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Resumen

En el presente documento de investigacion se poam@ntrar el
respectivo andlisis para la elaboracién una prstaute Modelo de Negocio para
la Implementacién de Domatica en viviendas de udaaiones privadas de la via
Salitre de la Ciudad de Guayaquil, este estudiopiécresultados e ideas acerca
de las mejores alternativas para promover el Serdieimplementacion a traves
del analisis acorde a las necesidades de losedienhabitantes de las
urbanizaciones. La recoleccion de datos e inforémacecesaria para el estudio se
logré a través de instrumentos de medicidn, pacasd de este documento se ha
utilizado una encuesta sobre el servicio de domgdticcual ha sido puesta a
prueba en otros documentos que manejan un obgtitar. Para efectos de este
estudio se ha usado una metodologia de investigdeidipo cuantitativa, usando
herramientas informéticas como Microsoft Excel yoGle Forms para realizar
una correcta tabulacion e interpretacion de redo¢taDentro de los resultados
obtenidos se aprecia una excelente acogido paoeupto y servicio ofrecido,
siendo muy atractivo en el mercado, debido a soviacion en el mercado
ecuatoriano. El andlisis sobre el modelo de negaeiateado mantiene un VAN y
TIR mayor a cero, este analisis fue realizado &retites escenarios ofrecidos a
los posibles clientes, variando el tipo de prodygboecio, generando resultados

positivos, mostrando la rentabilidad y factibiliddel la investigacion.

Palabras Clave:domoética, casas inteligentes, automatizacion,nietaite las

cosas, modelo de negocio.



Abstract

In this research document you can find the respeetnalysis for the
development of a business model proposal for thgeimentation of home
automation in housing private developments of thi&r® road of the City of
Guayaquil, this study collects results and ideamiaithe better alternatives to
promote the implementation service through analyst®rding to the needs of the
clients or inhabitants of the urbanizations. Thiéection of data and information
necessary for the study was achieved through me@asmt instruments, for the
case of this document a survey has been used awothetic service, which has
been put to the test in other documents that haardl&bjective Similary. For the
purposes of this study, a quantitative researclhoaeiogy has been used, using
computer tools such as Microsoft Excel and Googlaris to perform a correct
tabulation and interpretation of results. Amongrigults obtained, an excellent
reception is appreciated for the product and seroftered, being very attractive
in the market, due to its innovation in the Ecuglomarket. The analysis of the
proposed business model maintains a NPV and IR&eagréhan zero, this
analysis was carried out in different scenariosrefd to potential clients, varying
the type of product and price, generating positegilts, showing the profitability

and feasibility of the research.

Key words: home automation, smart homes, automation, intefrdings,

business model.
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Introduccion

Desde mediados del siglo XX se han organizado ¥as&ibiciones para
poder generar ideas de como las casas podriamggrayduncionar en un futuro
lejano. La gente se imaginaba como se podria ma&grcémoda la estancia en
casa, como se facilitarian las tareas doméstitmd)espués de la aparicion de
dispositivos electronicos inteligentes como el oettor, fue surgiendo el
concepto de la automatizacién del hogar: la doradfozo, 2016).

En la Ultima década, el aprendizaje sobre las magui las persuasivas
tecnologias de computacion, han madurado al purtdadel poder tecnoldgico
no esta solamente integrado en nuestras vidasgaaaos pueden proveer de un
contexto de soporte automético en el desarrolloug®o dia a dia (Diane J. Cook,
2013).

El concepto de domotica hace referencia a la auipac#dn de sistemas
controlados de forma remota y programada, asi damagulacién de equipos de
climatizacion, bafieras, cortinas, encendido y apaga luces, asi como la
seguridad del hogar, todo esto gestionado derfirera de casa.

Una vivienda domotica o inteligente presenta midsiversiones y
matices. También son diversos los términos utibgaeh distintas formas: casa
inteligente, automatizacion de viviendas, domoéststemas domésticos, etc. En
general, un sistema domatico dispondra de unaeeaihunicacion y didlogo
gue permite la interconexion de una serie de eguadin de obtener informacion
sobre el entorno doméstico y, basandose en éali@araunas determinadas

acciones sobre dicho entorno (Rozo, 2016).



La necesidad de crear casas Smart, actualmentehe\wielto cuestion de
lujos o status, se ha convertido en una necesmiadl sdebido a sus amplias
capacidades de brindar comunicacion, seguridagygtem posibilidad de ahorro
energético.

El costo de implementacion para este tipo de vilasntoma diversas
formas de acuerdo a las necesidades del cliente gupuesto el detalle y
necesidades generarian un impacto significativognostos de produccion de
cada vivienda individual.

El rdpido crecimiento en la industria de la autaora&ion del hogar a
través de sistemas inteligentes y domaticos, lgadle a interesar a mas de una
persona, trasladando el futuro que se pensabala|gresente; sin embargo la
automatizacion del hogar hace unos afios poseikioucoato de implementacion,
generando un paradigma o una alta barrera, doagefaonas de altos status eran
los Unicos capaces de acceder a estos tipos deiegren contraste a la
actualidad, donde existen diversas maneras deatiég y una gran variedad de
equipos que aun no se han popularizado dentro e@aaio local, manejando
bajos costos en su adquisicién, en comparacionsaiteriores.

Se posee una estimacion que los costos para implangasas Smart
disminuirdn y como consecuencia las ventas poditamzar grandes
expectativas en un mercado que no se encuentratadplen el Ecuador, dando
pie a grandes oportunidades, tanto para los emrres@mo a la poblacién,
declarando que la domética puede aplicarse enmygsts a todo el mundo y no
solamente en mercados internacionales.

La implementacién de casas smart va de la mantacmmstruccion de

nuevos hogares o urbanizaciones, sin embargoecuador, hablando



propiamente de los alrededores limitrofes de ldadude Guayaquil, esta alianza
estratégica no es muy visible en mercado, en gahli existe; dentro de los
altimos 10 afios se han construido una gran cantidadbanizaciones con
diferentes modelos de casas y no se ha tomadaeatacel factor tecnolégico al
momento de su elaboracion, en otras palabras, recgaxistir una comunicacion
entre los mercados de construccion y tecnologiganaatizacion (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2010).

Dentro de este estudio, se presentara una clapagsta para generar un
modelo de negocio viable en la produccidon masiveadas Smart, en las

localidades de alta expansion poblacional.

Antecedentes

En el mundo la domética se ha desarrollado destie yeamas de 30 afios,
sin embargo es dificil observar, como en Ecuad@eniba logrado desarrollar esta
tecnologia, siendo una gran oportunidad para largeidon de empleos y la
optimizacién de recursos, contribuyendo al creamtaeconomico social,
generando ahorro energético y confort para losresga

Hoy en dia se habla de energias limpias, tales ¢ampee se obtiene a
partir de la instalacion de celdas fotovoltaicase @scucha hablar acerca del
ahorro y cuidado del agua, estos son temas quanatita abarca y pretende
hacer de éstos, sistemas que se puedan instalareidie en una vivienda o
edificio y a un costo accesible.

Se escucha contradictorio como un sistema que tieras ventajas y
beneficios en su uso, que puede ayudar a mejocatittad de vida de las

personas, contribuye con el ahorro energético, adatm fomentar el cuidado al



medio ambiente, sea un sistema casi inaccesibdelgpanayor parte de la
poblacion.

Segun el reciente estudio de mercado “Home Autamafiarket - Global
Industry Analysis, Size, Share, Growth, Trends lRoecast 2014 - 2020”
realizado por Transparency Market Research, eladermundial
de domdtica fue valorado en 2014 en US$4.41 Bilgnse espera un
crecimiento aun mayor a nivel mundial (infoPLC.r2&t]15).

Con los avances tecnoldgicos en varios paisessmrd#o, las soluciones
domodticas estan en continua evolucién. Las solesia@e automatizacion del
hogar utilizan la tecnologia digital de gama akleagproporcionar un mejor
rendimiento y eficiencia (infoPLC.net, 2015).

