicios, a través de incentivos arancelarios, debido
a que gran parte de los equipos utilizados son de fabricacion extranjera. Sin embargo, a
pesar de que en su tltima publicacion 2016 del MEER del Plan Maestro de Electrificacion
2016-2025 no menciona a la domotica especificamente, pero si tiene como uno de sus

objetivos la eficiencia energética residencial (MEER, 2016).

El MEER desde el 2018 estimula el uso eficiente de energia, a través de la Corporacion
Nacional de Electricidad Empresa Publica (CNEL EP) con tarifas diferenciadas. Si la
demanda es menor a 130Kw-h durante los Gltimos 12 meses para el sector Costa con una
tarifa denominada de la dignidad (CNEL EP, 2018), que de acuerdo con el ultimo
incremento de la tarifa residencial se beneficiaria bajando de USD 0,0933 por KWh a un
costo de USD 0,04 por KWh (EI Comercio, 2018).
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De forma positiva para el sector de la domdtica, se ha identificado un crecimiento
importante en otros sectores que sirven de referencia para la aplicacion de estos sistemas,
como son el uso de dispositivos y servicios de tecnologia que son indicativos del creciente
deseo de las familias ecuatorianas de acceder a sistemas que involucren el uso de internet

y dispositivos como tablets, Ipads y smartphones.

En la figura 1, se puede observar el continuo crecimiento de la demanda del servicio de
internet en los dltimos afios (INEC 2016). En el 2012 se registré que el 31,4% de la
poblacion urbana contaba con servicio de internet, llegando al 44,6% para el 2016. Este
ultimo valor también registra un crecimiento del 3,6% con respecto al valor registrado
para el 2015. Hasta la fecha del presente estudio aiin no se cuenta con la estadistica que
muestre el comportamiento de esta variable en el 2017 y afios posteriores (INEC, 2016).

Hogares Urbanos con Internet

44,6%
40,4% 41,0%
37,0%
31’4% I I
2012 2013 2014 2015 2016

Figura 1.- Acceso al internet por areas.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo-ENEMDU (2012- 2016).
Elaboracion: Los Autores.

Otro aspecto importante para considerar es el crecimiento del uso de celulares inteligentes
desde el 2011 hasta el 2016 de acuerdo con el INEC como se muestra en la figura 2. En
el 2011 se registr6 que el 8,4% del 45,5% de la poblacion que contaba con celular activo
tenia un smartphone, mientras que para el 2016 se registro que el 52,9% del 56,1% de la
poblacion que contaba con celular activo tenia un smartphone (INEC 2016).
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Porcentaje de personas con celular

53,9% 55,4% 55,1%

50,4% 513%

45,6%

5,7%

2011 1z 1z 2014 mis 2016

H Celular active s Smartphone

Figura 2.- Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (SMARTPHONE) a
nivel nacional.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo-ENEMDU (2012- 2016).
Elaboracion: Los Autores.

En virtud de este escenario, con la propuesta adecuada y un buen manejo de marketing,
este sector esta ampliamente abierto a empresas que deseen posicionarse.

2.1.2. Estudio de las fuerzas generales (tendencias) que impactan al

sector.

Mediante un analisis PESTLA se identificaron los factores que tienen mayor influencia

en este sector.
Factores Politicos.

Una desventaja para invertir en este sector durante los ultimos afios habia sido la politica
de proteccion a la produccion nacional y de equilibrio de la balanza comercial que el
gobierno implementd, y que entre sus medidas incluia la imposicion de salvaguardas para
importaciones de hasta un 35%. Esta medida politica-econdmica practicamente fue un
impuesto recaudador debido a que no discriminaba si un producto era o no factible su
produccion local, desestimulando la demanda de los sistemas domoticos. Esta medida
finalmente fue retirada paulatinamente desde abril 2017 hasta junio del 2017 permitiendo
que bajen los costos por importacién y por ende el precio final al cliente (EI Comercio,
2017).
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La recuperacion de la economia en el 2017 y el levantamiento de las salvaguardias ha
permitido un notable incremento en las importaciones con respecto al 2016. Comparando
el volumen de bienes de consumo importaciones no petroleras en los tres ultimos afios se

evidencia un notable crecimiento.

' ™
IMPORTACIOMES POR USO O DESTINO ECONOMICO
Millones de USD CIF
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2015 2017 2018
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s vy

Figura 3.- Crecimiento de importaciones en bienes de consumo periodo 2016 — 2018.

Fuente: Informacién Estadistica mensual #1997 — Julio 2018.
Elaboracién: Banco Central del Ecuador.

Otra medida politica que influye de manera positiva para incentivar un mayor control en
el consumo de energia eléctrica es el pliego tarifario de la empresa eléctrica CNEL EP
que establece costos mayores del servicio eléctrico a mayores demandas y subsidios para
demandas menores a 130 KWh en la region Costa (CNEL EP, 2018).

Factores Econ6micos.

En junio del 2011 el gobierno incrementd la tarifa para consumidores de mas de 500KWh

dando como incremento monetario entre un 2 y 28%.

En mayo del 2014 se realiz6 un alza a la tarifa eléctrica residencial en USD 0,01 pasando
de USD 0,08 a USD 0,09. Esta medida se tomo para disminuir el subsidio que paga el
gobierno y en algo disminuir el deficit econémico del estado. Como efecto colateral se
esperaria que los hogares busquen ser mas eficientes en el uso de la energia. Cabe indicar
gue este incremento no afecta a la tarifa de la dignidad que mantiene su valor de USD

0,04 para demandas de hasta 130KWh en la Costa.
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Crecimiento de la oferta mundial de sistemas domdticos permiten que los precios
internacionales sean mas asequibles para la clase media y media alta. Los precios pueden
Ilegar a ser hasta un 50% menores a los de sistemas que se ofertan en la actualidad para

la clase alta.
Factores Sociales.

La encuesta nacional del Empleo, Desempleo y Subempleo realizadas por el INEC en el
2016 muestran un incremento del 4% en el equipamiento tecnoldgico de los hogares, lo
cual indica que hoy en dia la poblacion joven y adulta-joven prefiere interactuar y
relacionarse mediante redes sociales, con lo que surge la tendencia a manejar todos los

ambitos posibles de la vida a través de softwares que faciliten o eviten acciones fisicas.

Otro aspecto social es la idea aspiracional de contar con un sistema que es sinbnimo de
vanguardia, confort y estatus, diferenciandose de las personas que usan sistemas
eléctricos tradicionales. Esto se desprende del crecimiento de demanda de celulares de
alta gama (52,9% del 56,1% de la poblacién que tenia celular en el 2016).

Factores Tecnoldgicos.

Debido al desarrollo actual de la tecnologia en la domética permite una gran variedad de
oferta en marcas y modelos para sectores de clase media y media alta, dejando de ser un

sistema exclusivo de la clase alta.

La demanda del servicio de internet en hogares urbanos ha ido creciendo en los Gltimos
afios, de acuerdo con el informe proporcionado por el INEC (INEC, 2016). En el 2012 se
registro que el 31,4% de la poblacion urbana contaba con servicio de internet, llegando al
44,6% para el 2016.

Otro aspecto importante para considerar es el crecimiento del uso de celulares inteligentes
en la poblacion y que de acuerdo con el INEC (NIEC, 2016) pasé de ser el 8,4% del
45,5% de la poblacién que tenia celular en el 2011, al 52,9% del 56,1% de la poblacién

que tenia celular en el 2016.
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Factores Legales.

En el Ecuador no existe una regulacién para instalaciones dométicas, y las instalaciones
se apegan netamente a las especificaciones del fabricante. Se espera que a futuro se
establezca una normativa nacional para regular los sistemas que se ofertan y se consideran
dentro de disefios eléctricos. Por ejemplo, en Espafia existe una normativa que regula la
eficiencia energética de las edificaciones e inclusive existe la Asociacion Espafiola de
Domética (CEDOM) que regula a los proveedores de estos sistemas. En Estado Unidos
la organizacion que relne anualmente a las empresas de tecnologias de mayor
reconocimiento y que se destacan por su experiencia e innovacion es CEDIA (Custom
Electronic Design & Installation Association) donde se muestran las tendencias,
novedades y normativas del sector.

Factores Ambientales.

El cuidado ambiental es un tema de gran importancia y en el cual todos podemos aportar
en primera instancia bajando el nivel de contaminacion o huella de carbono que dejamos
por el uso indiscriminado o descuidado de los recursos, y en este caso en particular
mediante la disminucion del consumo eléctrico en los hogares. El concepto de
ambientalmente responsable no es un término que solo aplique a empresas, sino que los
adultos jovenes se identifican con temas de reciclaje, energias renovables y eficiencia

energética.

Con el analisis PESTLA se evidencia que el sector de la domética cuenta con varios
factores externos que favorecen a su desarrollo, como la reduccion de aranceles para
importacion, incentivos en la tarifa eléctrica a menor consumo, alto porcentaje de uso de

internet y dispositivos electronicos.

Por otra parte, la legislacion no ha regularizado el mercado lo que representa una
oportunidad de desarrollo de la industria ante propuestas de bajo estandar y establecer un
posicionamiento. De igual forma, ante la tendencia global de ser responsables
ambientalmente mediante el ahorro de energia que contribuye a la disminucién de la

huella de carbono.
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2.1.3. Analisis competitivo del sector.

De forma complementaria y necesaria, a mas del estudio de las fuerzas generales que
impactan a este sector, se debe establecer un marco para analizar el nivel de competencia
que permita desarrollar la estrategia de negocio y para esto se ha tomado como base el

modelo estratégico de las cinco fuerzas de Porter.

Los Clientes o Compradores tienen bajo poder de negociacion. — El segmento de
mercado considerado como clientes o compradores son las familias del estrato B, los
cuales no ejercen mayor influencia en el precio, debido a que los productos o sistemas
son de tecnologia de alto desempefio que se importan y los precios son establecidos en el

mercado internacional por el fabricante o distribuidor.

Los Proveedores o Vendedores tienen moderado poder de negociacion. - Un factor
importante que rige el precio, es la procedencia de los productos, debido a que son
importados de empresas desarrolladoras de alta tecnologia, como son Estados Unidos,
Italia y Espafia. Estos mercados marcan sus precios de acuerdo con el mercado
internacional que no permite que los precios varien de forma considerable o

indiscriminada.

Moderado nivel de amenaza de nuevos entrantes. - Si bien es cierto que existe interés
de nuevos competidores y la inversion que se requiere es un valor alto pero factible de
alcanzar, existen algunas barreras de entrada que hacen que no todos los interesados
logren ingresar a este sector o al menos no de la forma adecuada. Una de estas barreras
es la necesidad de converger varias especialidades en un solo sistema como son la

electronica, electricidad, redes informaéticas, audio y video.

Otra barrera de entrada es la necesidad de establecer relaciones comerciales con empresas

extranjeras que manufacturan o distribuyen equipos dométicos, de audio y video.

Bajo nivel de amenaza de productos sustitutos. - Los productos sustitutos son las
aplicaciones celulares que ofrecen interactuar con algunos equipos del hogar siempre y
cuando estén dentro de un catalogo de equipos compatibles. Sin embargo, su
funcionalidad es muy basica. Sistemas limitados al ambito de la seguridad o equipos

puntuales como focos, tv, etc.
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Moderado nivel de rivalidad entre los competidores. - Las empresas existentes y ya
establecidas hace varios afios que se han dirigido al segmento de clase alta, son una
potencial amenaza debido a que pueden dirigir ofertas a la clase media y media alta, lo
que les conllevaria a ampliar las marcas y modelos que manejan restando el enfoque a la
clase alta que ha sido un segmento muy rentable para ellos y que pudiera ponerse en
riesgo. También existen empresas mas recientes que se puede encontrar y que
comercializan marcas que no son muy reconocidas en el mercado internacional de
tecnologia. Y en otros casos se han identificado empresas que ofrecen los sistemas

domaéticos como un complemento a los sistemas de seguridad.

A continuacién, se presenta la figura 4 en la que se puede observar el resumen del analisis
de las cinco fuerzas de Porter que determinan la intensidad de competencia y rivalidad en

la industria de la Domotica en las zonas de Guayaquil, Daule y Samborondén.

Proveedores:
_Equipos de importacion
_Precio acorde a mercado

internacional
MODERADO NIVEL
Nuevos Entrantes: Competidores: .
o - - o . ) Sustitutos:
Inversion media alta Lideres dirizidos a residencias
T Comv . - de ol 1 _App por cada marca y
_Converger varias e clase alta ino de .
especialidades Margen moderado por unidad 1o ge equipe
; . - . Sistemas limitados a
_Gestiones comeriales _Marcas no reconocidas - idad
en el extranjero internacionalmente - 5%%?{\1__?___
MODERADO NIVEL MODERADO NIVEL seE e
Clientes:

_Precioz de lista de
fabrica o distribuidor

BAJO NIVEL

Figura 4.- Cinco Fuerzas de Porter.

Fuente: Porter, Estrategia Competitiva, 1982.
Elaboracion: Los Autores.
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2.2. Analisis del Mercado.

2.2.1. Contexto General.

Si bien el mercado de la Domotica en el Ecuador se ha venido desarrollando desde el
2008, basicamente ha sido dirigido a un target de clase alta por sus altos costos y la
necesidad de renovacion de equipos y actualizaciones de software a medida que se ha ido
desarrollando la tecnologia.

De acuerdo con el INEC la clase alta corresponde al 1,9% de la poblacién y méas del 80%
cuentan hasta con dos vehiculos para la familia. EI 99% de los hogares cuenta con internet

y usa alguna pagina social de internet.

Desde el 2017 se puede decir que este mercado se ha ampliado hasta el target de clase
media alta, dado que los sistemas de automatizacién han llegado a un nivel de desarrollo
mas estable de forma tal que los posibles cambios a futuro no seran muy drésticos y los

precios son mas competitivos debido a la variada oferta a nivel mundial.

De acuerdo con el INEC el estrato B corresponde al 11,2% de la poblacién investigada y
en promedio los hogares tienen un vehiculo de uso de la familia, el 81% de los hogares
cuentan con servicio de internet y una computadora de escritorio, el 50% tiene
computadora portétil y en promedio tres celulares en el hogar. Entre sus habitos de
consumo se tiene que el 98% de estos hogares utiliza internet y el 76% esta registrado en

alguna pagina social en internet.

Es asi que se espera que este desarrollo de la demanda, desde el estrato A se expanda
hasta el estrato B, especificamente a familias que residen en el norte de la ciudad de
Guayaquil, Via a la Costa, parte urbanistica de la Via Daule y Samboronddn, con
residencia propia en las cuales cuenten con una red de internet estable y con cobertura
wifi en toda la vivienda, asi como que cuenten con equipos electronicos como

smartphones, tablets, ipads y/o laptops.

De acuerdo con la informacion registrada por el INEC a través de su encuesta Nacional
de Empleo, Desempleo y Subempleo-ENEMDU 2014- 2016 (INEC, 2016) mostrada en
la figura 2, indica que en el 2015 el 37,7% del 52,9% de la poblacion que contaba con

celular activo tenia un smartphone, mientras que para el 2016 se registré que el 52,9%
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del 56,1% de la poblacién que contaba con celular activo tenia un smartphone. Esto es un
indicativo importante del creciente interés por el uso de equipos de tecnologia de alto

desempefio, que nos permite avizorar un alto potencial de crecimiento del mercado.
2.2.2. Descripcion detallada del servicio a ofrecer.

El servicio consiste en la provision e instalacion de sistemas dom@ticos, para permitir el
control y operacion de forma inteligente y eficiente de los equipos y sistemas del hogar,
tales como sistemas de iluminacién, audio y video, vigilancia, riego, cortinas entre otros,

estando dentro o fuera del hogar a través de smartphones, tablets o Ipads.

La oferta puede ser para proyectos personalizados donde el cliente elige lo que desea
instalar o puede elegir alguno de los paquetes que se estableceran en tres categorias de
acuerdo con el presupuesto que el cliente se quiera ajustar, y que se denominan Sistema

Domo6tico Bésico, Plus y Premium:

e Basico: Incluye provision e instalacion de un Host o cerebro, control de dos zonas
de iluminacién, una toma para lampara, panel de alarmas, camaras de vigilancia
en dos zonas, dos sensores de contacto para puerta o ventana, un sensor de
movimiento y botonera de armado/desarmado de alarmas. Integracién no incluye

cableados eléctricos ni equipos que no estén especificados.

e Plus: Incluye provision e instalacion de un Host o cerebro, control de cuatro zonas
de iluminacién, una toma para ld&mpara, un panel de alarmas, una cerradura
inteligente y video portero, cdmaras de vigilancia en dos zonas, tres sensores de
contacto para puerta o ventana, un sensor de movimiento, sirena y botonera de
armado/desarmado alarmas. Integracion no incluye cableados eléctricos ni

equipos que no estén especificados.

e Premium: Incluye provision e instalacion de un Host o cerebro, control de cinco
zonas de iluminacion, una toma para lampara, un equipo de audio inaldmbrico, un
panel de alarmas, una cerradura inteligente y video portero, cAmaras de vigilancia
en dos zonas, tres sensores de contacto para puerta o ventana, un sensor de
movimiento, sirena y botonera de armado/desarmado alarmas. Integracién no

incluye cableados eléctricos ni equipos que no estén especificados.
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2.2.3. Mercado Objetivo y tamafio del mercado.

El mercado meta seran personas o familias del nivel socioeconémico B, que posean
vivienda en los sectores de mayor crecimiento urbanistico de Guayaquil, Via a la Costa,

Via a Daule y Samboronddn, como se muestra en la tabla 2.

Tabla 2.- Tamarfio de mercado potencial.

SECTOR URBANIZACION NOM. VIVIENDAS

WILLA CLUB 5571

LA AURGRA SANTA MARIA CASA GRANDE 500
MATICES 1000

PLATA MADEIRA 363

CIUDAD CELESTE 2759

LAS PIRAMIDES 200

Vi SAMBORONDON MALLORCA 500
CASTILLA 787

SAN ANTONID 300

NAPOLI 600
MILANM 1000

WiA & SALITRE COMPOSTELA 311
ARBOLETA 430

BOMATERRA 222

BOSOUES OE LA COSTA 700
TERRA NOSTRA 1800

ViA A LACOSTA PORTAL AL SOL 700
TORRES DEL SALADD 300

PORTO FIND 250

WiaALEOL 271

TOTAL POBLACION ESTUDID 13620

Fuente: Los Autores, febrero 2020.
Elaboracién: Los Autores.

Ademas, se debe considerar como clientes potenciales los futuros propietarios de nuevas
viviendas que se desarrollaran, para lo cual se puede contar como socios estratégicos a
los constructores o empresas inmobiliarias que deseen complementar sus proyectos

urbanisticos con una opcién de sistemas inteligentes que les brinden una diferenciacion

de su competencia actual.
2.2.4. Estimacion de la demanda.

Para la estimacion de la demanda se ha considerado los siguientes parametros:

= EI| tamafio del mercado es de 18,620 viviendas dirigidas para el estrato B en las

zonas de mayor crecimiento urbanistico.
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= De acuerdo con el Censo del 2010 en el nivel socioeconémico B el 98% de los
hogares utiliza internet y en promedio disponen de tres celulares en el hogar.

= Se ha considerado la investigacion de mercado realizada, que nos indica que al
82,9% le gustaria contar con un sistema inteligente en su hogar y recibir
asesoramiento. El 34,3% estaria dispuesto a invertir en los paquetes
promocionados, este porcentaje corresponde a 6387 viviendas, siendo este el

mercado objetivo.

= Elandlisis financiero del punto de equilibrio determind que el nimero de sistemas

a instalar en el primer afio es 63 (ver Tabla 20).

= Como Uultimo pardmetro y mayor limitante se tiene la capacidad de
implementacién de sistemas que serd realizado inicialmente por un grupo
conformado por un supervisor y un técnico. Esta capacidad sera de 9 sistemas por

mes o de 108 sistemas por afio.

Con base en los parametros descritos y siendo conservadores para el inicio de
operaciones, la demanda para el primer afio se ha estimado en una cuota de mercado del

1,25% del tamafio del mercado objetivo, que comprende a 80 viviendas.
2.2.5. Expansion de la demanda.

Dado que la mayoria de las ciudadelas en estudio han culminado su desarrollo urbanistico
a excepcion de Ciudad Celeste, para efectos del calculo de la expansion de la demanda
en los siguientes 5 afos, se ha considerado inicialmente que, del tamafio total de mercado
de 18,620 viviendas, el mercado objetivo serd de 6387 viviendas que corresponden al
34,3% dispuesto a invertir en los paquetes promocionales de acuerdo con la encuesta
realizada. Para el crecimiento de nuevas viviendas se ha establecido como numero
proyectado 372 viviendas, que tiene en promedio una nueva etapa, del cual el 34,3%
estaria dispuesto a invertir. La participacion de mercado inicial que se determind en la
estimacion del mercado fue del 1,25% (80 viviendas) y para la expansion de esta
participacion del mercado se establece que el porcentaje de captacion se incremente

uniformemente un 12% anual, tal como se muestra en la tabla 3.
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Tabla 3.- Proyeccién del tamafio de la cuota de mercado.

Crecimiento . Demanda
Demanda | Demanda Crecimiento
~ | Mercado demanda L. mensual
Afio L mercado anual o de viviendas .
objetivo - h siguiente N promedio
objetivo | (#viviendas) ~ por afio .
ano (#viviendas)
1 6387 1,25% 80 12% 128 6,67
2 6514 1,40% 91 12% 128 7,58
3 6642 1,57% 104 12% 128 8,67
4 6770 1,76% 119 12% 128 9,92
5 6898 1,97% 136 12% 128 11,33
6 7025 2,20% 155 12% 128 12,92

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

2.2.6. Plan de investigacion de mercado.

Con el fin de identificar las necesidades de los clientes y su aceptacion a la oferta de

servicio a brindarse se realizaron dos métodos de investigacion de mercado.

El primer método es un estudio exploratorio, mediante una entrevista a un experto del

sector de la Domdtica para el segmento high end.

El experto indica que desde el 2008 ha desarrollado su empresa ofertando sistemas
domoticos para el estrato A de Guayaquil, Via a la Costa y Samborondén, e incluso
realizando trabajos en residencias fuera del Guayas como en Santa Elena, Machala y
Quito. Una de las ventajas que considera es el interés de los clientes por estar al dia con

la tecnologia (Geek) y contar con los recursos para invertir en estos sistemas.

Una de las dificultades propias de los sistemas en los primeros afios, fue la constante
innovacion en los sistemas que hasta el 2015 sufrieron cambios importantes para
adaptarse a la interaccion de nuevos servicios especialmente de entretenimiento de audio

y video.

De forma externa tuvo varias dificultades como la dolarizacion y la elevacion de aranceles
con sobretasas que alcanzaban hasta un 45%. Sin embargo, el alto nivel de servicio que
se ha caracterizado en entregar le permitid que sus clientes refieran a otros clientes, asi

como el acuerdo de alianzas estratégicas con constructores y con empresas especializadas
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en sistemas como iluminacion, decoradores entre otros, le permitio ofrecer sus servicios

a mas familias que estaban realizando proyectos nuevos o remodelaciones.

El segundo método es una investigacion de mercado usando la encuesta como
herramienta de obtencion sistematica y objetiva de la informacion. Para ello se identificd
el tamafio de la poblacidn objetivo seleccionando aquellas urbanizaciones cuyas familias

pertenecen al estrato B de las zonas en estudio.

Mayor explicacion de la metodologia y resultados tanto de la entrevista como la encuesta

se pueden revisar en el Anexo 1.

A continuacion, se muestran los datos obtenidos en las siguientes graficas:

5571
# viviendas por urbanizacion

2759
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1000 787 1000 700 700
0o 369 500 300 eoa I 311 380 300
200 222 250 271
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2
L& AURORA Vil SAMBORDMDON Vit A SALITRE Vi A LA COSTA
Figura 5.- NUmero de viviendas por urbanizacion
Fuente: Recoleccién de datos en sitio — febrero 2020
Elaboracion: Los Autores.
NUM. VIVIENDAS POR SECTOR
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Figura 6.- NUmero de viviendas por sector

Fuente: Recoleccién de datos en sitio — febrero 2020.
Elaboracion: Los Autores.
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Determinacién del tamafo de la muestra.

Una vez identificada la poblacion y su tamafio se procede a obtener el nimero de
encuestas a realizar a traves del célculo estadistico del tamafio de muestra. Para ello se
considerd que los datos seguian una distribucion probabilistica normal y cuya férmula
empleada es:
B N x Z”2 X pxq
"= d? ><(N—1)+Za2 X pxq

En donde: N=tamafio de la poblacion, Z= nivel de confianza, p= probabilidad de éxito o
proporcion esperada, g= probabilidad de fracaso, d= precision (Error maximo admisible

en términos de proporcion).

Tabla 4.- Niveles de confianza y valores criticos para la curva normal estandarizada.

Nivel de confianza deseado | Puntuacidn z
80 % 1.28
85 % 1.44
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Fuente: Los Autores.
Elaboracién: Los Autores.

Para un N= 18,620, un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 10% se

obtiene un tamafio de muestra de n= 96.

La encuesta corresponde a 140 personas del estrato B y se centra en cuatro principales
secciones para obtener informacién demogréfica, el interés en la tecnologia, busqueda

preferente entre entretenimiento o seguridad y valoracidn de la propuesta.

La informacion de mayor importancia para validar la factibilidad del negocio se pudo
evidenciar que el 34,3% esta dispuesto a invertir por sobre los $1000 y el 56,4% tiene
interés de invertir aungue en menor cuantia. También se pudo determinar que el 82,9%
expreso que desea recibir un asesoramiento personalizado y un 47,1% de los encuestados

tienen entre 31 y 40 afos que corresponden a la generacion de los millenials.
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Figura 7.- Disponibilidad para inversion, asesoramiento y edades.

Fuente: Los Autores.

Elaboracion: Los Autores.

27




Empresa Domética S.A

De la encuesta también se pudo obtener informacion complementaria que nos indica

caracteristicas importantes como el genero y las edades que mustran mayor interés a la

hora de conocer los sitemas domoticos, asi como identificar cuales son los equipos

electronicos de mayor uso. Otras caracteristicas identificadas son el interés por el control

y ahorro mediante el uso eficiente de sistemas eléctricos, la mayor preferencia entre

busqueda de sistemas de entretenimiento o de seguridad para las viviendas.

A continuacion se presenta un resumen de la informacion estadistica que se obtiene de la

encuesta.

Tabla 5.- Informacion estadistica relevante obtenida de la encuesta.

1 El mayor porcentaje de personas que fueron entrevistados corresponden al
género femenino con un 66,4% de participacion.

5 El 47,1% corresponde a las edades entre 31 y 40 afios, y el 31,4% corresponde a
las edades entre 41 y 50 afios.
Si bien en la estratificacion geografica se determind la muestra en Via a la

3 | Aurora, Samborondon, a la Costa y Salitre, también se obtuvo gran interés en
otros sectores de Guayaquil.
El dispositivo de mayor uso es el smart phone con un 81,4% de utilizacién, la

4 | laptop tiene un 84,3% de utilizacion y la tablet o Ipad tiene un 56,4% de
utilizacion. El 30,7% utiliza smart watch.

5 El 97,1% manifiesta que desea controlar los sistemas eléctricos y electrénicos
del hogar estando dentro o fuera del mismo.

6 El 90% de los entrevistados mostro interés por busqueda de sistemas de

7 entretenimiento de audio y video controlado, mientras que el 98,6% indic6 su
interés en sistemas de seguridad y vigilancia estando dentro o fuera del hogar.

8 El 80% de los entrevistados conoce de alguna empresa que ofrezca sistemas
domaticos.

9 El 34,3% esta dispuesto a invertir con valores por encima de $1000. El 56,4%
esta dispuesto a invertir, pero con valores menores a $1000.

10 El 82,9% manifiesta su deseo de recibir asesoria personalizada para identificar
el mejor sistema que puede instalar en su hogar.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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3. MODELO DEL NEGOCIO.

3.1. Descripcién del Modelo de negocio.

En téerminos generales el modelo de negocio se basa en la venta de equipos e instalacion
de sistemas domoticos para el hogar, mediante omnicanalidad brindando publicidad via
pagina web, en folletos, asi como presentaciones presenciales a clientes para viviendas
nuevas o existentes, permitiendo que los usuarios o potenciales clientes a mas de obtener
informacidn puedan tomar su decision de compra ya sea en oficina de forma presencial o
desde cualquier lugar a través del uso de sus dispositivos electrénicos de forma online.
También se ofertara a constructores para que en sus nuevos proyectos de vivienda
contemplen sistemas domdticos para adicionar un plus versus las construcciones

tradicionales.

Para desarrollar este modelo de negocio se empled como herramienta un formato o lienzo
Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010). El lienzo Canvas consta de cuatro secciones
principales como se puede observar en el Anexo 2. Estas cuatro secciones se centran en
aspectos internos de la empresa que son importantes para iniciar el negocio, el producto
y diferenciacion que se brindard, la forma en que se gestionara a los clientes o potenciales
clientes, los recursos claves, y la estructura de costos y fuentes de ingreso. Con esta
informacion podemos determinar de qué forma la compafiia crea, distribuye y captura

valor para sus clientes y para si mismo.
3.1.1. Propuesta de Valor.
Como propuesta de valor nuestra oferta considera la siguiente combinacion de factores:

e Reduccidn de costes. - Ahorro de dinero por mayor eficiencia en uso de energia

y menor mantenimiento de equipos.

e Seguridad. - Brindar seguridad, control y gestion de los hogares, aun estando

fuera del mismo.

e Novedad y versatilidad. — Mediante la omnicanalidad se da acceso a la
visualizacion de ofertas para el hogar y decision de compra desde cualquier parte.
Incentiva a realizar mas actividades en el hogar para el entretenimiento familiar y

reuniones sociales al tener areas mejores ambientadas.
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e Convenienciay estatus. - Los sistemas ademas de brindar confort en un solo app,
simbolizan elegancia y estatus para los clientes que se caracterizan por ser
usuarios que ven en la tecnologia una forma de estar conectados con el mundo y
a la vanguardia. Mayor plusvalia de la vivienda incrementando su valor comercial
y de cambio al contar con un sistema inteligente alineado a certificaciones

internacionales de residencias de manejo eficiente de energia.
3.1.2. Segmento de mercado, relacion con clientes y canales.

e Segmento de mercado. - Los clientes serdn personas o familias del nivel
socioecondémico B, con vivienda propia en los sectores de mayor crecimiento
urbanistico de Guayaquil, Daule y Samborondon. Algunas de estas
urbanizaciones son Villa Club (15 Etapas), Ciudad Celeste (11 Etapas), Bosques

de La Costa, Terra Nostra, Puerto Azul, Milan, Cataluia, San Antonio entre otras.

Ademas, se ha considerado como clientes potenciales empresas o profesionales
constructores que deseen complementar sus proyectos urbanisticos con sistemas

inteligentes que les brinden una diferenciacion de su competencia actual.

e Relacion con los clientes. - Para fidelizar a los clientes se debe mantener una
atencion personalizada a sus sistemas y de forma gratuita por tres meses.
Ofreceremos un plan preferencial de servicio técnico anual con el cual podré tener

asistencia o mantenimientos periddicos para su mayor tranquilidad.

Habra descuentos para los clientes que deseen realizar una compra programada
prepago durante la etapa constructiva de su vivienda. Entrega de obsequios 0
souvenirs para clientes en fechas especiales. Encuestas de satisfaccion del cliente.

Beneficios por referirnos con nuevos clientes.

e Canales. - EI modelo de negocio se basa en la venta de equipos e instalacion de
sistemas dométicos para el hogar, mediante publicidad via pagina web, redes
sociales, showroom, publicidad en folletos, revistas, ferias inmobiliarias, asi como
presentaciones a clientes para viviendas nuevas o existentes. También se ofertaran
a constructores para sus nuevos proyectos de viviendas durante el proceso

constructivo que deseen adicionar un plus a sus proyectos.
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3.1.3.

3.14.

Recursos y actividades claves.

Recursos claves. - Los recursos claves son el personal técnico altamente
capacitado en sistemas dométicos y conocimientos generales en otros sistemas.
También se requiere de un showroom equipado con el sistema y que se emplee

para exhibicion a los potenciales clientes.

Actividades claves. - Las actividades claves son los convenios con los
proveedores y la publicidad que se debe generar para posicionamiento en el
mercado. Otra actividad clave es lograr establecer alianzas con constructoras y/o

profesionales de la construccion.
Estructuras de Costos y Fuentes de Ingreso.

Estructura de Costos. — La inversion inicial tiene su mayor peso en la
infraestructura fisica y equipamiento tecnoldgico. Los costos fijos mensuales son
por conceptos de alquiler de local, servicios bésicos y sueldos. Los costos

variables dependen del volumen de venta de los sistemas y la publicidad.

Fuentes de Ingreso. - EI modelo de negocio se basa en la venta de equipos e
instalacion de sistemas domoticos y que podran ser adquiridos mediante un plan
programado prepago (Viviendas en construccién), pago de contado en efectivo,

pago con tarjeta, o cheque certificado.

3.2. Modelo de cadena de valor.

De acuerdo con el modelo de Cadena de Valor de Michael Porter, las empresas cuentan

con actividades primarias que sirven para la generacion directa de valor para el producto

0 servicio que se oferta, y de otras actividades complementarias o de apoyo para la

administracion del negocio. En el presente plan se han identificado las siguientes cuatro

principales actividades primarias de la empresa:

Marketing y Ventas. - Se gestionan las campafias de publicidad, ventas y

fidelizacion de clientes.

Logistica Integral. - Se encarga de la recepcién de productos, almacenamiento y

despacho de estos para su instalacion.
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Servicio de Instalaciones. - Se gestiona la programacion y ejecucion de instalacion

de equipos o sistemas y su respectiva supervision.

Servicio Técnico Post Venta. - Programacién de visitas técnicas, ejecucion de

servicio técnico post venta y su respectiva supervision.

Las actividades de apoyo del negocio son cinco y se detallan a continuacion:

e Gestion de Recursos Humanos. - Se gestiona la parte legal como contrataciones,
less, clima laboral, entre otros requerimientos u obligaciones del negocio.

e Aprovisionamiento. - Gestiones de compras de equipos, incluyendo la seleccion
de proveedores y acuerdos de precios.

e Gestion Financiera y Contable. - Se realiza el control de gastos e indices
financieros, asientos contables y cumplimiento de obligaciones tributarias.

e Investigacion y Desarrollo. - Mantener actualizado la cartera de productos de
acuerdo con el avance de la tecnologia y de nuevas ofertas o propuestas para el
mercado. Gestionar las capacitaciones para el area técnica.

e Control de Calidad. - Verificar la calidad de los equipos tanto al ingresar como al
salir de la bodega. Verificacion de calidad de instalaciones en sitio.

Marketing v Ventas
(1 Administrador+1 Instalaciones (1
& | Vendedor): Gestionar | Logistica Integral g isor Técmico +
g campafias de (1 Supervisor upe;'r .;.séil;li;:;’l_lm Servicios Post Venta (1 Supervisor Técnico

‘E | publicidad, relaciones Técnico): Promramaciér{ . + 1 Técnico): Programacién v supervisién de %

E comerciales con Recepeion de supervisién de [raga'os asistencias tecmcas. Trabajos de =

= provedores, equipoes, gestion de Inplala - d: et os. mantenimisnto, reparacion y cambios en ‘%

= comercializacion de | bodsga, entrega de : 4 clon 0 sisiemas sistemas.

= . . omoticos en
= productos, control de | equipos a técnicos. domicilios
costos v planes de '
trabaio
Gest;ld-n de Rﬂ‘(l'llmm Gestion financiera v Investigacidn &
g N dmil:lnil:t:;;ur +1 Aprovisionamiento contable desarrollo (1 Control de calidad (1
E: : Asistente (1 Asistente (Contratacion Externa| Administrador +1 |Supervisor Técnico):

3 :ldn;iuis[r:l[i\'u)' administrative): + 1 Asistente Supervisor Técnico): | Control de calidad al 4

B | Seleccion de onal Seleccion de administrative):  |Investigacion de nuevos | recibir v despachar o

= B ﬁgﬂr a;iléo:r;- i provesdorss y Control de gastos, | productos, tecnologias | equipos. Control de ?g

= nominas Rﬂ!istr; 4ol | compradeinsumos | indices financieros, | en desarrollo, marcas calidad de 3

= IESS f'la;;ﬂ o ¥ equipos. asientos contables, crecintes. instalaciones.

EsltratéE;::.m caleulos de impuestos. Capacitaciones.

Figura 8.- Actividades Primarias y de Apoyo.

Fuente: Porter, Estrategia Competitiva, 1982.
Elaboracién: Los Autores.
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3.3. Descripcidn de atencién del negocio.

Para la atencién del negocio se han establecido cinco actividades principales que se

detallan en la tabla 6.

Tabla 6.- Actividades Principales para atencion del negocio.