El mercado de la domética es impulsado principatmpor la creciente
necesidad de soluciones eficaces en diversas @iplies domésticas tales como
la iluminacién, la seguridad la gestion de la efeergl entretenimiento (audio y
video), y HVAC (calefaccion, ventilacion y aire acticionado) (infoPLC.net,
2015). Alto grado de conectividad a Internet ydagtracion en los paises
desarrollados como los EE.UU., el Reino Unido, Ei@y Alemania también
estan contribuyendo al crecimiento del mercad@dmiabtica a nivel mundial.

La expansion poblacional en la ciudad de Guaydgudreado la
necesidad de implementar cada vez mas viviendadalalta escasez de las
mismas dentro de la ciudad, sin embargo la corgmae viviendas se ve
limitada por el espacio dentro de la urbe, comeseonencia a lo largo de los
altimos afos, constructoras han procedido a laceale viviendas de forma

masiva por medio de urbanizaciones, en el contdena ciudad (INEC, 2010).



Para lograr la creacion de nuevas viviendas sesiteag amplio espacio
de terreno, el cual actualmente no existe dentta deidad de Guayaquil, debido
a esto la expansion de viviendas se ha realizado eontorno o perimetro,
debido a este comportamiento, el estudio del madieleegocio ha procedido a
enfocarse en las zonas de mayor expansion, cooaselde la construcciones
realizadas en las zonas de via Daule y via Salitre.

Las tecnologias de la informacion han abarcadanpiia desarrollo
dentro de los hogares, cada vez es menor el nlgleguersonas que no poseen el
conocimiento para manejar un equipo tecnolégictasevidenciado que dentro
del Ecuador, provincia del Guayas el 79% de lagmbh conoce el uso de un
teléfono celular, el 23,2% tiene amplio conocimiestbre el manejo de
computadoras y el 15% maneja internet para finesatté del entretenimiento y
sociales, por lo tanto; dentro del medio de estodionas, se ha evidenciado que
los dueiios de casa han optado por contar con megiepuedan ayudar en
ciertos puntos de la rutina diaria, como son landakncia, seguridad, comodidad
y conectividad; para estos factores la tecnolagégg un papel muy importante ya
gue permite usar medios orquestadores para logaasinergia entre todos los
medios del hogar, dando como resultado la autoatadiz de varios servicios, es
por esto que a medida de los afios, los seres hgrhanwmptado por equipar
nuestra vivienda con diversos medios tecnolég@apyvechando al maximo los
recursos y capacidades actuales en las actualssuwmones de viviendas
(INEC, 2010).

La construccién de las viviendas en los sectoreggimeados se han
realizado en forma masiva, son relativamente nye@aseen dimensiones

adecuadas y materiales idéneos, sin embargo soratidn no contempla el



plano tecnolégico y domatico, debido a este fagtfalta de vision, las personas
gue hacen uso de estas viviendas tienden a compui@nsel vivienda con
adquisiciones tecnoldgicas, en muchas ocasiondievam realizar
modificaciones impactantes dentro de la estrugt@iadiseio de la vivienda,
ocasionando molestias, suciedad, pérdida de tignpoo supuesto gastos
financieros fuera de los contemplados por la adtjaisde la vivienda, que en
muchos de estos casos se pagan de forma mensuabfeo de deudas
hipotecaria.

La potencialidad de agrupar diversos serviciosrenvivienda Smart de
forma automatica representa una gran oportunidadpce indicé anteriormente
existe un alta tasa de servicios tecnoldgicos atados de forma independiente
como son:

e Control de encendido y apagado de luces

» Control de temperatura en el hogar

e Alcance de redes WiFi en el hogar

» Sistemas de vigilancia por circuito cerrado

» Alarmas para prevencion de intrusos

Cada uno de estos servicios pueden ser entregadpsmtamente con la
construccion de una vivienda de forma masiva, tleraanera el cliente que
recibe una vivienda por parte de una constructaralebera realizar
adquisiciones adicionales, sin modificaciones deaicto, podra usar los servicios
inmediatamente y sobre todo la capacidad de pagla pecnologia recibida, sera

mermada dentro de los pagos de la vivienda.



Problema de investigacion

Destacando la falta de tecnologia en la visiériahiel proceso de disefio,
este documento de investigacién procedera a anadlaservar y modelar el
proceso integral para optimizar el ingreso y laaclecesidad de implementar
domdtica en los hogares y por supuesto en las suevestrucciones.

Los humanos por naturaleza prefieren realizar sing@dades cotidianas
de una manera comoda y sencilla, y es debido éageenologia ha ido en
aumento dia a dia, que se pueden implementar ds/ecduciones en respuesta a
las necesidades requeridas. La implementacion métitta surge como respuesta
a una clara necesidad de establecer métodos aidosdé¢ respuesta y control
para nuestra rutina diaria, facilitando nuestrdividades.

De acuerdo a los datos obtenidos en el INEC, eareo realizado en el
afo 2010, el aumento del uso de herramientas taginak para cumplir ciertas
necesidades, como son la comunicacion, seguridadigacion; especificamente
en la provincia del Guayas, se puede constatarappecto a los afios anteriores,
ha sido notablemente considerable, dando a cogoeetada vez mas las
personas usan las herramientas tecnoldgicas, siargmesas herramientas no se
encuentran enfocadas en resolver necesidadevidialdiaria dentro del hogar, y
el uso de estas herramientas se encuentra sudddiliz

Al conocer que existe una gran cantidad de pobiagie usa y entiende
el manejo de soluciones y equipos tecnolégicogesera la oportunidad de
brindar un medio o un sistema que involucre y agcbe el aumento de
herramientas tecnolégicas con las problematicaseggeneran en temas

rutinarios del hogar, sin embargo antes de elalmor@quier tipo de estrategia, se



debe conocer cuéles son los problemas que afetaarparsonas dentro sus
hogares, conocer las necesidades reales que seawhbatir.

Bajo las estadisticas presentadas por el INEC {2@hda Encuesta de
Estratificacion del Nivel Socioeconémico, se puadeeciar que los hogares en la
provincia del Guayas, se puede observar como siadi#vidades han ido
incrementandose y gracias a estos datos se pmfede ¢iertas necesidades que
se han generado o podrian generase. Tal caso aetilddades mas presentes
bajo el uso e incremento de la tecnologia es lauodracion, debido en primer
lugar por el incremento de la presencia de integndbs hogares; la seguridad
dentro de los hogares bajo sistema de vigilancmta; el continuo incremento
de nivel de confort dentro del hogar; y claramédateecesidad de contar con
sistemas para administrar el ahorro energético.

Para realizar énfasis en una de los puntos antegitte mencionados,
como es el caso de la contratacion del serviciotéenet, toma lugar mencionar
el proceso de instalacion regular del servicicasnviviendas actuales, donde una
temprana planificacion entre la arquitectura dehbhmueble y herramientas
tecnoldgicas proveeria de mayor estética y mejeemdeerio para el uso de este
servicio, sin dudar de la satisfacciéon con la queria contar el cliente al contar
con una casa equipada con conexiones listas paaa de una comunicacion
Optima en redes de datos.

Una de las inquietudes mas usuales en un hoglarseguridad, desde el
momento que un bien inmueble queda deshabitadgrea constante zozobra y
angustia al no poseer herramientas adecuadaseaex pivasiones externas.
Desgraciadamente a menudo se escuchan diferestesdmrobos donde la

mayoria de las personas afectadas, no logran geszifos culpables del delito,



debido a la falta de monitoreo remoto. La impleraeidn de domética permite
tomar medidas preventivas, mantener un controlgbeop manejar dispositivos de
acceso, activar y desactivar de manera sencillsistsmas de vigilancia, para
poder realizar un alcance sobre la seguridad detnauigogar, todo bajo un
sistema de herramientas tecnoldgicas.

De la mano con los servicios de internet, se gdaaracesidad de
conectividad, la necesidad que nuestros equipe®pales (celulares, tablets,
laptops) se encuentren conectados a nuestra ffednaie permanente, sin
interrupciones, la disponibilidad para nuestrogpapies totalmente
imprescindible en los requerimientos de hoy endblhjdo a trabajo, estudios o
seguridad.

El tener acceso inaldmbrico en cada rincén delhegaha vuelto una
necesidad marcada, sin embargo estos procesospiiac@ém de redes u
optimizacién de cobertura dentro del espacio figicose encuentran presenten en
los hogares actuales. Un sistema domoético al serquestador e integrador de
herramientas tecnolégicas requiere 100% de comgativy disponibilidad entre
todos los equipos del hogar, satisfaciendo ampliena conectividad requerida
por el usuario.

Los requerimientos detallados anteriormente, smesidades que se han
solucionado de forma aislada y no complementariaghogares y acorde a las
estadisticas mostradas por la Agencia de regulgocodmtrol de las
Telecomunicaciones (ARCOTEL), cada una de ellasgas gran indice de
demanda y se enmarcan dentro de un mercado masando un mercado

factible al cual es posible explotar (Diane J. G@&fK.3).



Las situaciones mencionadas, sefialan un probleraetdalidad dentro de
la planificacion y disefio en la construccion deasan la actualidad.

La implementacion de inteligencia en el hogar,rsmientra destinada a
aplacar una grave problematica en nuestro medigoda delincuencia y la
inseguridad, brindando soporte automatizado, amExknprevencion por medio
de alarmas, deteccion de intrusos, control de acces

Como se puede apreciar, en el medio existe unaitsamuy clara; la
tecnologia se encuentra al alcance de cada semioyugia embargo no se plantea
un despliegue a largo plazo, no se visualiza lastopidades que brinda pensar
de manera holistica, existe el paradigma, dondmidnente personas de alto
status pueden acceder a todos los recursos tea@uddaijsponibles, cuando la
realidad es que la tecnologia ha sido creada pej@an y ayudar al estilo de vida
de la poblacion.

En la sociedad actual contar con sistemas que emejarcalidad de vida
es imperativo y alcanzable a bajo costo, sistemasgan de facil acceso y
manipulacion. Adquirir viviendas seguras, confolealy econdmicas debe ser
alcanzable para cada miembro de la sociedad.

El concepto de Casas Smart y domdtica, lleva aatdv inconvenientes
que no se perciben o prevén durante la construcctdaacion de la vivienda,
teniendo en cuenta los detalles que el consumielmgsita para lograr un confort,

status y seguridad, tomando en consideracion slesreecesidades.

Justificacion
La investigacion generara un panorama mas claropjia sobre la

introduccién de un nuevo modelo de negocio aumpamentando en ciudad de
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Guayagquil, generando ventaja diferencial en el adarale la construccion y la
tecnologia.

La realizacion de este documento apunta a hacasiérdn la cultura de
emprendimiento y disefio de modelos de negociomipendo asentar
conocimientos obtenidos a través del desarrolléepional de una Maestria en
Administracion de Empresas, por esta razon el joadsté dirigido a buscar
herramientas practicas y metodolégicas que conduzta elaboracion de
modelos de negocios.

La creacién de un modelo de negocios factible gelaenecesidad de
establecer una empresa, formando asi flujo ecomdpaia la sociedad, el campo
de la domoética necesita adquirir productos de @nagresas aprovechando
importaciones y exportaciones, para la cual sesitacé contratar personal, la
aplicacion de domoética de cierta manera implicandalrticipacién de personal
arquitectdnico o construccion, se estimulara esttos.

El caracter relevante de la investigacion es caneloesquema de negocio
en las presentes construcciones de Daule y Salérelo a conocer la falta de
planeacién cuando se trata de incluir la tecnolegikas viviendas actuales,
demostrando que el acceso tecnoldgico no es Unitampara altos status.

Los resultados del analisis de implementacion dga€8&mart, podran
generar cambios en los métodos de construcciérvasage viviendas, dando
acceso de tecnologias complementarias a un costorme

En la actualidad las viviendas tienen la necesitdachantener
conectividad ininterrumpida a través de los difegsrambientes, por fines de
entretenimiento o comunicacion, hoy en dia estaerag no se ajusta a las

necesidades, existe una clara falta de visiondig®fio de construccion,
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implementar casas Smart cubre estos puntos desasentos, agregando un
gran abanico de potencialidades como pueden leegar la vigilancia, sistemas
de seguridad y control automatico.

El alcance del estudio podra generar nuevos congelgt viviendas en la
ciudad de Guayaquil, debido al aumento de poblagi@mecesidad de buscar
ambientes mas seguros y modernos, las personampmubar por sistemas Smart
basados en domética, aumentando el nivel tecnad@gida poblacién y en el
mercado de la construccion.

Al realizar el proceso de investigacion, se podr@ocer de manera mas
cercana, los intereses de la poblacion e indagpraa®sos o maneras de generar
disminucién en costos y esfuerzos de las activelagtinarias, mediante el apoyo

tecnoldgico.

Objetivos

General:

« Elaborar una propuesta de modelo de negocio vkela
aplicacién de domatica en viviendas de urbanizasgrivadas de

la via Guayaquil - Salitre.

+ Especificos:

« Reuvisar la fundamentacién tedrica de los modelasegecios.

« Realizar una revision de estudios en Ecuador ysopaises en

temas similares.
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- ldentificar las necesidades de herramientas tegita$ para la
solucién a tareas rutinarias en el hogar a tragdsedamientas

metodoldgicas de investigacion.

« Proponer un modelo de negocio para la aplicacichodsotica.

Proposicion
- El disefio de un modelo de negocio ayuda a ateadexdesidad de aplicar
herramientas tecnolégicas (domotica) en el hogar gatisfacer las

necesidades de la rutina diaria de forma eficdicieate.
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Capitulo 1: Marco Tedbrico
El Modelo de Negocio

Un modelo de negocio es el conjunto de protocolsistgmas que rigen la
forma en la que una empresa genera ingresos yehitiebeneficio. El producto
0 servicio que una empresa vende es parte de selonde negocio, ya que es la
forma en que mantiene a sus clientes satisfechiaslyan a por mas (Casadesus-
Masanell, 2004). Los modelos de negocio buscamadcda rentabilidad, asi
como los ingresos por ventas, describiendo las raam® que una empresa
invierte capital para generar ingresos, mediantedacion y venta de inventario,
o la creacién de una zona comercial que atraigatels de pago.

Definir un modelo de negocio es conocer y sabADN de una
compafia, como se puede modificar, como se puduteambiar o modelar, por
lo tanto se puede decir que es la estructura msdplaneacion de estrategias y
organizaciones (entrepreneur, 2010).

De acuerdo a estudios administrativos la estrafagi#a piedra angular de
la competitividad en las tres décadas pasadas gpezbfuturo, la busqueda de la
ventaja competitiva puede comenzar con el modeleedecio (Casadesus-
Masanell, Dindmica competitiva y modelos de nega2®4). No hay una
definicion generalmente aceptada acerca del matetegocio, este término aun
es vago, se utiliza erroneamente y al azar erdradministradores y sus
componentes (Casadesus-Masanell & Enric Ricar))201

Muchas compafiias olvidan que los modelos de negociperecederos
(Govindarajan, V., & Ramamurti, R, 2011), la innoxda en los modelos de
negocio es un factor critico para el éxito, encali@ ambiente complejo y

cambiante, la supervivencia de una empresa deEnsie capacidad de
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adaptacion, adicionalmente los modelos de negouaeyos e innovadores pueden
ser exitosos independientemente de la edad dedeesa) la industria y la
ubicacién (Giesen, 2007). El gran interés actualgpénovacion en los modelos
de negocio se puede explicar por el ritmo de cambionundo actual, la
competencia inter-industrial y la oferta de meja®geriencias para los
consumidores.