Atencion del negocio

Actividad

Tareas Principales

Responsable

ventas

1.- Presentaciones de productos y
publicidad

Gestion de mercadeo y

2.- Reunidn con clientes para captar
requerimientos y alcance de proyecto

3.- Elaboracion de oferta econdmica

4.- Elaboracion de disefio y/o planos

5.- Almacenamiento de
documentacion técnica

Administrador,
Vendedor y
Supervisor Técnico

Gestion de cobros y
compras

1.- Elaboracién de cronograma de
pagos

2.- Cobro de anticipo

3.- Compra de equipos

4.- Almacenamiento de documentos
legales y comerciales

Administrador y
asistente
administrativa

Almacenamiento y

1.- Recepcion de equipos y
almacenamiento

Distribucion de equipos

2.- Coordinacién de trabajo con
cliente

3.- Despacho de equipos a obra

Supervisor Técnico

1.- Instalacién de equipos

Integracién de Sistema

2.- Programacion de sistema

3.- Pruebas y capacitacion al cliente

Supervisor Técnico
y Técnico

saldo final

1.- Emision de factura

Facturacion y cobro de

2.- Entrega de documentacion a
usuario

3.- Cobro de saldo final

4.- Cierre y almacenamiento de
documentacion de proyecto.

Administrador y
asistente
administrativa

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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A continuacion, en la figura 9 se detalla el diagrama de flujo del proceso de atencion:
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Figura 9.- Diagrama de Proceso del Servicio.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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3.4. Factores estratégicos mas relevantes (FODA).

De acuerdo con el analisis del sector tanto de las fuerzas generales como las fuerzas
competitivas, y con base al modelo de negocio descrito, asi como la cadena de valor, se

puede establecer el respectivo FODA que se muestra en la tabla # 7.

Tabla 7.- Factores internos y externos del negocio (FODA).

Factores Internos Factores Externos
Id. Fortalezas Id. Oportunidades
F1 Personal con conocimientos en o1 Oferta escasa de sistemas domoticos

sistemas eléctricos y de redes. integrales dirigidos al estrato B y C+.

Poco conocimiento tecnoldgico del
mercado objetivo.

Eliminacion de salvaguardas en

F2 | Alta experiencia en domotica. 02

Equipos de alta fiabilidad y con

k3 respaldo de fabrica. 03 importaciones.
F4 Alto énfasis a la satisfaccion del 04 Incremento en el uso de smartphones
cliente. e internet en el pais.

Alianzas estratégicas con

O5 | constructoras y profesionales de la
construccion.

Id. Debilidades Id. Amenazas

Necesidad de capacitaciones Al Poco interés del mercado objetivo en
constantes. invertir para automatizar su vivienda.

Aparicion de equipos o elementos
basicos de “plug and play”.
Creacion de barreras para salida de

Oferta de servicio diferenciado para

kS el mercado objetivo.

D1

D2 | Solvencia econdmica. A2

Falta de posicionamiento en el

D3 A3| .
mercado. divisas.
Tiempo de espera inherente a Surgimiento de posibles
D4 |. . A4 .
importacion. competidores.
D5 | Reducida capacidad operativa. A5 Contlnuq mejoramiento de la
tecnologia.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

3.5. Estrategias de negocio.
Con base en el analisis FODA, y mediante el método de generacion de estrategias de la
matriz FODA Cruzada, se han determinado varias estrategias que se deben seguir para

una mejor operacion y estabilidad del negocio. Estas estrategias se presentan en la

siguiente tabla # 8.
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Tabla 8.- Estrategias claves para administracion del negocio (FODA Cruzada).

Factores Externos

Oportunidades

Amenaza

1.- Varias empresas existentes
dedicadas a control de
iluminacion o camaras de
seguridad

1.- Poco interés del mercado
objetivo en invertir para
automatizar su vivienda

2.- mercado objetivo tiene poco
conocimiento de opciones y
alcance de automatizacién

2.- Aparicion de equipos o
elementos basicos de "'plug and
play™

3.- Eliminacién de salvaguardas

3.- Creacion de barreras para
salidas de divisas

4.- Incremento en el uso de
smartphones e internet en el
Ecuador

4.- Posibles competidores que
surjan

5.- Pocos sistemas domoticos
fiables dirigidos a estrato B

5.- Continuo mejoramiento de la
tecnologia

Factores Internos

1.- Conocimientos
multi-areas

2.- Experiencia en

FO1.- Showroom para
visualizacion de alcance del
sistema en servicios de audio,
video, iluminacion, seguridad,
Aires acondicionados, cortinas.

FAL.- Publicitarnos junto a
facturas de servicios como
energia, agua, internet para
posicionamiento de marca

FA2.- Ofrecer campafias de
fidelizacién con beneficios para

4.- Tiempos de
importacion

domotica ;
nuevos clientes
g | 3.- Sistemas
< aplicados a todos FO2.- Hacer alianza estratégica FA3.- Asesoramiento con
€ | los servicios de la con una constructora especialistas en importaciones
L |casa
4.- Proporcionamos FO_3.— Ofrecer paquetes es_cz_alfables FA4.- Participar en ferias dirigido
una forma de y ajustables al poder adquisitivo L
. a viviendas y el hogar
ahorro de energia | del estrato B
S;r;:\cccoes?rcr)(lemoto FOA4.- Realizar convenio con FADB.- Suscripcion a empresas u
P : y empresa currier para organismos referentes en la
seguridad de ; . ) .
-9 importaciones industria
vivienda
. DOL.- Suscripcién a DAL.- Alianza con distribuidores
1.- Continua e : .
L capacitaciones de nuevos nacionales de elementos tipo
capacitacion "
productos commodities plug and play
. . DA2.- Alianza estratégica con
2.- Baja capacidad . - > -
. e DO2.- Socio capitalista empresa reconocida en domdtica
de inversion
9 en el estrato A
Are - -
ki 3. Empresa nueva DO3_. Puestos _de; trabajq con DA3.- Abrir c6digo postal en
= | requiere funciones multi-areas mas que por Miami . .
= . . iami para importaciones
2 | posicionamiento cargo
o DOA4.- Contratacion de servicios

profesionales para area contable-
financiera

DA4.- Suscripcion a
capacitaciones y nuevas
tecnologias

5.- Pocos
colaboradores
inicialmente

DO5.- Convenios con marcas
compatibles con nuestros sistemas

DAGS.- Campafias de exposicion
de marca

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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3.6. Desarrollo de alianzas estratégicas.

Para el fortalecimiento del negocio como estrategia se establecera la formacién de una
alianza estratégica con una constructora con desarrollo urbanistico en los sectores de
Guayaquil, Samboronddn o Daule que es donde se focaliza el mercado meta. Esta alianza

busca promover beneficios mutuos se enmarcan en los siguientes aspectos:

Alcance. - Ofrecer los servicios a clientes que planifican comprar una casa mediante la
muestra de casas modelos equipadas con el sistema y asociar el costo de este al precio

total de la vivienda.

Beneficio para Constructora. — Incrementar su nivel de venta al diferenciarse con casas
equipadas con sistemas que hacen de sus casas hogares inteligentes e incrementan su

plusvalia.

Acuerdos comerciales. - Obtener mayores descuentos por volumen de compra. De esta
forma el costo por unidad serd més bajo a mayor volumen de venta, mejorando la

rentabilidad del negocio.
4. PLAN DE MARKETING

Con los resultados de los analisis externos e internos del sector y el estudio de mercado
realizado con el que se ha identificado el grupo objetivo, se establece la estrategia de
marketing para la captacion de la cuota de mercado proyectada. En esta estrategia se ha
considerado que en la actualidad el mercado meta no ha sido debidamente desarrollado,
debido a que aun existe mucho desconocimiento del producto o, en otros casos, el

paradigma de que se incurren en altos costos.
4.1. Metas del marketing.

e Despertar el interés en la poblacidn objetivo sobre los beneficios del uso de la
tecnologia en el hogar.

e Generar en los clientes la percepcion de asequibilidad economica del sistema
domotico.

e Alcanzar un crecimiento sostenido en la cuota de mercado.
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e Desarrollar alianzas estratégicas con empresas de desarrollo urbanistico que

permitan una expansion de cobertura para llegar a nuevos clientes.

4.2. Mercado objetivo

Tal como se establecio en el capitulo 2, este proyecto esta dirigido a las personas o
familias del nivel socioecondémico B ubicado en las zonas de mayor desarrollo urbanistico

de via a la Costa, via a Daule, via a Salitre y via Samborondon.
4.3. Estrategias de marketing

Con el fin de dar a conocer los sistemas domoticos y lograr posicionar la marca se ha
desarrollado una estrategia funcional o de marketing mix que haga visible las bondades

que brinda una casa inteligente y que esta al alcance del mercado meta.

Como parte de la diferenciacion de la empresa se empleara el slogan “Connected to
home” y el logo de la grafica siguiente, que resumen la esencia del valor a ofrecer a los

clientes.

glikdome

connected to home

Figura 10.- Logo del Proyecto y Marca.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

4.3.1. Estrategia de Producto/Servicio

e Integracion de los diferentes sistemas del hogar en una sola aplicacion.
e Control y supervision remota del hogar para seguridad y ahorro energético.
e Equipos de tecnologia respaldados por marcas posicionadas en el mercado

internacional.
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e Respaldo técnico posventa garantizado.

e Box de bienvenida y souvenirs al adquirir un sistema.

4.3.2. Estrategia de Precios

Se usara la estrategia de penetracion en el mercado mediante una gama de paquetes de
sistemas con tres niveles de precios, con alta relacion calidad vs precio comparado con la
oferta actual. Los precios de los productos que son parte de los paquetes se rigen a los
precios de venta establecidos por el fabricante méas los costos de importacion e
instalacion. Los pagos pueden ser en efectivo o tarjeta, dando un mejor precio en efectivo

como se muestra en la tabla #9.

Tabla 9.- Valore de paquetes en efectivo y con tarjeta.

Paquete Pago en efectivo | Pago tarjeta (2%)
Bésico $ 1.821,77 | $ 1.858,21
Plus $ 2.60253 | $ 2.654,58
Premium $ 2.955,20 | $ 3.014,31

Fuente: Los Autores.
Elaboracioén: Los Autores.

4.3.3. Estrategia de Publicidad

Una vez identificadas las necesidades del mercado objetivo a través de la encuesta
realizada y definido los atributos que tendra el servicio a ofrecer, se definieron las

siguientes estrategias publicitarias:

e Creacion de una pagina web de la empresa para la difusion de productos, servicios

y novedades que se actualizaran constantemente.
e Difusion de servicios a través de enlaces en paginas web de empresas relacionadas
con la tecnologia y proyectos inmobiliarios.
e Presencia en ferias de construccion y de tecnologia para demostraciones en vivo.
e Presencia en redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn.

e Distribucion de folletos a domicilio.

4.3.4. Estrategia de Distribucion

Para la distribucion del servicio a ofrecer se empleara el tipo de distribucién directa,

realizando la venta al cliente final, sin intermediarios.

39



Empresa Domética S.A

Ademaés, mediante la omnicanalidad, se contard con un punto de venta showroom donde

los clientes podran disfrutar de una exhibicion en vivo de los sistemas domoéticos, o si

prefieren podran acceder a informacion y las diferentes opciones online desde cualquier

punto. Los productos y servicios seran entregados en su domicilio.

Se distribuird una sola marca por lo que no se vendera productos de la competencia,

asegurando exclusividad y respaldo de una marca consolidada internacionalmente.

4.4. Presupuesto del Marketing

Para determinar el presupuesto de marketing del primer afio se tomara como referencia la

proyeccion de ventas del primer afio méas los costos de implementacion de algunos

servicios y que son parte del presupuesto de inversion, donde el mayor costo radicara en

la creacidn de una pagina web previo al arranque de las operaciones. A partir del segundo

afio el presupuesto de marketing se basara en un porcentaje de las ventas proyectadas para

ese afio. En general el presupuesto no podra exceder del 2% de las ventas proyectas. Para

fines de calculos iniciales se ha considerado un 0.34% de inflacién anual.

Tabla 10.- Presupuesto anual de marketing.

Descripcion

Unid.

Cant.

Frecuencia.

1

2

3

4

Implementacion
de pagina web

Una vez

$ 800,00

Renovaciones
licencias de
pagina web

Anual

$ 100,00

$ 100,00

$ 105,00

$ 105,00

$ 105,00

$ 105,00

Actualizaciones
de pagina web

Trimestral

$ 240,00

$ 240,00

$ 252,00

$ 252,00

$ 252,00

$ 252,00

Suscripcion
links con
paginas aliadas

Anual

$ 60,00

$60,00

$63,00

$63,00

$ 63,00

$63,00

Gestion de
redes sociales

Gbl

Anual

$ 400,00

$ 400,00

$ 420,00

$ 420,00

$ 420,00

$ 420,00

Publicidad
impresa
(folletos,
banners,
pancartas etc)

Semestral

$120,00

$120,00

$ 126,00

$ 126,00

$ 126,00

$126,00

Gastos para
presentacion en
ferias y eventos

Trimestral

$ 280,00

$280,00

$294,00

$294,00

$294,00

$294,00

Fuente: Los Autores.

Total anual:

$2.000,00

$1.200,00

$1.260,00

$1.260,00

$1.260,00

$1.260,00

Elaboracion: Los Autores.
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5. ANALISIS TECNICO.

Para el andlisis técnico se debe considerar una plataforma tecnoldgica formada por tres
niveles de componentes que intervienen en el funcionamiento de los sistemas. EIl primer
nivel es el software que provee el fabricante; el segundo nivel son los equipos como
laptops que usaran los técnicos para implementar el sistema y su posterior mantenimiento,
y finalmente los dispositivos electronicos del usuario final para manejo del sistema.

5.1. Descripcion de la Ingenieria del Proyecto y especificaciones técnicas

de los componentes del sistema.

Para viabilizar la implementacion de los tres niveles de componentes se detalla la
planificacion respectiva que permitird que la ejecucion sea la mas efectiva y en el caso de
que se deba realizar ajustes en las actividades que se realicen, estos sean lo mas visible.

A continuacion, se muestran las actividades en términos generales:

e Constituir la compafiia de sistemas dométicos.

e Obtener apalancamiento financiero para el proyecto.

e Alquilar local en el sector estratégico obtenido de la investigacion de mercado.

e Comprar muebles de oficina y equipos informaticos.

e Contratar servicios basicos de energia y agua potable, internet, software contable
y de CRM vy licencias informaticas en general.

e Gestionar acuerdos con proveedores para ser dealer autorizado.

e Instalar sistema domdtico en showroom y decoracion.

e Establecer plan de promocién y venta.

e Elaborar estrategia publicitaria.

Dentro de la ingenieria del proyecto se detalla los principales equipos y sus

especificaciones tecnicas, asi como el fin de cada uno de ellos, tal como se muestra

en la tabla #11.
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Tabla 11.- Especificaciones técnicas de equipos.

Cant. Descrlp(_:lon Detalles Técnicos Observaciones
del equipo
Plataforma Sistema propietario de acceso mediante web ) .
. " s - Proveedor: Fabricante.
informética para creacion de nuevos  sistemas, )
1 . 9 AR https://www.clarecontrols.com/
para sistema programacion, actualizacion y
o L L dealer
Domaético administracion de cuentas.
. - Para administrador, vendedor,
L Control integrado de todos los servicios en la - o
Aplicacién L supervisor y técnico.
4 : aplicacion con acceso local o remoto. .
Mobile L o https://www.clarecontrols.com/
Actualizacién automatica de software.
apps-and-tools
1 Touch panel !Dlsp_osmvo touch para control de sistema Para demostraciones a clientes.
inteligente.
Controlador o cerebro del sistema que | Permite el funcionamiento del
permite interaccion de los diferentes equipos | sistema, genera reporte de
Controlador : - . .
1 inteligente y dispositivos integrados. Estd compuesta | alarmas y de estado para las
por un sistema operativo propietario e |actualizaciones
interfaz para programacion. correspondientes.
Sistema de Panel de alarma inaldmbrico wireless, y | Para demostraciones de
1 seguridad sensores. Cerradura inteligente y botones de | sistema de seguridad
electrénica armado. electrdnica.
1 \S/ilzzeoma de NVR escalable, video portero y cAmaras IP | Para  demostraciones  de
vigilancia indoor/outdoor. sistema de video vigilancia.
. Dispositivos tipo switch para control de
Sistema de U oo ) )
1 R iluminacion  dimerizables o no, Yy |Parademostraciones a clientes.
iluminacién - S
tomacorrientes inteligentes.
Sistema de
1 control de Termostato inteligente. Para demostraciones a clientes.
climatizacién
1 Sistema de AJV receiver, amplificador, equipo de cable, Para demostracion a clientes
entretenimiento | blu-ray, play station. TV 55" HD. '
Disco duro de 1 terabyte. Procesador Intel i7
3 Computadora | 8va generacion o superior. Memoria RAM | Para  recepcion, disefio vy
de escritorio 16GB. Memora grafica 4GB. Monitor de 27" | administracion.
y 32" HD.
Disco duro de 1 terabyte. Procesador Intel i7
3 Computadora | 8va generacion o superior. Memoria RAM | Técnico/supervisor, vendedor,
portatil 16GB. Memora grafica 4GB. Pantallade 17" | administrador.
HD.
2 Impr_esora_s’ Marca: Xerox o Epson. Para imprimir, fotocopiar o
multifuncion escanear.
. Servicio de alojamiento de la plataforma | Proveedor: Fabricante.
1 Servidor web : L. p . )
informdtica y acceso a través de internet. https://www.clarecontrols.com/
Red de Provision de servicio de internet en la oficina
1 telecomunicaci | showroom para conectarse a los recursos | Proveedor: Telconet.

ones

digitales de la empresa.

Fuente: Los Autores.

Elaboracion: Los Autores
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5.2. Modelo de operacion.

El modelo de operaciéon del presente proyecto tiene como punto de partida brindar
informacidn que despierte el interés hacia los sistemas domoticos a través de visitas al
showroom o interaccion en la pagina web para un tour virtual o en las redes sociales con
el objetivo de recabar informacidn que facilite contactar al potencial cliente para ofrecerle
alternativas de solucion que se apeguen a sus necesidades y expectativas.

Una vez seleccionada la mejor opcion se procede a la elaboracion de la propuesta
econdmica en el software CRM y se establece el acuerdo de pago para el cierre de la
venta. Finalmente se registra la venta en el software contable, emitiendo un recibo por el

pago inicial y se planifica el tiempo de entrega e instalacion.

La siguiente etapa es la adquisicion de los equipos y licencias. Una vez conocido el

tiempo de importacion se coordinara con el cliente la fecha de instalacion del sistema.