Se puede definir al modelo de negocio como unahgenta de andlisis,
gue permitird saber quién es la compafia, comailagriones, a qué costo, bajo
gué medios y por supuesto conocer qué fuentegydesim se pueden generar en
un negocio (emprendedores.es, 2017).

Es necesario recordar que la creciente globalimactécnificacion de los
negocios, generan continuamente una gran presiéergar nuevas y diferentes
estrategias para poder optimizar 0 mantener |lasng#as con respecto a afiios
anteriores, esta responsabilidad y desgaste, eeclas administradores y
directivos de las compafias, los cuales suelerirdegmatos tradicionales,
entregados por las diferentes literaturas exissentdgunos casos se basan en la
experiencia para lograr crear rutas y estrategiéssas las cuales podrian generar
un impacto negativo sino son estructuradas bajlisenéorrecto del modelo de
negocio necesario (Casadesus-Masanell, Dinamicaetitima y modelos de
negocio, 2004).

El modelo de negocio tiene que relacionarse céorfaa en la cual la
empresa necesita organizarse para satisfacer aldeceate la promesa efectuada

a los clientes en el disefio de la estrategia.
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Para una correcta y exitosa ejecucion del disefitmtalmente necesario
armar la estrategia de negocios con las habilideddasionales y directivas del
personal para lograr una exitosa implementaciémaelelo.

Durante la implementacion del modelo de negocielesusurgir
interrogantes, qué es lo que va a pasar y quiénpaayar qué, cuando y por qué.
Cuanto mas sencillo sea el modelo de negocio, mgjaiona. Cuanto mas
complejo, su implementacién tendra un alto graddifieultad. Una definicién
admitida sobre el modelo de negocio, es cOmo unaesa crea, desarrolla y
captura valor, pero esto es muy etéreo. Al finahh@delo de negocio es una
vision, un conjunto de todo lo que es tu negoaiopiendedores.es, 2017).

El modelo de negocio son los cimientos. Si sezaddi construccion de un
edificio, se puede indicar que al plantear un mmds2 crear los pilares
fundamentales de la edificacion. Por eso el modeloegocio es muy importante
pensar o analizar el modelo, antes de lanzar weaablmercado, incluso antes del
plan negocio (emprendedores.es, 2017).

Muchos emprendedores suelen empezar con el plaagieios, sin haber
pensado bien su modelo, permitiendo hacer comparaoin construir una casa,
empezar a incorporar muebles y luego verificaspheio disponible, lo que
seguramente nos generaria problemas, debido kdaléaplaneacion, llevando a
toda la idea a un fracaso seguro.

Se suele indicar que el modelo de negocio tieneoaanetivo indagar los
métodos que debe tener una empresa para poder garmel analisis que se
puede llevar a cabo puede llevar mas alla querelaar el monto de utilidades.
Plantear un modelo de negocio genera un camindlpgea a establecer quiénes

son los clientes, conocerlos, como a llegar atruesercado (clientes), qué
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herramientas y elementos se deben priorizar y ebfgara generar una propuesta
de valor, otorgando un resultado original, cudhesorrecta administraciéon para
una buena estructura en los costos e ingresosigedsion sistémica y holistica
del negocio.

Punto clave para disefiar un modelo de negocio

Un modelo de negocios es un diagrama de como foadain negocio. El
modelo que se seleccione, ayudara a identificaet@sario para el
establecimiento, operacién y generacion de gansdeiatro del negocio; el
modelo seleccionado permitira realizar énfasisasrdecisiones que se deben
tomar para un negocio sea exitoso.

Un modelo claro y bien definido genera una visiériadjrar que los
productos y servicios posean un valor para losig®y se pueda generar
ingresos que podran permitir poseer sostenibilidexippansion al negocio
(entrepreneur, 2010).

Para desarrollar un esquema del modelo de negeg@uoexen realizar
preguntas clave, cuyas respuestas aventuraramongapaa amplio y claro, sobre
lo imperativo dentro del modelo, entre las pregsistadetallan a continuacion de
acuerdo a lo mencionado por Masanell CasadesBsofosicion de valorValor
agregado que se generara hacia los clientes pergmta caracteristica del bien o
servicio que se distribuye por medio del negoRiesponde a la preguntgQué
problema se resuelve o qué necesidad se cumplebagquema del negocio?, 2.
Mercado objetivoDefine el mercado al cual apuntResponde a la pregunta
¢, Quiénes son los clientes?, ¢ Cudles son las nadesidrimordiales del
mercado?, Eadena de valorModalidad en que un negocio puede organizarse

con la finalidad de dar movimiento al producto o/&o. Responde a la
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pregunta:¢,Cudles son los pasos a seguir? ¢ Cual sera laforeja de
administracion? ¢ Cuales son los roles designadoB3tructura de costes y
ganancias objetivasSe establece una estructura para conocer ehatgéos
ingresos y la contribucién del negocio y como srithuye para generar utilidad
0 ganancias. Para lo cual, se requiere conocerr@afpor la cual los ingresos
seran producidos por el negocioRed de valorDefine el monto de dinero que
es necesario para dar inicio a un negocio y ebqueta su operacion. @entaja
competitiva.Caracteristica o particularidad del producto oisengque dara una
ventaja al negocio respecto a la competeggponde a la preguntaPor qué
un cliente debera preferir el negocio en contrasitros en el mercado? ¢ Como
mantener la ventaja en el mercado respecto al temgeuales son los factores
que dafiarian mi ventaja en el mercado? (p. 8).

De acuerdo a la informacion obtenida de cada unasdereguntas
planteadas, proceder a realizar un disefio sesigweente paso, mediante
diferentes herramientas, de esta manera creargatioecon bases sélidas es
posible, lo que generara un viable desarrollo yestidlo organizado.

Disefio del Modelo de Negocio

Dentro del estudio de investigacion, se procederdizar una
herramienta muy conocida dentro del modelaje decieg, este método creado
por Alex Osterwalder, es un esquema muy sencillcya permite verificar bajo
bloques, los componentes claves del negocio ytetaittion entre ellos para
generar el producto o servicio deseado para lestels y por supuesto nuestra
rentabilidad, esta herramienta posee el nombrdde Bussines Model Canvas”.

“The Bussines Model Canvas”, es una plantilla d&ige estratégica que

sirve para el desarrollo de nuevos modelos de megaaptimizar los existentes,
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generalmente se compone de un grafico visual @nesitos que describen una
propuesta de producto o valor de la empresa, sthasura, clientes y
financiamiento.

Esta herramienta ayuda a comprender y trabajaelcmodelo de negocio
desde un punto de vista integral y holistico, ds®lentiende a la empresa como
un todo y a sus partes tan importantes como el todo

Una de las mejores formas de describir un modeleedecio es dividirlo
en nueve modulos basicos, como se observa endeaR2gdonde se logran cubrir
las cuatro areas claves de un negocio o empres@, $on los cliente, oferta,
infraestructura y viabilidad econdmica (Casadesasdviell, DinAmica

competitiva y modelos de negocio, 2004).