Durante el proceso de instalacion se configurara el sistema de acuerdo con lo contratado.
Posteriormente se da una capacitacion al cliente en el uso del sistema y se firma un acta

de entrega-recepcion.

En la figura 11 se muestra la topologia del sistema domotico, que cuenta con una nube
del sistema, donde se desarrolla la tecnologia base de comunicacion y registro de

licencias. Desde esta plataforma se generaran las actualizaciones y asistencias remotas.

Para la operacion del sistema en el hogar, los equipos como host y controladores se
interconectan mediante una red LAN local, que permiten la interaccion con los diferentes
sistemas del hogar. Mediante el uso de internet el sistema se comunicara con la plataforma

principal para el reporte de anomalias y recibir actualizaciones.

Como se indica los sistemas de iluminacion, climatizacién, audio, video y seguridad se

conectan a los controladores mediante los cuales son administrados.

Finalmente, los equipos como smart phones o tablets interacttan con el sistema mediante
la red local estando dentro del hogar o de forma remota estando fuera mediante el uso de

internet.

Adicional a la operacion normal del sistema, se cuenta con asistencia técnica de forma

remota mediante el uso de equipos cargados con el software de asistencia para dealers.
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Cloud Ecosystem

Figura 11.- Modelo operativo del sistema Domotico.

Fuente: Pagina web proveedor de sistema domético.
Elaboracién: Modificado por los Autores.

5.3. Requerimientos de instalacion
Para implementar un sistema domotico se requieren los siguientes componentes:

e Equipos dométicos de la marca proveedora que contenga un host o cerebro que
permite la transmision de los comandos a los diferentes equipos o artefactos del
hogar conectados al sistema. También se deben instalar controladores cuya
funcién es comunicar las érdenes del host a los equipos o artefactos del hogar para
el control remoto. A mas de los equipos mencionados se debe instalar la licencia
que habilitara el uso del sistema mediante un software especializado para dealers
o instaladores.

e Por parte del usuario se requiere que cuente con servicio de internet estable con
cobertura en todos los puntos del hogar que desee controlar. También debe contar
con dispositivos electronicos para la instalacion del software o app de usuario. A

continuacion, se detallan algunos parametros a considerar dentro del hogar:
o Sistema eléctrico a 120V, 60 Hz.

o Sistema de redes compatibles con velocidad 10/100/1000 Mbps.

o Regulador de voltaje y/o UPS (Recomendable).
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5.4. Descripcién de la operatividad del negocio

La operacion del negocio se desarrollara desde una oficina central equipada con un
showroom para las demostraciones al publico interesado y una oficina comercial para el
cierre de la venta. Los horarios de atencion seran de lunes a viernes de 09h00 a 18h00 y
sébados de 09h00 — 12h00. EI personal encargado de la atencion en oficina serén la
Asistente Administrativa, el vendedor y el Gerente Administrativo.

De forma paralela, bajo el concepto de omnicanalidad el negocio también se desarrollaré
con un showroom virtual en la pagina web con opcién de compra en linea disponible las
24 horas del dia. Una vez seleccionada la orden a solicitar, podran realizar la compra
mediante transferencia o pago en linea con tarjeta. Para esta transaccion los clientes
pueden solicitar asistencia dentro del horario laboral, tanto para el proceso de compra

como para la programacion de la entrega de equipos e instalacion.

En funcion de la demanda minima anual calculada de 77 instalaciones en la etapa inicial
del proyecto, se ha estimado 2 instalaciones a la semana. Partiendo de que cada
instalacion en promedio debe ejecutarse en 2 dias, es necesario contar con un equipo de

instalacion conformado por un supervisor y un instalador.

De acuerdo con el flujo funcional de operacion del negocio que se indica en el capitulo
2.5, se determind el tiempo en horas efectivas que el staff empleard en cada parte del
proceso, asi como los dias que normalmente se requeriran para cerrar el proceso total.
Como punto relevante se identifica que el tiempo de importacién es la variable donde

radica la mayor espera y que puede variar por agentes externos y legales que intervienen.

A continuacion, en la figura 12 que muestra diagrama de tiempo de proceso del negocio.
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Figura 12.- Flujo de tiempo de operacién del negocio.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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5.5. Disefno de oficina / showroom de Domotica

El disefio de la oficina/Showroom cuenta con una recepcion en el ingreso, en un ambiente
abierto junto al showroom cuya ambientacion brinda espacios que se asemejen a un hogar
con zonas como salas, sala de entretenimiento, bafios entre otros. La decoracion brinda
calidez y a la vez modernismo a traves de la automatizacion de los sistemas del entorno.
Los espacios de oficina se proyectan en un ambiente méas reservados tanto para los
trabajos operativos y administrativo, asi como para la sala de reuniones donde se cierren

los acuerdos de compra.

En la figura 13 se puede observar modelo referencial de los espacios y la ambientacion

que se detalla en el presente apartado.

Figura 13.- Modelo referencial de oficina /showroom.

Fuente: Foto revista Domética usuarios de la Semana de la Domética en San Sebastian.
Elaboracion: Revista Domética usuarios.

5.6. Localizacion

La oficina/showroom se localiza en una de las zonas consideradas para el estudio de
mercado y que tiene el mayor nimero de potenciales clientes. Esta zona es lade Viaa La
Aurora. En la tabla 12 se detalla dos opciones de ubicacion.
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Tabla 12.- Ubicacion de oficina/showroom.

# | Sector Ubicacion L-V Séabado
1 |Daule/La Aurora |Piazza de Villaclub 09:00-18:00 09:00-12:00
2 | Daule/La Aurora | Avalon Plaza 09:00-18:00 09:00-12:00

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

5.7. Cronograma de Implementacion

El cronograma de implementacion es de 2 meses. Esto debido a que inicialmente se debe

obtener la parte legal y con esto realizar los acuerdos comerciales y de capacitaciones

para obtener las certificaciones técnicas. En este tiempo también se realiza el disefio final

de la oficina y su construccion. En la tabla 13 se muestra cronograma resumido de

implementacién del proyecto. Para mayor detalle del proceso de implementacion ver el

anexo 10.
Tabla 13.- Cronograma de implementacion del proyecto.
Item | Descripcion Durgaon Comienzo Fin
(dias)

1 Constituir la compafiia de sistemas domaticos. 11 05/01/2021 | 19/01/2021

5 Obtener apalancamiento financiero para el 10 20/01/2021 | 02/02/2021
proyecto.

3 Algunarlloce}llen el sector estratégico obtenido de 8 03/02/2021 | 12/02/2021
la investigacién de mercado.

4 _Comprgr_ muebles de oficina y equipos 7 15/02/2021 | 23/02/2021
informaticos.
Contratar servicios basicos de energia y agua

5 potable, internet, software contable y de CRM y 10 15/02/2021 | 26/02/2021
licencias informaéticas en general.

6 Gestionar aquerdos con proveedorqs_para ser 18 03/02/2021 | 26/02/2021
dealer autorizado de sistemas domoéticos.

7 :jnstalar _SJstema domotico en showroom y 23 01/03/2021 | 31/03/2021

ecoracion.

8 Establecer plan de promocion y venta. 12 01/03/2021 | 16/03/2021

9 Elaborar estrategia publicitaria. 11 17/03/2021 | 31/03/2021

10 Apertura de oficina. 1 01/04/2021 | 01/04/2021

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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6. ANALISIS ADMINISTRATIVO

6.1. Grupo empresarial

Con igual interés de entregar una propuesta de valor acorde a los més altos intereses del
cliente, es necesario estipular y normar condiciones de gobernabilidad entre los
principales de este negocio, codigo que debera ser difundido oportuna y adecuadamente
a todo el personal que forme parte de la cadena de valor de los accionistas,

administradores, clientes, usuarios, entidades de control, y publico en general.

El documento que se utiliza como guia es “Lineamientos para un Cddigo de Gobierno
Corporativo para las PyME y empresas familiares” promulgado por la CAF en el afio
2011 (CORPORACION ANDINA DE FOMENTO CAF, 2011), el mismo que sugiere la
difusion para su uso, de buenas practicas administrativas, legales y financieras.

Siendo esta una empresa familiar, sus accionistas son ademéas de administradores,
conyuges, con participacion igualitaria y cuyo capital inicial se ajusta al minimo

normativo de la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros.
6.2. Estructura organizacional de la empresa

Es una empresa de servicios profesionales y técnicos, cuyo administrador y accionista es
ingeniero electrénico con méas de una década de experiencia en la actividad. La estructura
es plana, liviana en la carga del gasto de némina, pero cuenta con un responsable para

cada proceso de cara al cliente.

El negocio es del tipo MODELO DE EFICIENCIA (Hunger, 2013) , el cual se desarrolla
en una fase posterior a la concepcion de la idea de negocio, pues se ha esperado hasta que
el producto se estandarice para entrar al mercado con una propuesta de precio mas bajo
que el del oferente actual, con margen Optimo que atraiga al mercado masivo,
construyendo en el camino alianzas competitivas con constructores interesados, con los

gue ya se ha establecido contacto previo a la promulgacion de este documento.
6.3. Empleados

La estructura es plana, procurando optimizar el gasto administrativo de nomina (ver

anexo 2, Modelo Canvas), sin embargo, de ello cada proceso de cara al cliente, esta
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cubierto por un responsable con perfil profesional y experiencia necesaria para gestionar

eficazmente una respuesta y solucién. La ndmina inicial se muestra en la tabla 14.

Tabla 14.- Nomina Inicial de Empleados.

Descripcion Unidad. | Cant. | Frecuencia 1 2 3 4 5 6
Implementacion
de pgina web U 1 Una vez $ 800,00 $ - $ - $ - $ - $
Renovaciones
licencias de U 1 Anual $ 100,00 $ 100,00 $ 105,00 $105,00 | $105,00 | $105,00
pagina web
Actualizaciones .
de pagina web U 4 Trimestral $ 240,00 $ 240,00 $ 252,00 $252,00 | $252,00 | $252,00
Suscripcion links
con paginas U 1 Anual $ 60,00 $ 60,00 $63,00 $63,00 $63,00 $63,00
aliadas
SOGCSIEI‘;'; deredes | gy 1 Anual $400,00 | $400,00 | $420,00 | $420,00 | $420,00 | $420,00
Publicidad
banore (folletos, |, 2 Semestral | $120,00 | $120,00 | $12600 | $126,00 | $126,00 | $126,00
pancartas etc)
Gastos para
presentacion en U 4 Trimestral $280,00 | $280,00 $ 294,00 $294,00 | $294,00 | $294,00
ferias y eventos

Total por afio: $2.000,00 | $1.200,00 | $1.260,00 | $1.260,00 | $1.260,00 | $ 1.260,00

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

6.4. Método de seleccidon, contratacion

Al ser esta una propuesta que vincula eficazmente la actividad comercial importadora con
los servicios profesionales técnicos y especializados en ingenieria eléctrica y electrénica,
cobra mayor importancia la adecuada seleccion de sus responsables en las diferentes
areas, pues al ser una estructura ligeray plana, sera necesario que los perfiles a seleccionar
cuenten con un alto sentido de colaboracion, proactividad, trabajo en equipo y sobre todo
profesionalismo al asumir el reto de vivir los valores de calidad y servicio que declara la

mision y vision.

A continuacion, los perfiles que se han disefiado para cada uno de los cargos especificados
en la tabla 15.
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Tabla 15.- Perfiles de Cargos.

Cargo Mision del Cargo Actividades Principales FTEEe Destrezas Generales UL iEpRE | QU | AGTE) il | R
g g P Curricular competencias | continua al logro servicio | Equipo Adicional
- . - Ingeniero Liderazgo, capacidad de
Administrar el negocio, | Apertura de la Oficina, gen ‘9 P . Cartera de
- L o Eléctrico 0 | comunicar la estrategia del | 7. s
seguimiento a la propuesta de | administracion de Electronico, En | negocio, cumplimiento  de clientes, Inglés técnico
Administrador | servicio. Control del gasto, | recursos, gestion de ventas IS ' . . | experiencia en X X X X hablado
A 9 9 Administracié | metas presupuestarias, empatia P P y
mantenimiento  de  insumos, | corporativas. - - el sector escrito.
n de Empresas | en el manejo de equipos,
recursos y talento humano. Presupuestos. ; - ; constructor.
0 Marketing. disefio del Core Business.
Coordinar actividades Gestion de las necesidades Excelente actitud,
administrativas, pagos a PSR Base, Ultimos | proactividad, conocimientos | Manejo de .
= .~ | administrativas de la| _x . . R Inglés hablado
. proveedores, facturacion, caja| .. . L .| afios de | béasicos en el area contable, | utilitarios y :
Asistente - - .~ | oficina, Facturacién y caja L - L - . - - - X X X X y escrito al
chica. Recepci6on y atencion - L Administracié | administrativa, financiera, | licencia de o
P P chica. Tramites de aduana. P . - ] menos 70%
telefénica. Tramites de aduana. It n de Empresas. | pago de némina. Licencia de | conducir.
., Documentacion. :
Facturacion y cobros. conducir.
Coordinar actividades logisticas y | Coordinar Instalacion, . .
de campo con el personal técnico, | mantenimientos Ingeniero Manejo de Inglés hablado
. . . ' - . Electrénico o | Dominio de PMP, experiencia | utilitarios -
Supervisor que incluyen ademas control del | preventivos, correctivos. .  EXP . - Y X X X X y escrito al
: h : . S A Telecomunicac | en proyectos y logistica. licencia de o
stock de inventario, asistencia en | Gestion y reposicion de | . ; menos 70%
P . . iones. conducir.
compras y tramites de aduana. inventarios.
Coordinar y ejecutar actividades
de instalacion, mantenimiento,
cambio o reposicion de elementos | Coordinar 'y  ejecutar | . . .
o . - o . .. | Técnico o} Manejo de -
constitutivos de kits. Coordinar | actividades de instalacion, . . aneje Capacitacione
-~ - - o . Tecnblogo Experiencia en  proyectos | utilitarios vy -
Técnico cambios en los  equipos | mantenimiento, cambio o o e . - X X X X s en atencién al
- S Eléctrico o | eléctricos. licencia de -
implementados en el show room | reposicion de elementos Electronico conducir cliente.
asi como dar apoyo técnico en la | constitutivos de kits. ' '
venta de oficina o al vendedor
cuando sea el caso.
Coordinar y desarrollar agenda
comercial en conjunto con el
administrador,  basqueda  de | Cumplir con la gestion de . _—
. . . Tecnologo en . Capacitacione
clientes nuevos y alianzas | ventas y captacion de - N Manejo de L
estratégicas que incrementen las | nuevos  clientes, sean marketing, Experiencia en ventas de utilitarios y s en atencion al
Vendedor . ' Licenciatura en | proyectos urbanisticos, | . - X X X X cliente, manejo
ventas y su rapidez para cerrar | personas  naturales 0 proy licencia de !
. P Ventas 0 | constructoras. . de agenda en
mayores  negocios. Deberd | juridicas acorde al ; conducir.
. Negocios. CRM.
cumplir con una agenda semanal | presupuesto.
seguin cronograma anual

previamente presupuestado.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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6.5. Plan de Capacitacion

Serd parte de la gestion estratégica de la organizacion dar cabida a una agenda de
capacitacion pericial en areas inherentes al core del negocio, toda vez que lo que se busca
es estar a la vanguardia de la oferta que hasta la fecha de este estudio ha sido orientada
Unicamente a un segmento especifico del mercado. En el afan de diversificar la cartera es
importante lograr un equipo técnico — comercial altamente actualizado y conocedor de
las lineas complementarias y sustitutas del producto, a fin de disminuir la brecha con los
competidores que hoy destacan en esta linea del mercado constructor, disefio,

electricidad.

Se determinard como partida presupuestaria del segundo afio, al menos el 10% del
cumplimiento del monto de ventas sera destinado para capacitacién como una inversion
no desembolsable, es decir auspiciada por las firmas proveedoras de equipos como
retribucion al cumplimiento de cupos comerciales, vinculandolos a la operacion como
socios estratégicos, recompensando la eficiencia del equipo técnico comercial,
contribuyendo a la sinergia y empatia entre las marcas y sus usuarios intermedios, lo que

también es un factor coadyuvante para la sostenibilidad del negocio.

Se espera lograr al menos 4 capacitaciones en la agenda anual, de manera que coincidan

con cortes trimestrales del ejercicio econémico.
6.6. Organizaciones de apoyo

Existen algunas entidades gubernamentales con las que el Estado brinda mecanismos de
apoyo al sector empresarial, microempresario y emprendedores, tanto en el ambito del
financiamiento, como en la organizacion y estructuracion del negocio, con la finalidad de
capacitar y orientar al mercado formal y registro de la actividad a nuevos emprendedores
0 a microempresarios que ya estan generando ingresos, lo que contribuye no sélo a la
normalizacion del emprendimiento, sino también a mayores fuentes de informacion
relacionada, tal es el caso de los productos y lineas de crédito abiertas en la Corporacion
Financiera Nacional (Corporacion Financiera Nacional , 2018), los programas y
servicios del MIPRO Ministerio de Industrias, Productividad y Comercio Exterior, como
el Programa de Ensambladoras (Ministerio de Industrias y Productividad , 2018), el

programa Exporta Facil, entre otros que pueden potencializar a la empresa que se inicia.

88



Empresa Domética S.A

7. ANALISIS LEGAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

7.1. Aspectos legales

Esta idea de negocio iniciara con personeria juridica, con 2 accionistas personas naturales

que ademas son conyuges, segun se indica en la tabla 16:

Tabla 16.- Némina de accionistas Qlikdome.

Razdn social: | QlikDome
Nomina de Accionistas

Nombre del Socio | No. De Identificacion | Valor de Aporte  |Participacidn|
Accionista 1 § 400.00 0%
Acclonista 2 § 400.00 0%

Capital Social 5 800.00

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

Por las caracteristicas particulares e innovadoras de la propuesta, su actividad mas
importante es la de comercializar servicios de soluciones tecnologicas y electrénicas para
la implementacion de sistemas domdticos, no obstante, para el desarrollo de la actividad
principal deberd importarse las piezas, partes y repuestos con los cuales se disefien cada
uno de los packs. Esto presupone la vinculacion con diferentes entidades de control,
primero con la Superintendencia de Compaiiias, al mismo tiempo con el Servicio de
Rentas Internas (SRI), Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para el registro de la marca, diferentes
gremios, tales como la Camara de comercio, de Industrias, asi como el Colegio de

Ingenieros Eléctricos y Electronicos del Litoral (CRIEEL).
7.2. Implicaciones sociales y ambientales.

Greenpeace, que es una organizacion global independiente, en su informe anual emitido
en marzo 2018 (Greenpeace, 2018), hace un extenso andlisis hacia donde debe conducir
la industria energética global su inversion, e insta a que los mercados maduros al afio
2025 hayan desarrollado y construido el camino hacia un sistema flexible que garantice
un medio ambiente sin carbdn y sin energia nuclear. Sefiala como base fundamental de
cambio el ahorro y la eficiencia; escenarios de inversion en energia renovable, plantea el
desafio y oportunidad de la movilidad eléctrica (vehiculos eléctricos), la introduccion de
medidas que favorezcan un sistema energético mas eficiente e inteligente, con edificios y

viviendas inteligentes.
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Y es que esto no es un andlisis aislado, la transicion hacia un cambio energeético ya es
menester y ley de muchos paises en el mundo, es por ello que el Ecuador como pais
miembro de la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe CEPAL (CEPAL,
2018), cumple con los acuerdos del Organismo y da un tratamiento constitucional al
cuidado del medio ambiente, es por ello que la incursion en esta actividad a desarrollar
cobra real importancia al ser parte de un sector estratégico en el &mbito social,
promoviendo uno de los pilares de Gobierno como es el buen vivir, el desarrollo
sustentable de una economia verde para lo que existen politicas de estado que dan
seguimiento a la Estrategia Nacional del Cambio Climatico, segiin acuerdo ministerial
No. 095 (Ecuador, 2018).

El presente proyecto busca proveer de sistemas domoticos de calidad y confiables al
estrato B a un costo moderado, comparado con los altos costos de sistemas de marcas

reconocidas para usuarios high end que solo estan al alcance del estrato A.
8. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

8.1. Inversion inicial

La idea de negocio tiene como base una sociedad andnima conformada por dos
accionistas, ambos tienen un conocimiento formal en el area y mercado a desarrollar,
tanto técnico como administrativo- contable, lo que facilitara actividades de planificacion,
presupuesto, control, compras, ingenieria y operacién. Se ha considerado la puesta en
marcha con recursos liquidos propios de cada accionista. El valor de inversion inicial esta

compuesto por la suma que se aportaria inicialmente para cubrir los siguientes rubros:
= Alquiler del local.
» Disefio y adecuacion de local.
= Salarios.
= Inventario inicial.

En la tabla 17 se presenta con més detalle estos rubros. En el Anexo 3 se muestra con

mayor amplitud la asignacion de cuentas de estos rubros.
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Tabla 17.- Inversion Inicial.

Oficina'y Show Room Qlikdome
Caracteristicas Generales
Ubicacion :

Area :

Rubro

Local y constitucion de empresa
Canon de Arriendo

Deposito en Garantia

Capital de constitucion

Registro de Marcas

Subtotal |

Adecuacion del local y preoperativos
Paredes o divisiones
Recubrimiento con MDF
Estanterias

Placas de Vidrio
Mobiliario

Equipos de Computacién
Equipos de Oficina
Equipos Showroom
Impresora

Data fast

Suministros de oficina
Seguridad y alarmas
Marketing

Publicidad

Subtotal 11

Capital de trabajo

Gastos Fijos

Sueldos 3 meses
Aporte Patronal

Beneficios sociales
Arriendo

SSBB
Alicuotas

Internet

Celular

Suministros de Oficina

Subtotal 1 C.T

Inventario Inicial

Controlador de sistema + Panel Alarma
Keypad para 5 escenas

Dimmer

Switch

Modulo para Lampara (dimmer)
Modulo para Lampara (no dimmer)
Parlante inaldmbrico para masica
Cémara 2 MP WiFi

Door Lock
Video Portero WiFi

Kit Sensores para alarma
Subtotal 2 C.T

Subtotal 111

Total Inversion Inicial

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

Sector La Aurora
Local de 100 m2

B H P

R R I < e e R T

hH PO P OPH AP

hH B BOPOPHOPHH AR

Valor
1.200,00
1.200,00

800,00
1.000,00

Valor

1.000,00
800,00
2.000,00
1.000,00
3.400,00
800,00
500,00
1.759,05
250,00
150,00
150,00
80,00
700,00
100,00

Valor

3.250,00
411,16
437,50
1.200,00
120,00
100,00
70,00
60,00
40,00

Valor
336,15
68,85
53,33
49,28
58,05
53,33
160,65
133,65
216,00
197,10
282,15

Cantidad
1

2
1
1

Cantidad
1

RPRPRPRPRPNRPRPORRERRE

Cantidad
3

WWWWwwmMNDWwWw

Cantidad

NNNNBENNNOREDN

Total
$1.200,00
$2.400,00

$800,00
$1.000,00
$5.400,00

Total
$1.000,00
$800,00
$2.000,00
$1.000,00
$3.400,00
$4.800,00
$500,00
$1.759,05
$500,00
$150,00
$150,00
$80,00
$700,00
$100,00
$16.939,05

Total
$9.750,00
$1.233,47
$1.312,50
$2.400,00

$360,00
$300,00
$210,00
$180,00
$120,00
15.865,97
Total
$672,30
$68,85
$213,30
$295,65
$116,10
$106,65
$321,30
$534,60
$432,00
$394,20
$564,30
3.719,25
19.585,22

41.924,27
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La inversion calculada para el proyecto es de $41.924,27 y esta distribuida como se,
muera en la tabla 18. El mayor porcentaje esta destinado a los activos corrientes con un
48,62%, los activos fijos con un 33,84% los activos diferidos un 17,53%.

Tabla 18.- Distribucion de inversion para el proyecto.

Activo Corriente $  20.385,22
Capital de Trabajo $  19.585,22
Capital de Constitucion $ 800,00
Activo Fijo $  14.189,05
Muebles de oficina $ 6.400,00
Equipos de oficina $ 2.989,05
Equipos de computo $ 4.800,00
Activo Diferido $ 7.350,00
Gastos preoperativos $ 7.350,00
Total de inversion inicial | $  41.924,27

Fuente: Los Autores.
Elaboracioén: Los Autores.

8.2. Financiamiento para cobertura de inversion inicial

En el numeral 8.1. Se entrega un detalle de los rubros de la inversion inicial necesaria con
fondos propios de los accionistas, no obstante, de esa primera alternativa, existe otra
fuente de ingresos que pueden contribuir en parte al apalancamiento y factibilidad del
proyecto, y es via financiamiento con la. Corporacion Financiera Nacional (C.F.N), que
con respaldo de este estudio, garantias reales (hipoteca con 120% de cobertura minima),
destino del crédito, evolucién del mercado y experiencia técnica, comercial y crediticia
de sus propietarios, podria financiar hasta USD$20,000.00 (veinte mil délares de Estados
Unidos de América) que representa el 47,71% del total de la inversién, a una tasa no
mayor al 17,15% que es lo que en este analisis se propone (Ver analisis econémico y
financiero de la inversion). Con referencia a las Tasas Referenciales para la CFN,
promulgadas por el Banco Central del Ecuador que se muestran en el Anexo 4 se

determind como referencia una tasa efectiva para PYMES de 11,83%.
8.3. Presupuesto de ingresos y costos

En lo relacionado a la planificacion del presupuesto con el conocimiento previo del
desempefio de la demanda a este tipo de servicios y siendo uno de sus socios accionistas

y propuesto administrador, ingeniero en electricidad de profesion con experiencia en el
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desarrollo sistemas inteligentes para residencias y comercios desde el 2017, se concibe
una evolucion de la demanda del producto con base en el estudio de mercado de al menos
80 packs anuales o su equivalente en viviendas equipadas, lo que presupone una media
de 6 a 7 unidades vendidas por mes, como se anticipa en el capitulo 2, numeral 2.2.5. que
muestra la expansion de la demanda que, en funcion del nimero actual de viviendas de
los sectores analizados como mercado objetivo, ascienden a 18.620 unidades
habitacionales. Dado que en la actualidad la mayor parte de proyectos inmobiliarios de
las zonas de interés han llegado al final de su etapa constructiva se estima un nimero
discreto de 372 nuevas viviendas cada afio, y de estas 128 viviendas pertenecientes al
mercado objetivo. El crecimiento anual de captacion de mercado corresponde a un valor
constante del 12%. Los costos del proyecto estan asociados directamente a la adquisicién
de los equipos e importacién, y corresponden a un 57,20% del gasto para el primer afio,
mientras que los gastos administrativos corresponden al 42,80% restante, donde su mayor
peso esté en el pago de salarios que suman un 61,43% de su total y el segundo rubro es

el del arriendo con un 17,99%.

En la figura 14 se puede observar los ingresos, costos y gastos en términos de dolares

americanos.
Grafica de Ingreso vs Costos y Gastos
$400.000,00 $378.106,55
$350.000,00
$284.709,4
$300.000,00 $248.821,70
$250.000,00 $213.452,85 $216.061,13
$187.276,56 $189.576,22
$200.000,00 $162.691,04
$142.183,76

$150.000,00 $107.00603$121'972'79
$100.000,00

$50.000,00  $80.063,13 $84.502,25 $86.083,62 $87.687,31 $89.765,60 $91.814,40

$-

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6
—o— Ingresos  $187.276  $213.452 $248.821 $284.709 $331.758 $378.106
—&— (Costos $107.006  $121.972 $142.183 $162.691 $189.576 @ $216.061
Gastos $80.063, $84.502, $86.083, $87.687, $89.765, $91.814,

Figura 14.- Proyeccion de ingresos y gastos.

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

8.4. Punto de equilibrio
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El punto de equilibrio determinado con base al margen de contribucion calculado en la

proyeccion de ventas es de 63 viviendas para el primer afio. Esto corresponde a un

aproximado de 5 viviendas por mes. En la tabla 19 se observa el célculo para determinar

la relacion del costo fijo y el margen de contribucion.

Tabla 19.- Calculo de Punto de Equilibrio.

Total Ingresos

(-)Total Costo Variable

Margen de contribucién

(-)Total Costo Fijo Incluve depreciacidon
Utilidad Bruta

(-)15% trabajadores

Utilidad antes de Impuestos
(-Impuesto a la renta

Utilidad Neta

PE (5) =

Fuente: Los Autores.
Elaboracién: Los Autores.

Total Ingrezos
Total Costos

Margen Contribucion

Total Gaztos Administrativaz 3

Utilidad antes de 15% particip: 5

15% P.T.

Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la renta causado

Total
Acumulado Gto
afo
3 lad412511
5 039 490,96
3 704 63414
519.916.50
134.717 84
5 2767657

3 157.041,28

3 54.891,86

Utilidad Neta 3 102.149 42
Total costo fijo = § 351991630 =
% Margen de Contribucion 42 36%

% margenes
rezpecto a
ingresos

100%
57.14%

42.86%

En la tabla 20 se detalla el calculo de nimero de viviendas proyectado anualmente para

el punto de equilibrio.

Tabla 20.- Proyeccion de nimeros de viviendas de Punto de Equilibrio.

Unidades proyectadas vida provecto
Pezoz de cada Kit Afio 1 Afio 2 Afiod | Afio4 | Afo 5 | Adio 6 Total
45% 36 41 47 54 61 70 309
30% 24 27 3l 36 41 47 206
25% 20 23 26 30 34 38 172
Total Demanda 80 2 104 120 136 156 687
% M.C 42.86% P.E (%) $ 121312237
TUnidadez Punto de Equilibrio
. C e . . . % cazaz
Kits propuestos "L.enta en S_ Pren? Unitario | # casas 6 afios respecto
(P.E*Proporcion) Kit (8) (Unidades)
demanda
Kit Baszico 54500507 | 5 1.821,77 300 86,88%
Kit Plu=z 36303671 | & 2.602.53 140 67,88%
Eit Premium 303.280.59 | & 295520 103 58 67%
Unidadesz Punto de Eguilibrio
Pezoz de cada Kit Afio 1 Afio 1 Afiod | Afiod | AfioS | Afio6 | Total P.E
45% 35 40 45 52 39 58 300
30% 16 13 21 24 28 32 140
25% 12 14 16 18 20 23 103
Total P.E 63 72 82 a5 107 123 542

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores

8.5. Balance General Inicial y Estado de Resultados Proforma.
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Con el fin de registrar adecuadamente la inversion inicial, y conocer el patrimonio de la
nueva sociedad se elabora catalogo de cuentas y el estado de situacion inicial de empresa

domdtica QlikDome.
En la tabla 21 se presenta el catalogo de cuentas asignadas durante la inversion inicial.

Tabla 21.- Catalogo de cuentas en estado inicial.

Pertenece a:

Cuentas para Informes Financieros Aclmo Activo diferido  Activo fijo Pasivo Gastos
corriente
Arriendos pagados por anticipado 3 1.200,00
Depositos en garantia $ 2.400,00
Capital de constitucion $ 800,00
Patentes $ 1.000,00
Gastos administrativos $  1.000.00
Gastos administrativos $ 800,00
Muebles de oficina §  2.000.,00
Muebles de oficina §  1.000.00
Muebles de oficina § 340000
Equipos de computo $  4.800,00
Equipos de oficina $ 500,00
Equipos de oficina $  1.759.05
Equipos de oficina 3 500,00
Equipos de oficina $ 150,00
Suministros $ 150,00
Equipos de oficina 3 80.00
Suministros g 700,00
Suministros $ 100,00
Bancos $ 0.750,00
Bancos § 123347
Bancos g 1.312.50
Bancos $ 2.400.00
Bancos g 360.00
Bancos $ 300,00
Gastos administrativos $ 210,00
Gastos adminisirativos § 180,00
Caja § 120,00
Inventario $ 371925
Total $ 2038522 § 4.750,00 § 14.18905 § - $  2.600,00

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores

En la tabla 22 se muestra proforma del estado de situacién inicial para la opcién sin deuda

Aqui el capital es completamente invertido por los accionistas.

Tabla 22.- Estado situacional inicial proforma sin deuda.
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()

ESTADO DE SITUACION INICIAL PROFORMA SIN DEUDA

L QLIEDOME
qlikdome AL 31 DE MARZO DE 2021
ACTIVOS PASIVOS
Activos Corrientes Pazivos Corrientes
Caja 120,00 Otlizacionss Financieras
Bances 15.3553,97 Total Pazivo Corrientes
Capital Constitueion 300,00
Gastos administrativos 390,00 Pazivo largo plazo
Inventarios 3.719.25 Otlizacionss Financieras LP
Total activos corrientes 210.385,12 Total Pazivo LP

TOTAL PARIVO

Activos Fijoz
hlusbles d= oficina 6.400,00 PATRIMONIO
Equipos d= computo 4 300,00 Capital Social 300,00
Equipos d= oficina 2985905 Aporte para futuras capitalizacionss 41.124 .27
Total activos fijos 14,189,058 Total Patrimonio 41.924.27
Activos Diferidos
Suministros 130,00
Deposito =n garantia 2.400.00
Arriendos pagados por anticipado 1.200.00
Patentas 3.600.00
Total diferidos 7.350,00

TOTAL ACTIVO

41,914,127

Gerente General

Fuente: Los Autores.

Elaboracion: Los Autores

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Contador

En latabla 23 se muestra proforma del estado de situacion inicial para la opcion con deuda

de $20000,00. El valor restante es invertido por los accionistas.

Tabla 23.- Estado situacional inicial proforma con deuda.
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((¢)

ESTADO DE SITUACION INICIAL PROFORMA CON DEUDA
QLIEDOME

qlikdome AL 31 DE MARZO DE 2021

ACTIVOS PASIVOS

Activoz Corrientes Paszsivos Corrientes -

Caja 120,00 Otblizaciones Financieras -

Bancos 1555597 Total Pazive Corrientes -

Capital Constitucion 200,00

Gastos administrativos 350,00 Pazivo largo plazo

Inventarios 3.719.23 Obliraciones Financieras [P 20.000.00

Total activos corrientes 20,385,221 Total Pazivo LP 20,000,000
TOTAL PARIVO 20,000,000

Activos Fijos

Muebles d= oficina 6.400,00 PATRIMONIO

Equipos de computo 4.300,00 Capital Social 200,00

Equipos de oficina 293003 Aporte para futwras capitalizacion 21.124 27

Total activos fijoz 14.189,05 Total Patrimonio 211.924.27

Activoz Diferidos

Suministros 130,00

Deposito 2n garantia 2.400,0:0

Arriendos pagados por anticipado 1.200,00

Patentes 3.600,00

Total diferidos 7.350,00

TOTAL ACTIVO 41.924 27 TOTAL PASIVO = PATRIMON.  41.924,27

Gerente General Contador

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores

En la tabla 24 se muestra el estado de resultados de pérdidas y ganancias sin deuda
bancaria por seis afios de proyeccion, que es el periodo de evaluacién del proyecto.
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Tabla 24.- Estado de resultados de pérdida y ganancias sin deuda.

Estado de Resultados para el Periodo de Evaluacion del Proyecto Sin deuda Bancaria

QlikDome

Ingresos

Ventas de Packs
Basico

Premium

Platino

Servicios Post Venta
Repuestos

Total Ingresos

Costos

Basico

Premium

Platino

Servicios Post Venta
Repuestos
Descuentos en
compras

Total Costos

Gastos Operativos
Sueldos

Aportes IESS
Beneficios
Arriendo

SSBB

Alicuotas

Internet

Celular
Suministros oficina
Consultoria
contable
Capacitacion
Marketing
Publicidad
Seguros
Comisiones
Viaticos
Transporte
Combustible
Intereses

Total Gastos
Administrativos
Gastos depreciacion

Utilidad Operativa
antes de 15%
participacion
trabajadores

15% P.T.