OFERTA
SOCIos ACTIVIDADES OFERTA DE RELACION CON CLIENTEO
ALIADOS CLAVES VALOR EL CLIENTE USUARIO

CLAVES

orvnsn

CANALES DE
COMUNICACION
¥ DISTRIBUCION

INFRAESTRUCTURA

RECURSOS ¥
HABILIDADES
CLAVES

ESTRUCTURA FLUJO DE INGRESOS

DE COSTOS

FINANZAS
Figura 1. Descripcion Cuadro Modelo Canvas

Nota.Tomado de “Emprendedores.es web site,” por Jaweudero, 2017,
http://www.emprendedores.es/crear-una-empresal/pakte-sirve-modelo-

negocio
En la Figura 1 se presenta el esquema basicsdaitve bloques que

constituyen el Canvas y se procede a describir lolad@e, de acuerdo a Javier
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Escudero, con la finalidad de entender el Modelov@s: (a)Segmento de
clientesson la base principal de un Modelo de Negociadei® conocer
perfectamente a quién quieres vender la propuestaldr y qué necesidades
existen. Se debe analizar en este punto el grupbaiges que se debe alcanzar y
reflexionar sobre aquellas necesidades que sermpodbdir con la compra del
producto, (b)Propuesta de valor es aquello que se espera hacer mejor o de
manera diferente respecto a la competencia. Unaesapuede tener una o varias
propuestas de valor, dependiendo si se dirige awanios grupos de publico
objetivo. En este paso se debe describir la prépuge se ofrecera a los clientes,
esta debe tener base sobre los problemas queessitdven al cliente al usar tu
producto, las necesidades que vas a cubrir corotlupto, las caracteristicas del
producto que se resaltaran en el mercadd;4ojgles de distribuciénes el

bloque donde se procede a indicar las diferentesa® de distribucion del
producto, para que este llegue a manos del clievatede la forma mas efectiva y
eficaz. Es muy importante identificar los mejorasales de distribucion para
nuestro negocio, no solamente en el arribo delymtod sino también la estrategia
de comunicacién para dar a conocer el productdiéthciones con los clientes

se trata de identificar cual es la forma mas agmegicreativa para establecer
relaciones a largo plazo; (Elentes de ingresoss donde debemos evaluar qué
cantidad de dinero estara dispuesto a pagar atelpor la adquisicion del
producto, de esta manera se puede llegar a residreas interrogantes acerca de
cOmo obtener ingresos a través de nuestras idaas, gCuanto pagaran por mi
producto?, ¢ Cuanto pagan actualmente por un pimdimtlar?, ¢ Cuanto tienes
gue ingresar para obtener los margenes de bersefieseados?; (Actividades

claveque permitiran entregar la propuesta de valor allestes: procesos de
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produccion, publicidad y marketing etc. De esta@narse conoceran las
actividades clave que daran valor a tu marca, yegtrategias se podrian llevar a
cabo para potenciarlas; (Becursos clavepara identificar la infraestructura
necesaria para operar nuestro Modelo de Negocraugsmportante para el
desarrollo y viabilidad del mismo. Se refiere taat@cursos fisicos, como
intelectuales, financieros y humanos, que no puéaltar para que tu producto
sea un éxito en el mercado; @gcios clave¢ Quiénes seran tus socios,
comerciales y proveedores? ¢ Qué alianzas estragdtgigaras a cabo? Este punto
es una pieza fundamental para hacer networkingugacuantos mas contactos de
calidad se obtengan dentro del propio mercado, reejesultados se podran
conseguir; (iEstructura de los costoson los recursos necesarios para llevar a
cabo nuestra idea de negocio y cuanto podremoseiide los clientes por el
producto o servicio, se puede llegar a definirsiaategia que debera seguir el
Modelo de Negocio para mantener una estructurastesadecuada, mediante el
calculo de gastos de inversion, rentabilidad dedguesta, y optimizando los
beneficios al maximo.

Se debera decidir entre mantener unos costes lbages,un negocio que
se enfoque en crear valor a un precio mas alta. &lar debemos evaluar ¢ Cuales
son los recursos clave mas caros y como podrasired®, ¢ Qué actividades
clave son las més caras?, ¢ Cuéles son los cosdémpurtantes para la
realizacién de tu modelo de negocio?

Estrategias y modelos de negocio

Disefiar la forma de una compafia es muy importasteital, conocer el

flujo de ingresos y como se lograra generar, eddomrental en un modelo de

negocio, sin embargo para lograr un 6ptimo crecitoien las organizaciones,
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cabe generar cierto tipo de preguntas, como ¢ sualstuacion actual?, ¢ hacia
donde se pretende llegar?, ¢,cual es el camindquaea la meta?; estas
interrogantes que cada administrador o duefio dengaaizacion debe realizar,
impulsa notablemente a evaluar las condicionea dellstria, desempefio
financiero y situacion cursante del mercado, evalpartunidad y amenazas,
fortalezas y debilidades.

Encontrar respuestas a las preguntas mencionattabase y la razén por
la cual las empresas cuentan con estrategias drrgnmodelos de negocios, la
elaboracion de un plan de accion que provea aczicomapetitivas y enfoques
correctos para competir con éxito, satisfacer éaesidades de nuestros clientes y
por supuesto alcanzar las metas, en base a efisisasiirge la necesidad de
estrategias.

La estrategia de una compafiia consiste en las asedinpetitivas y los
planteamientos comerciales con que los administesdmmpiten de manera
fructifera, mejoran el desempefio y hacen creceegcio. La estrategia tiene
gue ver con competir de manera diferente, comorhaapie los competidores no
hacen, o hacer lo que ellos no pueden hacer. Tsit&tegia necesita un elemento
distinto que atraiga a los clientes y genere uméay& competitiva (Thompson,
Gamble, Peteraf, & Strickland Ill, 2012).

Al realizar la eleccion de una estrategia, |0 queealidad se pretende
comunicar es que entre las diferentes formas deéuoimy hacer competente la
administracion de la compafiia, se ha elegido parcombinacion especifica y
particular, para llevar a la empresa a en la dibecdeseada, con la finalidad de
fortalecer su posicién en el mercado, su compitdy optimizar su

desempenfo. Estas elecciones no son sencillaslesfélei tomar y por
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consecuencia requieren cambios en la estructuwwemafde la empresa, sin
embargo evitar los cambios no debe convertirsenampedimento para lograr
los objetivos planteados por el modelo de negocio.

Algo destacable sobre las estrategias es que amente indican lo que
se deberia hacer, sino también lo que no se delee, like esta manera una
estrategia se vuelve una direccién y guia; y dekganto de vista estratégico,
saber lo que no se debe hacer es fundamentalgpargjdra de procesos, evitando
distracciones y desperdicio de recursos. La Figuraiestra los amplios tipos de

acciones y enfoques que suelen particularizarttategia de una organizacion.

Acciones para obtener ventas y participacidn de
marcado con mejores caracteristicas de
desampenio, disehos més atractivos, maejor calidad
o sarvicio al cliente, mayor variedad u otras
accionas sameajantes.

Acciones para fortalecer la .
posicion negociadora de la A.mmas para obtanar ventas y
participacitén de mercado con
emprasa con sus provesdores, A -
distribuid precios muy bajos basados en
et ey ‘ costos adn mas bajos.
Acciones para escalar, Acciones para ingresar
construir o adquirir a nuevos mercados
FECUrsSos Y geogrificos o de
capacidades Patrén de acciones y productos, o para salir
importantes en la aenfoques de nagﬂclos d-a-rnan:a:lus
competencia. que define la estrategia existentes.
de una comparila

:f:nmmni:rimaapli:adm Acciones para aprovachar
an la administracién de oporiunidades de marcado
IyD, produccisn, ventas y emargentes y defendersa
markating, finanzas y mnn;a amenazas externas
otras actividades para las parspectivas
bésicas comerciales de la empresa.

Acciones para fortalecer la

competitividad por maedio da Acciones para fortalecar la posicitn an

alianzas estratégicas y al mercado al adquirir oiras companias

sociedades colaboradoras. o fusionarse con ellas.

Figura 2. Acciones y enfoques que particularizaa astrategia
Nota.Tomado de “Administracion Estratégica” por Thomps20i.2.
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Estrategia y busqueda de ventajas competitivas

Establecer una estrategia tiene como objetivo genventajas a la
organizacién para incrementar y optimizar los ingsgpor nuestras actividades,
una estrategia creativa y diferente que marca taradjstancia sobre sus
competidores es ciertamente una llave confiable ikegar al objetivo de
incrementar nuestros ingresos y ganancias, alagéad capacidad, se da el
nombre de ventaja competitiva.