Utilidad antes de
impuestos
Impuesto a la renta
causado 25%
Utilidad Neta

Fuente: Los Autores.

afio 1

65.583,76
62.460,72
59.104,08

128,00

187.276,56

39.037,95
37.179,00
35.181,00

64,00

(4.455,92)
107.006,03

39.000,00
4.933,88
5.250,00

14.400,00
1.440,00
1.200,00

840,00
720,00
480,00

720,00

360,00
720,00
480,00
480,00
7.491,06
480,00
600,00
468,19

80.063,13
2.363,90

(2.156,50)

(2.156,50)

(2.156,50)

Elaboracion: Los Autores

afio 2

74.601,52
71.049,07
67.230,89
145,60
425,76
213.452,85

44.405,67
42.291,11
40.018,39
72,80
253,43

(5.068,61)
121.972,79

42.248,70
4.933,88
5.250,00

14.448,96
1.444,90
1.204,08

842,86
722,45
481,63

722,45

361,22
722,45
481,63
481,63
8.538,11

481,63
602,04
533,63

84.502,25
2.363,90

461391
692,09
3.921,82

980,46
2.941,37

afo 3

86.964,06
82.822,91
78.372,01
166,40
496,32
248.821,70

51.764,32
49.299,35
46.650,01
83,20
295,43

(5.908,55)
142.183,76

42.248,70
4.933,88
5.250,00

14.498,09
1.449,81
1.208,17

845,72
724,90
483,27

724,90

362,45
724,90
483,27
483,27
9.952,87
483,27
604,09
622,05

86.083,62
2.363,90

18.190,43
2.728,56
15.461,86

3.865,47
11.596,40

afio 4

99.506,95
94.768,53
89.675,67
190,40
567,90
284.709,45

59.230,33
56.409,84
53.378,37
95,20
338,04

(6.760,74)
162.691,04

42.248,70
4.933,88
5.250,00

14.547,38
1.454,74
1.212,28

848,60
727,37
484,91

727,37

363,68
727,37
484,91
484,91
11.388,38
484,91
606,14
711,77

87.687,31
2.363,90

31.967,21
4.795,08
27.172,13

6.793,03
20.379,10

afio 5

115.952,08
110.430,55
104.496,01
217,60
661,76
331.758,00

69.019,10
65.732,47
62.200,01
108,80
393,90

(7.878,06)
189.576,22

42.248,70
4.933,88
5.250,00

14.596,84
1.459,68
1.216,40

851,48
729,84
486,56

729,84

364,92
729,84
486,56
486,56
13.270,32
486,56
608,20
829,40

89.765,60
2.363,90

50.052,30
7.507,84
42.544,45

10.636,11
31.908,34

afo 6

132.151,27
125.858,35
119.094,72
248,00
754,21
378.106,55

78.661,47
74.915,69
70.889,72
124,00
448,93

(8.978,67)
216.061,13

42.248,70
4.933,88
5.250,00

14.646,47
1.464,65
1.220,54

854,38
732,32
488,22

732,32

366,16
732,32
488,22
488,22
15.124,26
488,22
610,27
945,27

91.814,40
2.363,90

67.867,12
10.180,07
57.687,05

14.421,76
43.265,29

Total

574.759,64
547.390,13
517.973,38
1.096,00
2.905,95
1.644.125,11

342.118,83
325.827,46
308.317,49
548,00
1.729,73

(39.050,55)
939.490,96

250.243,50
29.603,25
31.500,00
87.137,74

8.713,77
7.261,48
5.083,03
4.356,89
2.904,59

4.356,89

2.178,44
4.356,89
2.904,59
2.904,59

65.765,00
2.904,59

3.630,74
4.110,31

519.916,30
14.183,37

170.534,47

25.903,65
144.630,82

36.696,83
107.933,99
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8.6. Flujo del Accionista y del Proyecto

En latabla 25 se muestra la amortizacion para la simulacién de un préstamo de $20000,00

con la CFN, que corresponde a un financiamiento del 47,71% de la inversion inicial.

Tabla 25.- Tabla de amortizacion préstamos para inversion inicial.

TABLA DE AMORTIZACTION

Monto 20.000.00

Tasa Interes .
Mensual o efectiva 0.99%
Tasa Nominal 11,83% Siendo menor a la recomendada segin modelo CAPM
Plazo 720
Forma de pago 24

Capital Interés amortizacion cuota saldo No. Dividendo
$ 20.000,00 %197.17 £742.72 % 030,88 $19.257.28 1
$19.257.28 189.84 £750,04 f 03028 518.507.25 2
$18.507.25 182,45 £757.43 f 03028 517.740.81 3
$17.749.81 17498 £ 764,90 % 930,88 5 16.984.02 4
$ 1698492 167.44 £772,44 % 030,88 $16.212.48 5
$16212.48 150.83 £ 780,05 f 03028 515452 42 4]
$15432.42 152,14 578774 f 03028 514644 68 7
$ 1464468 14437 £795,51 % 9390.88 513584017 g
$13.849.17 136.53 £803.35 % 030,88 §13.045.81 o
$13.045.81 128.61 581127 f 03028 512234 54 10
$12.234.54 120.61 581927 f 03028 51141527 11
$ 1141527 112,54 582735 $930.88 §10.587.92 12
$10.587.92 104.38 § 835,50 $ 930,88 $9.752.42 13
$0752.42 06.14 584374 f 03028 5 8.905.58 14
$ 290858 87.82 5852.06 f 03028 5 8.056.62 15
% 8.056.62 79.42 5 860.46 % 93088 $7.196.17 16
$7.196,17 70,94 §868.94 % 930,88 $6327.23 17
$ 632723 62.38 587751 f 03028 §544072 18
$ 544072 53.73 5 886.16 f 03028 5 4.563.56 19
$ 4.563,56 4400 589459 f 03028 $ 3.668.67 20
$ 3.668.67 36.17 5003,72 $ 930,88 5276495 21
$ 276495 2726 $01262 $ 93088 $ 185233 22
$1852.33 18.26 502162 f 03028 $930.71 23

£930.71 0.18 5930.71 f 03028 50,00 24
$ 20.000,00 $2.557,18 3 20.000,00 |

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores

Al ser la tasa del crédito 11,83% menor a la que resulta de la modelacion del CAPM que
indica como tasa méxima referencial a considerar para financiar un 17,15% (Anexo 7),
se puede sostener, que esta es también una opcion atractiva para cuidar la liquidez del
proyecto, sin embargo, es importante reconocer que como se vera el VAN con esta opcion

no es significativamente mayor al esperado con un flujo de caja sin financiamiento.

Para el calculo del flujo del efectivo se empled una tasa de inflacion promedio anual de
0,34% (Anexo 8) para los restantes 5 afios siguientes.
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En la table 26 se observa que el VAN con este financiamiento es positivo y su TIR es del
31,83% siendo atractiva para desarrollar el proyecto por esta via. Sin embargo, estos
parametros no son considerablemente mayor al esperado con un flujo de caja sin

financiamiento como se puede observar en la tabla 27.

Tabla 26.- Flujo del accionista con financiamiento.

Flujo de Caja Financiado o Flujo del Accionista

Proyecto Domdtica QlikDome

afo 0 afio 1 ano 2 afno 3 afno 4 afo 5 afo 6 Total
Ingresos Ventas
Packs
Bésico 65.583,76 74.601,52 86.964,06 99.506,95 | 115.952,08 | 132.151,27 | 574.759,64
Plus 62.460,72 71.049,07 82.822,91 94.768,53 | 110.430,55 | 125.858,35 | 547.390,13
Premium 59.104,08 67.230,89 78.372,01 89.675,67 | 104.496,01 | 119.094,72 | 517.973,38
Servicios Post V. 128,00 145,60 166,40 190,40 217,60 248,00 1.096,00
Repuestos - 425,76 496,32 567,90 661,76 754,21 2.905,95
Total 187.276,56 213.452,85 | 248.821,70 | 284.709,45 | 331.758,00 | 378.106,55 | 1.644.125,11
Costos
Bésico 39.037,95 44.405,67 51.764,32 59.230,33 69.019,10 78.661,47 | 342.118,83
Plus 37.179,00 42.291,11 49.299,35 56.409,84 65.732,47 74.915,69 | 325.827,46
Premium 35.181,00 40.018,39 46.650,01 53.378,37 62.200,01 70.889,72 | 308.317,49
Servicios Post V. 64,00 72,80 83,20 95,20 108,80 124,00 548,00
Repuestos - 253,43 295,43 338,04 393,90 448,93 1.729,73
Descuento compras 4.455,92 5.068,61 5.908,55 6.760,74 7.878,06 8.978,67 39.050,55
Total 56,64% 107.006,03 121.972,79 | 142.183,76 | 162.691,04 | 189.576,22 | 216.061,13 939.490,96
Gastos Operativos
Sueldos 47,60% 39.000,00 42.248,70 42.248,70 42.248,70 42.248,70 | 42.248,70 | 250.243,50
Aportes IESS 6,02% 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 29.603,25
Beneficios 6,41% 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 31.500,00
Avrriendo 17,58% 14.400,00 14.448,96 14.498,09 14.547,38 14.596,84 14.646,47 87.137,74
SSBB 1,76% 1.440,00 1.444,90 1.449,81 1.454,74 1.459,68 1.464,65 8.713,77
Alicuotas 1,46% 1.200,00 1.204,08 1.208,17 1.212,28 1.216,40 1.220,54 7.261,48
Internet 1,03% 840,00 842,86 845,72 848,60 851,48 854,38 5.083,03
Celular 0,88% 720,00 722,45 724,90 721,37 729,84 732,32 4.356,89
Suministros oficina 0,59% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Consultoria contable 0,88% 720,00 722,45 724,90 727,37 729,84 732,32 4.356,89
Capacitacion 0,44% 360,00 361,22 362,45 363,68 364,92 366,16 2.178,44
Marketing 0,88% 720,00 722,45 724,90 727,37 729,84 732,32 4.356,89
Publicidad 0,59% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Seguros 0,59% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Comisiones 9,14% 7.491,06 8.538,11 9.952,87 11.388,38 13.270,32 15.124,26 65.765,00
Viéticos 0,59% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Transporte 0,73% 600,00 602,04 604,09 606,14 608,20 610,27 3.630,74
Combustible 0,57% 468,19 533,63 622,05 711,77 829,40 945,27 4.110,31
Intereses 2,28% 1.866,51 690,66 - - - - 2.557,18
T. Gastos Administ. 43,36% 81.929,64 85.192,91 86.083,62 87.687,31 89.765,60 91.814,40 | 522.473,48
Gastos depreciacion 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 14.183,37
UAIPT (4.023,01) 6.287,14 20.554,32 34.331,11 52.416,19 70.231,02 79.796,77
15% P.T. - 943,07 3.083,15 5.149,67 7.862,43 10.534,65 27.572,97
UAI (4.023,01) 5.344,07 17.471,17 29.181,44 44.553,76 59.696,37 152.223,80
Impuesto renta (25%) - 1.336,02 4.367,79 7.295,36 11.138,44 14.924,09 39.061,70
Inversion Inicial
(-) Local (22.339,05)
(-) Inventario (3.719,25)
(-) Capital de trabajo (15.865,97)
To_ta_ll Inversion (41.924.27)
Inicial
Préstamo Bancario 20.000,00 ($9.412,08) | ($10.587,92) - -
Flujo Efectivo Neto
sin descontar (VAN) (21.924,27) (11.071,19) (4.215,98) 15.467,28 24.249,98 35.779,22 47.136,17 107.345,47
Inflacion promedio
Gltimos 5 afios
Flujo de Efectivo
Neto descontado (por | (21.924,27) (11.108,84) (4.230,31) 15.519,87 24.332,43 35.900,87 47.296,43 107.710,45
inflacion 0,34)

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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Como se indicd antes, no obstante, la facilidad crediticia que promueve la CFN vy la
conveniencia de ayuda a la liquidez en la puesta en marcha, el costo de oportunidad de
endeudarse y firmar titulos de crédito no representa un beneficio marginal significativo,
por lo que, teniendo la oportunidad de costearlo con fondos propios, esta sera la opcion
de decisién para los inversionistas interesados del proyecto obteniendo un VAN positivo
y una TIR del 25,85% como se muestra en la tabla 27.

Tabla 27.- Flujo del accionista sin deuda.

Flujo de Caja del Proyecto o Flujo del Accionista

Proyecto Domética QlikDome

afio 0 afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afo 5 afio 6 Total
Ingresos
Ventas de Packs
Bésico 65.583,76 74.601,52 86.964,06 99.506,95 | 115.952,08 | 132.151,27 574.759,64
Plus 62.460,72 71.049,07 82.822,91 94.768,53 | 110.430,55 | 125.858,35 547.390,13
Premium 59.104,08 67.230,89 78.372,01 89.675,67 | 104.496,01 | 119.094,72 517.973,38
Servicios de Post Venta 128,00 145,60 166,40 190,40 217,60 248,00 1.096,00
Repuestos - 425,76 496,32 567,90 661,76 754,21 2.905,95
Total 187.276,56 | 213.452,85 | 248.821,70 | 284.709,45 | 331.758,00 | 378.106,55 1.644.125,11
Costos
Bésico 39.037,95 44.405,67 51.764,32 59.230,33 69.019,10 78.661,47 342.118,83
Plus 37.179,00 42.291,11 49.299,35 56.409,84 65.732,47 74.915,69 325.827,46
Premium 35.181,00 40.018,39 46.650,01 53.378,37 62.200,01 70.889,72 308.317,49
Servicios Post Ventas 64,00 72,80 83,20 95,20 108,80 124,00 548,00
Repuestos - 253,43 295,43 338,04 393,90 448,93 1.729,73
Descuentos en compras 4.455,92 5.068,61 5.908,55 6.760,74 7.878,06 8.978,67 39.050,55
Total 57,20% 107.006,03 | 121.972,79 | 142.183,76 162.691,04 | 189.576,22 | 216.061,13 939.490,96
Gastos Operativos
Sueldos 48,71% 39.000,00 42.248,70 42.248,70 42.248,70 42.248,70 42.248,70 250.243,50
Aportes IESS 6,16% 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 4.933,88 29.603,25
Beneficios 6,56% 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 5.250,00 31.500,00
Arriendo 17,99% 14.400,00 | 14.448,96 | 14.498,09 | 14.547,38 | 14.596,84 | 14.646,47 87.137,74
SSBB 1,80% 1.440,00 1.444,90 1.449,81 1.454,74 1.459,68 1.464,65 8.713,77
Alicuotas 1,50% 1.200,00 1.204,08 1.208,17 1.212,28 1.216,40 1.220,54 7.261,48
Internet 1,05% 840,00 842,86 845,72 848,60 851,48 854,38 5.083,03
Celular 0,90% 720,00 722,45 724,90 727,37 729,84 732,32 4.356,89
Suministros de Oficina 0,60% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Consultoria Contable 0,90% 720,00 722,45 724,90 727,37 729,84 732,32 4.356,89
Capacitacion 0,45% 360,00 361,22 362,45 363,68 364,92 366,16 2.178,44
Marketing 0,90% 720,00 722,45 724,90 727,37 729,84 732,32 4.356,89
Publicidad 0,60% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Seguros 0,60% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Comisiones 9,36% 7.491,06 8.538,11 9.952,87 11.388,38 13.270,32 15.124,26 65.765,00
Viéticos 0,60% 480,00 481,63 483,27 484,91 486,56 488,22 2.904,59
Transporte 0,75% 600,00 602,04 604,09 606,14 608,20 610,27 3.630,74
Combustible 0,58% 468,19 533,63 622,05 711,77 829,40 945,27 4.110,31
Intereses 0,00% - - - - - - -
Total Gastos 42,80% 80.063,13 | 84.502,25 | 86.08362 | 87.687,31| 89.76560 | 91.814,40 519.916,30
Administrativos
Gastos de depreciacion 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 2.363,90 14.183,37
UAIPT (2.156,50) 461391 18.190,43 31.967,21 50.052,30 67.867,12 170.534,47
15% P.T. - 692,09 2.728,56 4.795,08 7.507,84 10.180,07 25.903,65
UAI (2.156,50) 3.921,82 15.461,86 27.172,13 42.544,45 57.687,05 144.630,82
Impuesto renta (25%) - 980,46 3.865,47 6.793,03 10.636,11 14.421,76 36.696,83
Inversion Inicial
(-) Local (22.339,05)
(-) Inventario (3.719,25)
(-) Capital de trabajo (15.865,97)
Total Inversion Inicial | (41.924,27)
Flujo de Efectivo Neto | 1 g5 57y 207,40 | 530526 | 13.960,29 | 2274299 | 3427224 | 4562919 |  107.933,99
sin descontar (VAN)
Inflacion promedio
Gltimos 5 afios
Flujo de Efectivo Neto
descontado (por (41.924,27) 208,10 5.323,30 14.007,76 22.820,32 34.388,76 45,784,33 122.532,57
inflacion 0,34)
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Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

8.7. Evaluacién econémica y financiera del proyecto

Para evaluar el proyecto financieramente se emplea el método CAPM (Capital Asset
Pricing Model / Modelo de valoracién de activos) para establecer el costo minimo por el
uso de los recursos propios para invertir. Este valor estd compuesto por la suma de tres
factores que son la tasa libre de riesgo (rf) determinada por los bonos soberanos a 10 afios
de USA. EIl segundo factor estd compuesto por la diferencia entre la tasa de retorno del
mercado (Tasa Prime dada por la CFN) y la tasa libre de riesgo, y multiplicado por un
coeficiente denominado Beta desacoplado (tabla de betas para industrias proporcionado
por Damodaran Online) que indica la susceptibilidad de la rentabilidad con relacién a los
cambios en el mercado. El tercer factor es el riesgo pais (publicado por pagina &mbito).

Todos los valores empleados en este calculo corresponden al mes de febrero 2020, debido
a que con la pandemia por el Covid-19 el indicador de riesgo pais se elevo por encima de
3000 y hasta febrero se mantuvo un valor mas cercano al escenario econémico del

Ecuador.

En la tabla 28 se presentan los valores empleados para el calculo y la obtencion de una

tasa de costo de capital sin deuda (Ke) de 17,15%. Para mayor detalle ver anexo 10.

Tabla 28.- Calculo de CAPM (Ke).

Calculo CAPM [Ke]
rf 1475
Bu [rm-rf] 36T
Riesgo pais [rp] 12,07
Costo de capital sin deuda .
(Ke) { CAPM o1

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

De acuerdo con los calculos y andlisis realizados, se ha considerado el escenario donde
los accionistas invierten el capital para desarrollar el proyecto obteniendo un VAN
positivo, asi como una TIR positiva y mayor que al CAPM determinado. En la tabla 29

se muestra un resumen de los valores obtenidos.
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Tabla 29.- VAN y TIR financiamiento sin deuda.

VAN (10%) $32.461,80
TIR 25,85%

Costo de capital sin deuda

0
(Ke) / CAPM 17.15%

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

Con los valores obtenidos se puede evaluar el proyecto como rentable tanto econémica

como financieramente, brindando a los accionistas un atractivo retorno del 25,85%.

Cabe indicar que de igual forma econdmica y financieramente el proyecto sigue siendo
rentable y atractivo empleando un financiamiento por $20.000,00 obteniendo un VAN y

una TIR positiva. En la tabla 30 se muestra el resumen de los valores obtenidos.

Tabla 30.- VAN y TIR financiamiento con deuda.

VAN (10%) $37.758,00

TIR 31,83%

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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9. ANALISIS DE RIESGOS

9.1. Riesgos técnicos

Los riesgos técnicos del proyecto son varios, y los mas relevantes entre los que tenemos
primero se considera la importacion de los equipos desde Estados Unidos debido a las
transacciones que se deben realizar en el exterior y realizar el proceso de importacion
mediante un courrier con experiencia en este tipo de comercio y gestiones aduaneras que

no representen mas alla de un 35% del valor de importacion.