La ventaja competitiva se genera de la capaciddggder de satisfacer la
necesidad de los consumidores o clientes, con ayameficacia, mediante
productos o servicios que se aprecian de maneraficé@nte a través de un bajo
costo. La satisfaccion de las necesidades aumentamdicacia, puede
interpretarse como el aumento de precio de produxgervicios, debido a la
mejora del producto, influyendo en el aumento delatles al generar mayor
ingreso. Satisfacer las necesidades de las digotemedio de costos mas
eficientes, se interpreta como mejorar los procgsagmas para cobrar precios
mas bajos y alcanzar mayor volumen de venta, dengshera se incrementan las
utilidades por el lado de los ingresos y costos.

Una caracteristica muy importante para la vent@ajapetitiva de una
organizacién, es que sustentabilidad, en otrabmaajue pueda ser capaz de
ejecutarse de forma duradera, lo que lo hace mostbla creaciéon de razones
permanentes en los clientes para preferir los @todwo servicios versus los
competidores, debido a la sustentabilidad ser4 pammable que la competencia
logre superar o anular nuestra estrategia.

Respecto a la diferenciacién que marca una egtaatastentable con

respecto a los competidores, se han generadosc@enteamientos, con la
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finalidad de garantizar la fidelidad de los clienyemarcar la ventaja competitiva.
Entre los planteamientos tenemos: (a) Esforzarsegyain proveedor de bajo
costo en la industria, con lo cual se pretendengbtena ventaja competitiva de
costos sobre los competidores; (b) Superar a lgpetencia con caracteristicas
distintivas como mayor calidad, seleccion mas aagdi productos, mejor
desempenio, servicios de valor agregado, modelositradivos y superioridad
tecnoldgica; (c) Centrarse en un nicho pequefioateado y ganar una ventaja
competitiva al satisfacer las necesidades y gestpsciales de los compradores
gue conforman ese nicho de mejor manera que lopetiores; (d) Procurar los
precios mas bajos por bienes diferenciados queeabmigualen las
caracteristicas y desempefio de las marcas rivalesglor precio.

La profunda conexién entre una ventaja competitiventabilidad
significa que la busqueda de una ventaja compafittrmanente siempre tiene un
papel preponderante en la planeacién de la esaatrgpleando uno o varios
elementos claves y distintos que posean la cafstitarde atraer clientes y crear
fidelidad con la organizacion; sin una estrategia genere una ventaja
competitiva, la empresa ciertamente toma el riesgquedarse fuera del mercado,
fuera de la competencia, desempefiandose de uraarfaranciera deficiente
(Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland Ill, 2012)

Relacion entre la Estrategia y el Modelo de Negoaale una Compaiiia

La Estrategia se encuentra relacionada de formacenayana con el
modelo de negocios de una organizacion, de ac@elaldetallado anteriormente,
el modelo de negocio es la linea que una adminiétraigue para ofrecer y
entregar productos o servicios a los consumidbrescando las mejores

alternativas para generar ingresos, solventar €gspooducir una alta utilidad,
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sin una buena estrategia, la supervivencia degen@racién no se encuentra
garantizada.

Entre los principales elementos del modelo de negteuna
organizacién se encuentran la propuesta de vatargbaliente y su férmula de
utilidades. La propuesta de valor para el clieestablece el enfoque con que la
organizacion planea satisfacer los deseos y nexksdle los cliente a un precio
gue consideren atractivo y justo. Algo muy clarcadas clientes, es que entre
menor sea el precio del producto y posea una maor, este se volvera mas
atractivo, generando una propuesta de valor pardikntes. La férmula de
utilidades indica que el enfoque de una organirepaya determinar una
estructura de costos que permita utilidades ackgstattados los precios asociados
con la propuesta de valor para el cliente, en @adabras, la férmula de
utilidades de una compairiia es comprendida por@l gae se proporciona a los
clientes en términos de eficacia con que los biersvicios satisfacen las
necesidades y deseos de los consumidores, el p@miado a los consumidores y
los costos de produccién y operatividad de la cdiigygoor ende entre menores
sean los costos en funcién de la propuesta de patarlos clientes, mayor sera la
capacidad de la organizacion para generar excslatitielades.

De esta forma se puede revelar la eficiencia quetina compafiia para
cumplir con las necesidades y deseos de los codsuesi por medio de una
propuesta de valor.

En resumen el modelo de negocio de una organizhcisca la rentable
ejecucion de una propuesta de valor para el clismembargo no significa que
crear una estrategia para obtener una propuestaaecompetitiva para nuestro

modelo de negocio, garantice el éxito sin fallasgriportancia del modelo de
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negocios es aclara cOmo se proveerd valor a leste y generar suficientes
ingresos para cubrir los costos y obtener grantiiegades.
La Cadena de Valor

La cadena de valor de una empresa identifica lagdades primarias que
crea en valor al cliente y las actividades de gepetacionadas, el negocio de
toda empresa consta de una serie de actividadesecgraprenden en el transcurso
del disefio, fabricacion, comercio, entrega y s@pdet su producto o servicio. La
mayoria por no decir todas las diversas actividgdesdesempefia una empresa,
se combinan internamente para formar una cadewaldle la cual toma este
nombre ya que su propdsito que todas las actividdeda compafiia creen valor
para los consumidores.

La cadena de valor se forma de dos extensas categler actividades,
como son las primarias, las cuales crean valorlparelientes, y las necesarias
actividades de soporte, que facilitan y mejorateslempefio de las actividades
primarias. Estas actividades varian de acuerdolacespecialidad del negocio,
por lo tanto estas ideas son de caracter adaatina definitivas, para una clara

descripcion de estas actividades, se puede raf&iFigura 3.

Manejo
Actividades de la Ventas Margen de
y costos cadena de Operaciones  Distribucion ¥ Servicio rgen
N : marketing ganancias
primarios = abasteci-
miento
N S S
[ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
lyD del producto, tecnologia y desarrollo de sistemas
Actividades
de apoyo Gestion de recursos humanos
y costos

Administracién general

Figura 3. Cadena de valor representativa de unaresg
Nota. Tomado déAdministracion Estratégica” por Thompson, 2012.

27



Definicién de Casa Inteligente

Una casa inteligente es el conjunto de serviciog@elos por sistemas
tecnoldgicos integrados, con la finalidad de satisf necesidades béasicas de
seguridad, comunicacién, gestion energética y cgrdel hombre y de su entorno
aproximado. Al mencionar el término “integraciégg indica que todas las
necesidades deben ser satisfechas de forma glebatgnjunto; de otra manera
no puede hablarse de casa inteligente, sino singpiEnautomatizar una actividad
en especifico.

El objetivo de una casa inteligente es crear uniemd confortable,
saludable y seguro, proporcionando mayor flexiadié los cambios originados
por las necesidades de los habitantes, facilitapémacion con tecnologia

transparente al usuario y siempre de forma efieient

Figura 4.Actividades Aplicables al Sistema de Casa Inteligen

Nota. Tomado dé&Casas Inteligentes: http:

/[casasinteligentesudlap.blogspot.com/,” por Ma&dleejo, 2013,
casasinteligentesudlap.

El inicio sobre la construccion o elaboracién de ¢éipo de viviendas, se

dio afios atras, siendo los pioneros en el uso denf@tica los paises de Estados
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Unidos y Japén, definiendo a la domaética comodadéngia que permite realizar
un control remoto o a distancia de los equipostebés y electrénicos que se
encuentran en el hogar (casasinteligentesudla@) 2@io se ilustra en la Figura
4.

Historia de las Casas Inteligentes

La evolucién humana no involucra solamente los ¢asnfisicos sobre la
anatomia y biologia humana, también la evoluciéolircra las formas, modos y
procesos de realizar las cosas, las mutacionesgedcesos en un sin nimero de
actividades a través de los afios, en este proeesantbio podemos incluir el
desarrollo de casas, llevandonos hasta lo quedogrsoce como la
automatizacion del hogar (casasinteligentesudi@p3 2

Uno de los cambios que han permitido originardass que llevan a la
automatizacion, fue la introduccién de la eleatiaci en el hogar, lo que logré
elevar el confort en el hogar en sus épocas de inipor supuesto el comienzo o
nacimiento de la generacion de diferentes equilgasrieos y electrénicos
destinados al hogar, los cuales tiene como findldisminuir el trabajo y tiempo
del usuario (casasinteligentesudlap, 2013).

La automatizacion de los hogares se dio lugarvaésrde cosas sencillas,
necesidades basicas, como encender de forma adidgantes luces del hogar
durante un viaje, apagar el calentador de aguagbanaar energia cuando el
usuario se encuentra por fuera, activacion de exgadgara el jardin por
intervalos de tiempo; lo mencionado forma partéaderimeras tareas
domésticas automatizadas que dan lugar a la cregciécesidad de la domética

(hipertextual, 2014).
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No existe una fecha exacta sobre el origen desia icgéeligente, pero con
frecuencia se hace referencia al afio 1978, cuantizé al mercado el sistema
X10 (hipertextual, 2014), considerado el primetesiga estandar que podria
permitir a varios electrodomésticos comunicarseeegitos y generar un manda
integral hacia el usuario, asi como el controluteiharias en las habitaciones,
aprovechando la instalacion eléctrica existentenscesidad de crear una red en
paralelo para nuevos servicios.

A partir de este punto, la tecnologia empieza duewanar, por ende los
recursos empezaron a converger en un productoipceque pudiera conectar
redes entre si, siendo la automatizacion el prah@pjetivo.

Diversos paises empezaron a desarrollar distint@gas tecnologias para
poder llegar a cumplir el objetivo de la automatiga. Estados Unidos se
convirtid en uno de los pioneros en incursionaes® campo, controlaban el
campo de la informética gracias a InternationalifBass Machines (IBM), lo que
permitio desarrollar un proyecto llamado Interaetilome (Hogar Interactivo). A
partir del afio 1984, se lanz6 el proyecto de laddat Associaton of Home
Builders (Asociacion Nacional de Constructores dgates), denominado Smart
House (Casa Inteligente); el elemento fundamemtaste proyecto era un sistema
de cableado unificado que reemplazaba a la redesaigia e informacion
convencionales en un hogar. Lo innovador de estaazito fundamental era un
destacado sistema de control de circuito cerrddma permitia el control de
cualquier aparato por medio de una sefial, dando@cer a su vez en todos
momento lo que esta ocurriendo dentro del hogaergado el primer paso de la
industria estadounidense hacia un nuevo campajssgguido por Japon y

ciertos paises Europeos alrededor de los afiosyl9892, mostrando un
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proyecto denominado Integrated Home Systems (Sisténtegrados para
Hogares) (Morales, 2005), cuyos objetivos erargdalimanera, poner a punto
una red doméstica y desarrollar productos compesatitbdn este red. Este proyecto
tuve sucesores posteriormente, en donde participanpresas de toda Europa,
como Siemens, British Telecom o Thomson.

Por lo que respecta a la “casa inteligente”, ex@inesomiunmente usado
en los afios ochenta y noventa, podria definirseoammella estructura que se
basa en la automatizacion de funciones, actividasegando con
telecomunicaciones avanzadas, logrando una fledaloilal cambio, con la
finalidad de satisfacer las necesidades de distidaarios dentro de la
edificacion.

Niveles o grados de Inteligencia en la Automatizamn

Es importante conocer desde y hasta qué puntodifigaeion puede
considerarse inteligente, de esta manera estahleagrroyecciéon para el disefio,
puede ajustarse a las necesidades de las persgnaarga ocupar las
instalaciones, es mucho mas practica y certera,quel se establecen ciertos
grados para clasificar el nivel de inteligencidaleonstruccién (Huidrobo, 2007).

A continuacién se analizan los grados de inteligede un edificio desde
el punto de vista tecnoldgico, de acuerdo a Ipektdo por Huidrobo (2007,
p.35).

* Primer Grado; Inteligencia minima o basica. Un sistema béasico de
automatizacion del edificio, el cual no esta indglgr Existe una
automatizacion de la actividad y los servicios dedomunicaciones,

aungue no estan integrados.
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Segundo Grado;Inteligencia media. Tienen un sistema de autonmztina
del edificio totalmente integrado. Sistemas de maatacion de la
actividad, sin una completa integracion de lactatainicaciones.

Tercer Grado; Inteligencia maxima o total. Los sistemas de
automatizacion del edificio, la actividad y laset@imunicaciones, se

encuentran totalmente integrados.

Para el desarrollo de este proyecto se involuccanocminimo los siguientes

sistemas:

Sistema de automatizacion de la casa.

Sistemas de automatizacion de la actividad.

Con lo cual se integra a la casa con un nivel tdigencia aceptable.

Caracteristicas de una Casa Inteligente

Las caracteristicas que hacen a una casa o edfidateligente segun

Huidrobo (2007) son las siguientes:

1. Flexibilidad; la casa es altamente adaptable msradmbios tecnologicos.

Estructuralmente, serd necesario prever ductos ioadies para

comunicaciones, un cuarto de equipos de controlprientacion para
aprovechar la luz del sol y todo aquello que perndar una gran
flexibilidad a la casa, de esta manera los camaidgturos podran ser
facilmente escalables.

Integracion; la edificacion es centralmente autarads, facilitando

operacion y administracion de equipamiento y s@&wicDentro del

sistema automatizado se puede incluir servicidagareas de proteccion,

seguridad, administracion, ahorro energético yisiexw basicos. Todas las
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areas quedaran integradas y sincronizadas a trdeésistemas de
automatizacion.

Seguridad; la seguridad es un aspecto muy imgereamel disefio de una
casa inteligente, incluyendo equipo que permitanlos habitantes

sobrevivir ante cualquier contingencia, ya sea aeater accidental o
infligido por la sociedad.

. Ahorro de energia y agua; con el sistema de comt@jral, se lograra un
esquema de ahorro en servicios basicos, debidgped¢gamacion de los

equipos para situaciones de ahorro energético igni@icion de recursos

(p. 65).
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Capitulo 2: Marco Referencial

Domotica en el Mercado Internacional

A nivel mundial el crecimiento de este sector pstdyectado a una tasa
compuesta anual del 26,3% de 2014 a 2020 seg(oieste la
RESEARCHANDMARKETS, conglomerado de asesores masitante del
mundo, asi mismo, el valor de este mercado fue4®4millones de ddlares.

Asi mismo, en referencia a los servicios domotiso el 10% de la
poblacién posee sistema domaotico en su hogar teexis expectativa del 77%
de interés por quienes no poseen ningun sisternmatizable en su hogar, lo que
traduce en un potencial de demanda significantmt&iés que demuestran los
estratos 4 y 6 son muy semejantes, 78% y 79% respeente, el estrato 5 un
74% dado que por su condicidon ya obtienen en algwadida objetos suntuosos
de lujo con algun grado de automatizacion.

Las personas entre la edad de 20 y 30 afios emdaccte Bogota,
Colombia, como referencia, estarian dispuestogeatinuna cifra mayor cercana
a los $3000 ddlares americanos, mientras que $tantes rangos de edad
invertirian alrededor de $2100 dolares americanos.

En cuanto a la composicion total de los hogaredgataqws en Colombia,
con el 34,3% se encuentra en estrato 3 (527.022ndas), el 4 con 16,2%
(248914 viviendas), el 5 con 5,2% (79898 viviendes)) 6 con 4,2% (64533
viviendas) sumando unas 920.367 de un total d&6568 viviendas en todo
Bogota. Segun la Secretaria Distrital de Planead@Bogota; Lo que permite
divisar como esta organizado el nicho de mercadaallse pretende llegar,

estratos medios y altos, dentro de América Latina.
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Los productos son diferenciados y novedosos entcw@henfoque
ecoldgico que se generan mediante sistemas ahmesaglimplementado el uso
de energias renovables, asi mismo, el costo dddngin se reduce ya que no se
requiere de implantar una nueva red en el cualiedgn comunicar los diferentes
dispositivos, solamente con la red eléctrica devi@nda se podré disfrutar de los
servicios de una vivienda inteligente; ademasrdatpcion de un servicio que
integre una imagen fresca, estilizada y ecoldgjua,brindara un disefio Unico
para sus usuarios, lejos de ser la imagen monoticamnaconsumista que brindan
las empresas de servicio domético en la actualjpl@djendo asi un servicio al
cliente en el cual el usuario sea participe adaeda propuesta de valor de nuestra
compafia con el beneficio de obtener un produateati€de primera calidad.