Un segundo riesgo en el almacenamiento, manejo e instalacion de los equipos paralo cual
se preve un area del local expresa para el almacenamiento durante unos dias como bodega
de paso y la capacitacion necesaria para que el personal realice las instalaciones de forma
segura tanto para los equipos como para el propio personal.

9.2. Riesgos financieros.

Los principales riesgos financieros que enfrenta todo emprendimiento o empresa, pero
con mas altas probabilidades los nuevos negocios, es el de quiebra, insolvencia, al no

lograr alcanzar las metas presupuestarias.

Maés allad de la medicion y prevencion del riesgo financiero, es importante cubrir con
manuales de procedimientos y procesos la gestion administrativa, contable, operativa,
comercial y de la organizacion en su conjunto, pues siempre existe inminente riesgo
operativo que no es otra cosa que la posibilidad de pérdida por un mal proceder, doloso o
por error humano de un colaborador, y que puede suceder mientras en lo financiero se
tienen indices de excelencia, lo que sin duda trascendera como pérdida por omision en el
control del proceso de compras. Si el acto que ocasionara la pérdida es planificado por el
colaborador o ejecutivo, consensuado con una 0 mas personas y sistematizado, se
convierte en una accion dolosa y fraudulenta, por lo que sera siempre necesario hacer una
adecuada y rigurosa seleccion del personal que forme parte de la empresa, con
vinculacion directa, o por servicios prestados, asi como proteger los activos de la empresa
con polizas de seguro segun el ramo pertinente, pues también existe riesgo de pérdida en
la relacién comercial, por moratorias no resueltas o cartera castigada, que obliguen a

demandas legales que incrementan el valor del gasto operativo, y disminuyen el beneficio.
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9.3. Conclusiones.

De la investigacion de mercado se evidencia que el 34,3% de los encuestados esta
dispuesto a invertir e sistemas domotico por sobre los $1000 y el 56,4% tiene
interés de invertir aunque en menor cuantia. También se desprende de la
investigacion de mercado que el 82,9% de los encuestados expresé que desea

recibir un asesoramiento personalizado.

Para cubrir la demanda, la propuesta de los productos se presenta en tres paquetes
con diferentes valores y escalables. EI de menor costo es el paquete basico a USD
$1.821,77, con un costo intermedio esta el paquete plus USD $2.602,53 y el

paquete mas completo denominado premium con un costo de USD $2.955,20.

Con el surgimiento de restricciones en movilidad y ocupacion de locales posterior
a la presencia del Covid-19 en febrero del 2020, el proyecto contempla
omnicanalidad para facilitar la atencion al cliente en la basqueda de informacion

como en la compra de los sistemas ofertados.

En el anélisis financiero al CAPM muestra que el costo del capital sin deuda (Ke)
es del 17,15% por lo que el proyecto se considera rentable al obtener un VAN
positivo y una tasa de retorno (TIR) del 25,85% con inversidn total de accionistas.

9.4. Recomendaciones.

Dado las restricciones por el Covid de febrero a junio del 2020 para concentracion
de personas, se recomienda que para cuando se levante la medida se realicen focus

group para obtener mas datos e impresiones de potenciales clientes cara a cara.

Se recomienda que al menos 4 meses posterior a junio del 2020 y 3 meses antes
del lanzamiento del proyecto se realice otra encuesta online, para confirmar o

ajustar el interés del segmento de mercado posterior a la pandemia del Covid-19.

Se debe plantear posibles escenarios en los que el gobierno incentive los
emprendimientos, con nuevas modalidades de contratos, cambios en aranceles
para agilitar el comercio o préstamos a bajas tasas de interés para nuevos negocios,
gue a junio del 2020 aun no se han llevado a cabo por las autoridades de gobierno

y asamblea, tras la presion de las cAmaras de comercio y pequefia industria,
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ANEXOS

Anexo 1.- Plan de Investigacion de Mercado.

Problema de decision Gerencial

Implementar proyecto de empresa de servicio de sistemas domoticos a partir del disefio
electrénico y eléctrico de los denominados hogares inteligentes, con una propuesta
econdémicamente atractiva para las familias del segmento B segln la clasificacion
realizada en el Censo del INEC (2010) respecto a la sectorizacion social por nivel de
consumo y que coinciden con los de mayor crecimiento urbanistico de Guayaquil, Daule

y Samborondén.
Problema de Investigacion de Mercado

Si bien el mercado de la Domotica en el Ecuador se ha venido desarrollando hace varios
afios atras, basicamente ha sido dirigido a un target de clase alta. Dado que los sistemas
de automatizacién han llegado a un nivel de desarrollo mas estable y los precios son mas
competitivos debido a la variada oferta a nivel mundial, se debe determinar las
preferencias e intencién de compra de las familias o personas del estrato B, que residen
en el norte de la ciudad de Guayaquil, Via a la Costa, parte urbanistica de la Via Daule y

Samborondon.

Objetivos de estudios Generales y Especificos

Objetivos Generales
Como objetivos generales se identificaron los siguientes:

1. Determinar caracteristicas socioeconémicas y demograficas de los potenciales

clientes.
2. ldentificar las preferencias en el uso de tecnologia del estrato B.

3. Conocer las expectativas e intencién de compra de los clientes potenciales.
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Plan de Investigacion de muestreo

De acuerdo con los objetivos generales planteados y en busca de obtener la mayor
informacién disponible para la toma de decisiones, se considera dos etapas de

investigacion del mercado que son la exploratoria cualitativa y la concluyente descriptiva.
Métodos de investigacion a realizar:

Investigacion Exploratoria Cualitativa

La metodologia aplicada para la investigacion exploratoria cualitativa es el método de
entrevista personal a un experto del sector. La entrevista consta de tres objetivos

especificos que son:

1. Conocer la experiencia de un negocio del sector con mas de diez afios de

operacion en el pais.
2. Entender por qué el negocio se ha mantenido solo en el target high end.
3. Identificar el nivel de desarrollo de la tecnologia y las preferencias del mercado.
Guia de preguntas:
Parte de las preguntas mas especificas de la entrevista se detallan a continuacion:

1. ¢Qué le motivd a emprender este negocio?

2. ¢(Como se ha adaptado su negocio a los diferentes escenarios que se han

presentado en la industria y el pais?
3. ¢Considera que la tecnologia en Domotica se ha estabilizado?

4. ¢Cudl es su proyeccion de la industria, cbmo ve a su nicho de mercado y posibles

nuevos segmentos?
Investigacion concluyente descriptiva

La metodologia aplicada para la investigacion concluyente descriptiva del mercado es el

método de la encuesta que se centra en cuatro principales objetivos especificos que son:

1. Obtener informacion demogréfica
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2. Conocer su interés en la tecnologia.
3. ldentificar preferencia entre entretenimiento y/o seguridad.
4. Valoracion de la propuesta e intencion de compra.

Poblacion a encuestar:

= Elementos: Hombres o mujeres jefes de hogar o influenciadores de compra.
» Unidades de muestreo: Hogares de los sectores de interés.

» Ubicacion geografica: Ciudadeslas de Via La Aurora, Via a Samborondon, Via

a Salitre, Via a la Costa y otros sectores del norte de Guayaquil.

Marco muestral:

El marco conceptual esta determinado por las ciudadelas que forman parte de las zonas
de mayor crecimiento urbanistico de Via La Aurora, Via a Samborondén, Via a Salitre,

Via a la Costa y otros sectores del norte de Guayaquil.

Seleccion de la técnica de muestreo:

= Técnica de muestreo: Probabilistico.

= Tipo de técnica probabilistica: Muestreo estratificado por ciudadelas ubicadas
en los sectores de mayor crecimiento urbanistico de los cantones Guayaquil,

Samborondon, Daule y Salitre.
= Meétodo de contacto: Uso de herramienta tecnologica online.

Definicidon del tamano de la muestra:

Una vez identificada la poblacion y su tamafio se procede a obtener el nimero de
encuestas a realizar a través del calculo estadistico del tamafio de muestra. Para ello se
considerd que los datos seguian una distribucion probabilistica normal y se trabajé con

un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 10%.

La formula empleada es:
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N><Za2 X pxq
d>x(N-1)+Zxpxgq

"=

En donde: N=tamafio de la poblacion, Z= nivel de confianza, p= probabilidad de éxito o
proporcion esperada, g= probabilidad de fracaso, d= precision (Error maximo admisible

en términos de proporcion).

Tabla 2.4.- Niveles de confianza y valores criticos para la curva normal estandarizada.

Nivel de confianza deseado | Puntuacion z
80 % 1.28
85 % 1.44
90 % 1.65
25 % 1.96
29 % 2.58

Fuente: Los Autores.
Elaboracioén: Los Autores.

Para un N= 18,620, un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 10% se

obtiene un tamafo de muestra de n= 96.

Tamario de los estratos:

Para determinar el tamafio de los estratos muestral con base a los tamanos de los estratos
de la poblacion se empled el método de afijacion proporcional de Bowley que indica que

los tamafios de los estratos son proporcionales.

Trabajo de levantamiento de informacion:

= Alcance Geogréfico: Viviendas de nivel socio econémico B de los Guayaquil,

Samborondon, Daule y Salitre.
= Duracion: Siete dias.

Instrumento de investigacion de mercado concluyente:

El formato de la encuesta fue elaborado y gestionado mediante una herramienta
tecnoldgica mediante la cual los encuestados pudieron llenar el formulario de manera
online desde el lugar en el que se hayan encontrado. A continuacion de presenta el

formato con las preguntas realizadas.
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Introduccion:

Sec:ci:'m 1deb

Encuesta para automatizacion de viviendas ~

La presente encuesta tiene como objetive medir &l nivel de aceptacion que tendria un sistema de
automatizacion econamicamente alcanzable que brinde ahorro, seguridad, confort v estatus para aguellos
hogares gue deseen beneficiarse de la tecnologia existente en la actualidad.

Obtencion de informacion demografica:

Seccion 2 de &

Datos demograficos

Deszcripcion (opcional)

Pregunta #1 °

Seleccione su génen
Mazculing

Femenino

Pregunta #2

Selecciones su rango de edad
De 18 a 23 afios
De 24 a 30 afios
De 31 a 40 afios
De 41 a 50 afios

Mayar de 50 afios
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Pregunta #3

Entre lz= siguientes apciones sefzle el sector en donde se encuentra ubicado su domicilio:
Via a La Aurcra
Via a Samboronddn
Via a Salitre
Via ala costa

Otro sector

Conocer interés en la tecnologia:

Seccion 3de &

Interés en la tecnologia

£

Descripcion (opcional)

Prequnta £4 "

Sefizle con cudl (es) de los siguientes dispositivos electrénicos cuenta ustad en su hogar.
Smartphone
Tablet / Ipad
Laptop
Computador de escritorio
Smart watch

Minguno
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£
Pregunta #5
Le gustaria poder controlar sus luces, acondicionadores de aire, toma corrientes o cortings entre otros elementos de su
casa mediante unz solz aplicacidn en su celular?

Si

Mo

Identificar preferencia entre entretenimiento y/o sequridad:

Seccion 4 de &

Entretenimiento y seguridad

£

Descripcion (opcional)

Preqgunta #6 *

Le gustaria tener un sistema de entretenimiento da video y audio distribuido en diferentes zonas de su hogar para crear
ambientes personalizados y contralarlos desde su celular?

Si

Mo

w
Pregunta £7
Deseariz contar con un sistemna de video vigilancia, deteccion de intrusss y cerraduras inteligentes controlzbles estands

dentro o fuera del hogar?
Si

Mo

Valoracién de la propuesta e intencion de compra:

Seccion 5de &

Valoracion de la propuesta

£

Descripcion (opcional)
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Prequnta #8 *

Conoce de alguna empresa local que ofrezoa sistemas domaticos o tambign llamados hogares inteligentes?
Si

Mo

Pregunta #9 "

En |z siguiente escala, elija €l rango de valor que considera razonable para invertir en un sistema gue permita automatizar
su vivienda y poder acceder a su control desde su smartphone estando dentro o fuera de su hogar

Mada

Hasta $1000
£1001 - 52000
$2001 - 53000
$3001 - 54000

Més de 34000

Pregunta #10 "

Le gustaria una asesoria gratuita y personzlizada para identificar los servicios gue se pusdan implementar en su domicilio?
S

Mo

F
-
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Resultados de la Investigacion de Mercado.

Investigacion exploratoria. - Entrevista a profundidad.

De la entrevista realizada para la investigacion exploratoria se presentan la informacion

mas importante que podemos tomar como conclusiones o recomendaciones.

Desde sus inicios el gusto por el estar al tanto de la tecnologia lo llevo a
incursionar en el automatismo residencial dandose cuenta de que en el 2008 no
existia muchas propuestas para el pais permitiendo llegar a un segmento del
mercado del estrato A. Por tal motivo es importante la constante actualizacion en
la tecnologia y poder ofrecer soluciones que brinden a méas de automatizacion,
confort y estatus a los clientes que se caracterizan por estar informados y en gran

medida estar dentro de un grupo de interés denominados Geek.

A través de los afios se le ha presentado dificultades como la dolarizacion junto
con la congelacion de cuentas, incrementos de aranceles para importaciones de
equipos de tecnologia, aparicién de sistemas de procedencia China o similares de
mucho menor coste, entre otros. Sin embargo, Se han podido mantener
manteniendo su propuesta de valor y constante mejoramiento de servicio al
cliente, junto con la busqueda de alternativas en las formas de compra, alternativas
de importacion y alianzas con profesionales de sectores relacionados como la
construccién y equipamientos de viviendas como luminarias, equipos de aire,

cortinas, etc.

Hasta el 2017 se evidenciaron cambios importantes en la tecnologia de sistemas
de control domético y los sistemas relacionados a residencias, tanto de servicios
béasicos de recursos como energia, asi como de entretenimiento de audio y video
ambientales y de cines en casa. Pero a nivel de tecnologia HD o 4K y redes
estandar de internet esta tecnologia se ha estabilizado y ciertas marcas ofrecen un
nivel de calidad alto a un costo mucho mas accesible que las marcas consideradas
high end.

La industria se esta direccionando hacia el desarrollo de sistemas que usen la red
de internet como principal canal de comunicacidn entre equipos especialmente

asociado a la distribucion de video y audio, mediante equipos con conexion de
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alta velocidad (Gigabit). Esta oferta se dirige al segmento hign end dado el alto
costo de estos equipos. Los clientes eventualmente migraran a los sistemas que
requieren una red de alta velocidad. Efectivamente, hay la posibilidad de abrir un
nuevo segmento para personas que gusten de la tecnologia y que cuenten con un

poder adquisitivo de clase media alta e inclusive de clase media.
Investigacion de mercado. — Encuesta.

La encuesta fue realizad a 140 personas que a través del formulario online proporcionaron
informacion relevante para la investigacion concluyente, y que a continuacion se

presentan sus resultados:

Obtencion de informacion demogréafica:

% EIl mayor porcentaje de personas que fueron entrevistados corresponden al género

femenino con un 66,4% de participacion.

Pregunta #1

Szleccions su género.

Maseuline 47 33.6%

. Pregunta &1
Femenino 93 56.4%
Total 140 100% 140 respoeatas

< EI 47,1% corresponde a las edades entre 31 y 40 afios, y el 31,4% corresponde a las

edades entre 41 y 50 afios.

Pregunta #2
3zlecciones su rango de odad.

Dz 18 2 23 afios 2 140%

De 24 a 30 afios 3 3.60% Pregunta #2

Da 31 2 40 afies 66 47.10% R

De4l 2z 50 afios 44 31.40%

Mavor da 50 afios 23 16 40% e as o an 8
@ De 182 23 200

Total 140 5% 9% 30 ahos

a
a

De 31 2 40 afos
@ De 412 80 afes
@ Mayor de 50 afios
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X/

¢ Si bien en la estratificacion geografica se determin la muestra en Via a la Aurora,
Samborondon, a la Costa y Salitre, también se obtuvo gran interés en otros sectores
de Guayaquil.

Pregunta #3
Entra las siguientes opeiones sefiale 2l szctor en donde s2 encuentra vhicado su domicilio:

Wia aLa Avrora 36 25.T% Pregunta 3

¥ia a Samborondon 10 T

Via a Zalitre 2 14% 140 respuestas

Wiz 2 la costa 37 264%

Otro sector 55 39.3% @ Via alLa Aunoca
Total 140 100% @ Vs 3 Sambaco:

Wi & Salin
@ Wiz ala zos
@ Otro sector

Conocer interés en la tecnologia:

+ El dispositivo de mayor uso es el smart phone con un 81,4% de utilizacion, la laptop
tiene un 84,3% de utilizacion y la tablet o Ipad tiene un 56,4% de utilizacion. El 30,7%

utiliza smart watch.

Interés en la tecnologia
Pregunta #4
Zzfialz con cudl (25) dz los siguientes dispositivos slectronicos coenta vstad en sv hogar.

Smartphons 114 81,4% Prequnta #4

Tablat / Ipad 79 36.4% -

Laptop 118 B4,3% s

e B — B
escritorio TUEE :
St 6w o = I

Ninguno 1 0.7%

X/

% EI 97,1% manifiesta que desea controlar los sistemas eléctricos y electrénicos del
hogar estando dentro o fuera del mismo.

Pregunta #5

L= gustaria poder controlar sus luess, acondicionadorss dz airs, toma corrientss o cortinas sntrs otros zlamentos d2 sv casa madiants vna sola aplicacidn en v celular?

8 136 87.1%
No 4 2.5%
Total 140 100%

Pregunta #5

140 respuestas

L 3
@ e
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Identificar preferencia entre entretenimiento y/o sequridad:

s El 90% de los entrevistados mostro interés por bulsqueda de sistemas de
entretenimiento de audio y video controlado, mientras que el 98,6% indicé su interés
en sistemas de

Pregunta #6

L= gustaria tener un sistema dz entretenimisnto déz video ¥ audio distribuido =n diferentes zonas de su hogar para cr=ar ambientss personalizados ¥ controlarlos desde su celular?

3 126 S0% Pregunta #6
No 14 10% 140 respuestas
Total 140 100%
[ }=
[
Pregunta #7

Dizzzaria contar con un sistema dz vidzo vigilaneia, deteccion de intrisos v cerraduras intelizentes controlables estando dentro o fuera del hogar?

5 138 98.6% Pregunts £7

Mo 2 1,4% o

Total 140 100% i rpnan
[ E=
o

Valoracién de la propuesta e intencién de compra:

«* El 80% de los entrevistados conoce de alguna empresa que ofrezca sistemas
domoticos.

Pregunta #8
Conoce de alguna empresa local que ofrezca sistemas domoticos o también llamados hogares inteligentes?

5 112 0% " a

No 218 20% = -

Taotal 140 1005
s
L L
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 EI 34,3% esta dispuesto a invertir con valores por encima de $1000. El 56,4% esta
dispuesto a invertir, pero con valores menores a $1000.

Pregunta #9

En la sigvient= escala, alija 2l rango dz valor que considera razonable para invertir en vn sistemna que permita avtomatizar su vivienda y poder accader a su control desde su smartphons
=stando dentro o fuera de v hogar.

Pregunta #9

Nada 13 5 3% )

Hasta $1000 78 56,4% 40respucsins

$1001 - $2000 25 17,9%

$2001 - $3000 8 5,7% - ® Hada

$3001 - $4000 12 8.6% % @ Hasta 51000

s d= $4000 3 2,1% $1001 - §2000

Total 140 100% @ 52001 - 53000
@ 53001 - 54000

@ Mas de $4000

“ El 82,9% manifiesta su deseo de recibir asesoria personalizada para identificar el
mejor sistema que puede instalar en su hogar.

Pregunta #10
L= gustaria una asesoria gratvita v personalizada para identificar los servicios que sz puedan implementar en su domieilio?

o 116 32.0% Pregunta #10

No 24 17.1% 140 reSpuUesTas

Total 140 100%
&5
® Mo
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Anexo 2.- Perfil del cliente, mapa de valor y representacion

grafica del modelo de negocio CANVAS.

Conocimiento (Perfil) del cliente

Ganancias

Controlar pagos

-/ ]
‘Cuidar mal uso de eguipes
del hogar

Organizar fiestas y Proteger casa

Cliente: eventos familiares conira mhﬂs
Personas del

Estrato B con Organizar A .'.’.:E :

reuniones sociales tecnologias

e residencia propia con amistades
uso de energla '
Incentivar Controlar el
Desgaste mas rapido y ST \ actvidades desperdicio de
(LT imi denfro de casa Energia
Reuni con

de equipos por
Hacer mejoras
periddicas al
hogar
poca calidad de

encendido innecesario Tener que ir por toda la casa
Ser visto como ambientalizacion Uso de miltiples
poco 5 remotos

o i luces

Hijos buscan
entretenimiento
fuera de casa

Preccupacion de la
seguridad de la casa

Dolores

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.

Oferta al cliente
(Mapa de Valor) Creadores

de ventaja

eﬂml-
Equipss para hacer
inteligente el hogar
Productos y Ap@ para usa sistema en
s srrrtpbare
servicios que se
Dispenibilidad de repuesias
enﬁegetln_[’zondla actuslizacin de sistemas
0 IClon de
propos Integracin cen contrel de

wvalor senvicias de audio y vidso
Addmirissracien y vigitancia del

hogar estando fuera de casa
Encandidn da eqipat & _

L Aliviadores

- de dolor

sistemas de forma nemoka

Asistencia thcnica
& Sitia ! remota

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
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Nombre del Proyecto:

Aliados
clave

69 gt;‘t::i dades g

1.- Consecucidn de stock para entrega
de equipos
2.- Instalacién de equipos
3.- Entrenamiento al personal

4 - Mantenimiento de software para
gestion comercial y contabilidad

Recursos Clave 7

L)

1.- Recurso Humane: Administrador, asistente, |
el‘\da" supervisor, técnice, mensajero.

2.- Recursa Tecnoldgico: software contable y
de ventas.

3.- Recurso Fisico: Local, equipamienta de
oficina

4.- Recurso Econdmico: Inversidn Inicial y
capital de trabajo. Crédito con proveedores.

5.- Recurso Intelectual: Conocimientos de
redez de internet, sistemas eléctricos y
programacicn de equipos de domdtica.

Propuesta
Valor

Segmentos
clientes 3

Personas u hogares de| estrato
B de Guayaquil, Samborondén,
Davule y Salitre

Estructura
Costos

4

1.- Costos Fijos: Alquiler de oficina, servicios y sueldos.

Flujos

ingreso é

2.~ Costos Variables: Servicios basicos, gastos contables, y marketing,

l 1.- Venta de equipos e instalacidn de contado.
2.- Plan de compra programada con precios preferenciales.
3.- Venta de equipos e instalacidn con tarjeta de crédito

3.- Recursos con mas Costos: Infraestructura fisica y tecnologia, recurso humano, I

Fuente: Los Autores.
Elaboracién: Los Autores.
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Anexo 3.- Inversion Inicial.

Oficina ¥ Show Room Qlilkdome
Caracteristicas Genmerales

Ubdicacion : Sector La Auarora
Area: Local de 100 m2
Rubro Perfenece a:
Local ¥ constitucién de empresa Valor Cantidad Total %% Peso Cuentas para Informes Financieros ik Active diferide  Activo fijo Pasivo Gastos
Canon de Armiendo 5 1.200.00 1 F1.200.00 22 22% Armendos pagades por antxcipado ¥ 1. 200,00
Depésito en Garantia 5 1 200,00 2 £2 400 00 44 449 Diepésitos en garantia 5 2 40D 0eDr
Capital de constitucion 3 800,00 1 S800.00 14 81%¢ Capiral de constitucion 5 200.00
Begistro de Marcas 5 1.0 .00 1 F1.000.00 18,52% Patentes ¥ 1.0 0o
Subtotal T £5 400,00 12 85%
Adecmacién del local ¥ presperativas Walor Cantidad Tatal
Paredes o divisiones -] 1040000 1 100000 Gastos adminisratives §  1.000.00
Fecubrmisnto con MOF 3 B00.00 1 F200.00 Gastos adminsoranvas 3 E00. 0D
Estanterias 5 2000030 1 £2 000 00 Muebles de oficina 3
Placas de WVidrie 5 1.000.00 1 $1.000.00 Muebles de oficina 3
Mobiliario 5 3. 400,00 1 F3.400.00 Muebles de ofcina 3
Equipos de Computacién 5 20000 5 S4_B00.00 Equipos de cémpuro 5
Equipos de Oficina 3 500,00 1 Equipos de oficina ¥
Equipos Showroom 5 1.759.05 1 Equipos de oficma 3
Impresora 3 250,00 2 Equipos de oficima 3
Data fast 3 150,00 1 $150.00 Equipos de oficina 5
Suminiztros de oficina 3 150.00 1 F150.00 Suminizros ¥ 150,00
Separidad v alarmas 3 BO.0O 1 380.00 ipos de oficina 5
Marketing 3 700,00 1 ST0:0.00 Suministros 5 TO0.0D
Pablicidad ] 100,30 1 10000 Suminizros 3 1000
ESunbtotal IT S16.939.05
Capital de trabajo
Gastes Fijos Valor Cantidad Total
Sueldos 3 meses 5 325000 3 8. 730,00 Bancoes ¥ ©.750.00
Aporte Patronal 3 3 $1.133.47 Bancoes 5 1.233.47
Beneficios seciales 3 3 $1.312.50 Bancoes 5 1.312.50
Arriendo 5 2 240000 Bancoes ¥ 2.400.00
S5BB 3 3 E360.00 Bancos 5 350.00
Alicuotas 3 3 E300.00 Bancos 5 300.00
Internet 3 3 F210.00 ‘Gastos administratives ¥ 2190.00
Celalar 3 3 £180.00 Gastos administrativos 5 180.00
Suministros de Oficina 3 3 $120.00 Caja 5 120.00
Subtotal 1 C. T 5 15 865 97
Imventario Inicial Cantidad Total
Conrolador de sistema + Panel Alarma 3 2 67230
Eeypad para 5 escenas 3 1 FGB.ES
Dimmer 3 4 $213.30
Switch 3 L 20555
Module para Limpara (dimmer) 5 2 114,10
Modunle para Lampara (oo dimmer) 5 2
Parlante inalimbrice para masica 5 2
Camara 2 MP WiFi 3 4
Diwooxr Lock 3 a
Video Portere WiFi 3 a
Elit Sensores pasa alarma 5 2
ESnbtotal 2 C. T 5 Inventario 5 3.719.25
Subtotal IIT E
Total Inversién Imicial 5 Total 5 2038522 5 475000 F 1418905 5 - §  2.600.60
PRESTAMO CFN
e Active diferide  Activo fijo Pasivo Gastos
cori
5 2038522 § 4.750,00 % 141B903 3 - 3 2.50D..0:0
4B.62%% 11.33% 33.84% 0.00% 6. 20%

Fuente: Los Autores.
Elaboracién: Los Autores.
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Anexo 4.- Tasas de interés y cotizaciones en los principales
mercados financieros internacionales (Prime Ecuador 21
febrero 2020).

TASAS OE INTERES Y COTIZACIONE § ENLOS PRONCIPALE S
MERCADOS FINANCIEROS INTERNACIONALE S

uarae Siswma Baoroey
atxracon Drecodn Nacoral de Gesitr oo Resvas - Gocion de Tesorwia
Fuente: Sistema Blomberg.
Elaboracién: Direccion Nacional de Gestion de reservas — Gestion de Tesoreria.
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Anexo 5.- Tasas referenciales para financiamiento CFN.

MATRIZ DE TASAS DE INTERES DEL 01 AL 30 ABRIL 2020

TASAS REFERENCIALES

TASA EFECTIVA 3
TPR. DOLARES 7.24%
TAR DOLARES 8 40%
TASA BASICA 7.24%
LEGAL B,40%
MAXIMA CONVENCIONAL 9.33%
PRIME 4,75%
TASA FFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO CORPORATIVO 9.33%
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO EMPRESARIAL 10,21%
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO BYMES 11,83%
TASA EFECTIVA MAXIMA COMERCIAL ORDINARIO 11,83%
TASA EFECTIVA MAXIMA COMERCIAL PRIORITARIO CORPORATIVO 9.33%
TASA EFECTIVA MAXIMA COMERCIAL PRIORTTARIO EMERESARIAL 10,21%
TASA EFECTIVA MAXIMA COMERCIAL PRIORITARIO PYMES 11,83%
TASA EFECTIVA MAXIMA CONSUMO ORDINARIO 17.30%
TASA EFECTIVA MAXIMA CONSUMO PRIORITARIO 17.30%
TASA EFECTIVA MAXIMA EDUCATIVO 9.50%
TASA FEFECTIVA MAXIMA INMOBILIARIO 11,33%
TASA EFECTIVA MASIMA VIVIENDA INTERES PUBLICO 4.00%
TASA EFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO MINORISTA 28,50%
TASA EFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO ACUMULACION SIMELE 23,50%
TASA FFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO ACUMULACION AMPLIADA 23,50%
TASA EFECTIVA MAXIMA INVERSION PUBLICA 9.33%
LIBOR 30 DIAS 0,9843%
LIBOR 90 DIAS 14334%
LIBOR 180 Dias 1,0918%

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaboracioén: Los Autores.

Anexo 6.- Inflacidn.

Inflacion histérica anual del Ecuador para el mes de marzo.

INFLACION ACUMULADA EN MARZO DE CADA ARQ A0 CETHAL
(Porcentajes, 2007-2020) CELECUADOR

La inflacion acumulada de marzo de 2020, fue de 0.27%, el menor porcentaje de la sene observada (excepto 2019). En 8 de las 12 divisiones el resultado
fue positive: Comunicaciones (2.65%); Alimentos y bebidas no alcohélicas (1.61%); y, Salud (0.55%) fueron las tres principales variaciones, mientras que
en ofras 4 agrupaciones los resultados fueron negativos con Recreacion y cultura (-3.77%) como la division de mayor porcentaje.

40 4
35 A
30 4
25

20

0o -

2007 2008 2008 2010 2011 w012 w3 a4 s 2016 07 018 2019 2020
Fusnts: INEC

Fuente: https://contenido.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf202003.pdf
Elaboracidn: Banco Centra del Ecuador
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Célculo de inflacién promedio de los Gltimos 5 afios:

. Inflacion a
Ajio
MmMarzo
2016 0.38%
2017 0.42%
2018 0.41%
2019 0.02%%
2020 027%
Promedio 0.34%
Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.
Anexo 7.- Betas.
Unlevered Standard Standard
Mumber DIE  |Effective | Unlevered | CashiFir beta HiLa andar deviation in
Industry Name ) Beta . I deviation S
of firms Ratio | Taxrate | beta mvalue | corrected | Risk f equity |PPETating income
for cash o equity (last 10 years)
Electronics (Consumer & Office) | 20 128 | 206T% | 545 11 12 125 0548 | B217x 299704

Fuente: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html.
Elaboracion: NYU / STERN.

Anexo 8.- Bonos soberanos de Estados Unidos (tasa de retorno

libre de riesgo) al 21 de febrero 2020.

Evolucidon: Rendimiento bonos del Estado a 10 afios

or— Rendimiento

1.5

21 feb., 2020

m Rendimiento: 1,47%
1.0
0.5

febrero de 2020 marzo de 2020 abril de 2020 & 13 20 27

Fuente: https://datosmacro.expansion.com/bono/usa
Elaboracidn: datosmacro.com
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Anexo 9.- Riesgo Pais.

Dado las circunstancias en el pais y el mundo por el Covid-19, el riesgo pais Ecuador se
ha elevado a niveles realmente inmanejables, por lo cual se ha considerado hacer uso de
este indicador con corte al 21 de febrero del 2020 donde ya venia en alza y es un valor
para un escenario de por si castigado habiendo mantenido este valor en los ultimos 2

ultimos afios valores entre 600 y 800 puntos.

Riego pais Ecuador

21-02-2020 Resumen de la jornada Histérico
Variacion Ultimo e [‘1.'."'“_1.0. "jef'f mo
Var. puntos Lierre anteror 13-1 3
1.207 +55  1.152 256  9.840
180
.160
140
1.120
1.100
17-02-2020 18-02-2020 18-02-2020 20-02-2020 21-02-2020
~— Rissgo Pais
Fuente: https://www.ambito.com/contenidos/riego-pais-ecuador.html
Elaboracién: &mbito.com
SEMANAL || MEMSUAL |m
1.260
1.000
280
25?:-2-2:-19 23-04-2018 18-08-2018 13-08-20182 08-10-2018 03-12-2018 30-01-2020
25-03-2019 21-05-2018 16-07-2019 10-08-20189 05-11-2018 02-01-2020

= Riesgo Fais

Fuente: https://www.ambito.com/contenidos/riego-pais-ecuador.html
Elaboracién: &mbito.com
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Anexo 10.- Tasas de descuento CAPM (Ke) y WACC.

Valores de tasas obtenidas: Libre de riesgo, Prime, riesgo pais. En la legislacion

ecuatoriana se establece como tasa de impuestos a la renta para empresas del 25%.

B 147
Bm [mercado madurol q, 75
Riesgo pais 1.207
Riesgo pais 12,07
Tasa de impts Ecuador 255

Para calcular el CAPM y WACC se deben determinar los valores de Beta desacoplado y

apalancado.

Ecuacion para calculo de Beta desacoplado y apalancado:

B, =[1+(1-4)(D/P)]* B,

= B,: Beta Operativo
= t : Tasa de impuestos (Renta)
= (D/P): Nivel de Endeudamiento

Beta desacoplado v apalancado

Beta de referencia 110
desapalancado [Bu) i
Beta Apalancado HCE 165
Ecuacion para calculo de CAPM (Ke):
CAPM (Kel: rf+Bulrm-rfl+rp
Calculo CAPM (Ke)
rf 1,47
Bu [rm-rf] 361
Riesgo pais [rp] 1207
Costo de capital sin deuda 17 15

(Ke] | CAPM
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Ecuacion para calculo de WACC:

e Calculo de razones financieras:

Cifras al 31 de enero 2020, segin balance inicial
proforma QlikDome con deuda bancaria

Activos 4132427
Patrimonio 2132427
Paszive [deudal 20,000,100

DeudalPat 0,31
Patlfct 0,52
Deudalfct 0.48

e Calculo de indices y tasas de impuesto y financiamiento:

Tasalnterés
después Impuestos:

Int. Financ"[1-t)

Tioo de deuda Pezo Interés Tasa Interés
P [deudalactivos] |financiamiento |después Impuestos
Bancarialargo pla 47 71 11,830 887
e Célculo del WACC:
AT [Costo ponderado recursos propios]
+ [Costo ponderado deuda)
Costo p-:in-:ler-?dcr ke [Patifet]
Becursos propios:
Costo ponderado deuda: [I.:Ieud;an'.':'.ct] T'E,'Sa
interés después
Calculo WALCL [Weighted Average Cost of Capital)
Costo ponderado recursos propios 8.97
Costo ponderada deuda 4,23

[Costo promedio ponderado de las Fuentes de financiamienta)
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Anexo 11.- Cronograma de implementacion del Proyecto.

-u_] vie 01/01/21 am 11/04/21
: |19 ene ‘21 |24 ene 21 |9Ffeb 21 |21feh 21 07 mar ‘21 |21 mar 21
a Inicio [“proyectot fin
% M0/21 | mar 05/01/21 - jue 01/04/21 jue 01/04/21
K
Mode enero 2021 febrero 2021 marzo 2021 abril 2021
de  » MNombre detarea » Duracior v Comienzo « Fin » Predecesoras 01 06 |11 16 |21 |26 |31 |05 10 15 |20 (25 (02 | OF (12 |17 |22 | 27 | 01 | 06
1 ? Constituir la compafiia de 11dias  mar05/01/21 mar 13/01/21 |
sistemnas domdticos.
z - Obtener apalancamiento 10dias  mié20/01/21 mar02/02/21 1 h
financiero para el proyecto.
3 - Alguilar local en el sector 8 dias mié 03/02/21 vie 12/02/21 2 hi
estratégico obtenido de la
investigacion de mercado.
4 - Comprar muebles de oficinay 7 dias lun 15/02/21 mar 23/02/21 3
= equipos informaticos.
E 5 - Contratar servicios basicos de 10dias  lun15/02/21 vie 26/02/21 3
E energia y agua potable, internet,
a software contable y de CRM y
E licencias informaticas en general.
% ] - Gestionar acuerdos con 18dias  mié 03/02/21 vie 26/02/21 2 -
< proveedores para ser dealer
e autorizado de sistemas
domdticos.
7 L Instalar sistema domdtico en 23dias  lun01/03/21 mié31/03/21 6
showroom y decoracion.
8 - Establecer plan de promociény  12dias  lun01/03/21 mar 16/03/21 6
venta. l
9 - Elaborar estrategia publicitaria.  11dias  mié 17/03/21 mié 31/03/21 8 ;
10 7 Apertura de oficina 1dia jue 01/04/21 jue 01/04/21 1]

Fuente: Los Autores.
Elaboracion: Los Autores.