Casos de Modelos de Negocios de Domotica en el nagic

Internacional

Debido al principal enfoque del documento, se priasecasos de modelos
de negocio aplicados a la implementacion de dométiclos hogares a nivel
internacional, encontrando que los diversos pragsgbseen similitudes.

Plan de Negocios para FBL Domoética (Bogota)

FBL Domética es una organizacion colombiana radiedel conjunto
residencial Colinas de San Eduardo en la ciuddodeta, que a pesar no
encontrarse constituida legalmente en el afio 28isiguid logros durante su
etapa inicial a través de la automatizacion depeguiento en el hogar y
diferentes recreaciones, por lo tanto FBL deciéarcuna plan de negocios
estructurado para empezar a optimizar sus verasdyiccion, debido a esto se

escogié como caso de estudio para esta investigacio
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EL plan de negocios para FBL Domatica cuenta condtodologia
Canvas para realizar un plan de negocios, aungaenetodologia se encuentre
disefiada para los modelos de negocios, contieretaspequeridos en un plan
de negocios, afladiendo estructura financiera yac#aln de riesgos, permitiendo
analizar planes validados, repetibles, sostenibkslables y que cumplan con la
satisfaccion de las necesidades de clientes.

FBL Domdtica analiz6 el mercado potencial en balss astadisticas de
viviendas por estratos en el territorio naciondbodiano, analizando el como es
una familia colombiana, para indagar sobre sussidaees, proyectando una
posibilidad de la futura vivienda en Colombia, bagte analisis en el afio 2014, se
logré conocer que un 10,6% de las personas endasstaentan con domatica en
sus viviendas, el 77% posee interés en el tem& y1& no requiere de
herramientas tecnolégicas, de acuerdo a los estraiocluyendo que existe un
mercado potencial al cual dirigirse. En este may@adisten empresas
colombianas constituidas como Blue Home, Indom@gaktrol, Domotik, las
cuales abarcan un cierto porcentaje del mercadgmpial, dejando a FBL un
rango de clientes para ser atendidos.

La propuesta de valor de definido por FBL Domadésa“por medio de la
automatizacion de los diferentes equipos y dispositdel hogar, se mejore la
calidad de vida de las personas, aumentado su ¢dathdeguridad y confort, a
Su vez crear espacios amigables con el medio atel@ercuanto ahorro
energético se refiere” (Orjuela Ramirez & CardoaeeBes, 2014, pp. 45-47).

Dentro del plan de negocios para FBL Domdticassabéece una cadena
de valor para conocer todos los procesos claveslgamcursion del negocio, se

establecen estructuras de costos y alianzas egtageestableciendo conexiones,
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asegurando los canales de comunicacion con eteljecontralando fuentes de
ingresos; estas herramientas ayudan a una estdictanciera solida y a la
evaluacion de riesgos, para tener una perspedsixade la viabilidad de la
empresa.

Teniendo en cuenta el analisis financiero para BBinética se concluye
gue lo mas importante para que el negocio logaainy permanecer en el tiempo
es, como en la mayoria de negocios, el procesemtas. Para lograr las ventas
gue permiten tener margen de utilidad, segun ltieado en el capitulo de
financiacion, es imprescindible que se apliguemsdds estrategias (Cravens,
1997).

Sin embargo, es importante revisar en la practiéhae todos estos
instrumentos es el que realmente esta generandenéas de la empresa, y si
estas no se estan generando se debe encontramderfpida la manera para
lograrlas, sin importar que los métodos se salgdo éstipulado en este plan. De
otra forma, como la gran mayoria de las pequefigsesas en sus inicios, a pesar
de tener una buena planeacion (Serna, 2011) yalneién técnica desarrollada
con buena calidad, podra fracasar.

Se recomienda utilizar como estrategia de ventallysentos que dan
valor a la propuesta como: el servicio posventasynétodos de financiacion,
pues estos elementos ademas de ser diferenciaaoetsnercado pueden atraer
un mayor nimero de clientes. Adicional a estopaktruir una marca propia
diferenciadora permitira a la empresa lograr ethile ventas deseado (Orjuela
Ramirez & Cardona Paredes, 2014).

Domotik (Peru)

La empresa peruana Domotik se describe de la silguieanera:
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“Domotik nace con la idea de llevar la tecnolodbatart” de la mas alta
calidad y al mejor precio a todos los hogares dellFEl usar la tecnologia es
practico, es inteligente, debido a su uso en la didria, en aspectos de seguridad,
confort, ahorro energético, responsabilidad amhbleoontrol de nuestros
espacios fisicos. De esta manera Domotik se dadicascar en el universo de la
evolucion tecnoldgica, los ultimos descubrimierdasvenciones practicas y
accesibles, y ponerlas al alcance de los cliehtes;ando la continua adaptacion
al cambio que se genera en el mundo” (Domotik, 2017

Los productos que ofrece Domotik y las solucianes se comercializan,
se comunican por medios de transmision 100% inaiéay) ofreciendo
conectividad y alta disponibilidad con nuestro medcon los demas.

La organizacion Domotik cuenta con una gama deymtod para la
implementacion de domética en los hogares, ofrdoeervicios de integracion y
planificacién, asi como se muestra en la FigudodAde se describe puntos como
seguridad, controladores, audio, dimmers (tempdoizs) y equipos de ahorro
energético (Domotik, 2017) .

Caracteristicas principales

Tu Hogar con FIBARO

@
ol M|V =i oe. o .
TR e E [l —
Ao o b
® —

Figura 5. Descripcién de Servicios Domotik.
Nota. Tomado dénttp://www.domotik.com.pe/productos/” por Domati017,

Domotik tu casa inteligente.
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Esta organizacion trabaja en conjunto con difesemtarcas para
comercializar sus equipos, siendo porveedor a@oizpara la venta usa canales
online, donde se puede apreciar un carrito eleicivpde esta manera usa el
sistema de e-commerce, de mostrando a sus clsuneedpatabilidad con el
mercado actual, asi como se muestra en la Figa@abliendo su publicidad a

través de redes sociales.

domoti®. ... S

Home/ Carrito

PRODUCTD PRECIO CANTIDAD TOTAL

5 642 89 1 5 60 89

= L] Yzle Rezl Laing 527370 G | 527370
Cédign de cupdn
ApEcar cupan

Total del carrito

SUBTOTAL

ENVID

TOTAL $413.54 irow=3E308

Figura 6. Domotik usa e-commerce.
Nota. Tomado déhttp://www.domotik.com.pe/productos/” por Domqtk017,

Domotik tu casa inteligente.

Domodtica en el Ecuador

Domodtica aplicada en Ecuador

El Ecuador en la actualidad no posee mayores afivas de domdética en
la infraestructura de casas o edificios, Ecuadeepan gran atraso en cuanto a

este tema se refiere. Esta falta de aplicacibrusdegnotar claramente por la falta

39



de informacion disponible y las pocas empresasddds a este mercado
tecnoldgico.

Si se procede a realizar un enfoque mas profursgmaillo a la vez, se
puede notar que no existen edificaciones llamatdatgentes en el pais, no existe
una completa aplicacién de domatica integral, niéis e podra notar ciertas
tareas automatizadas, de forma independiente aestel de actividades dentro de
la infraestructura.

La aplicacion de domética en el Ecuador para etatmasas inteligentes,
claramente se encuentra desapercibida en el meachasl.

En orden de ubicar diferentes aplicaciones de taddica en el Ecuador,
se procedi6 a realizar diferentes investigaciomespntrando ciertos problemas
de acuerdo a Navarrete (2005):

» Las entidades naturales o juridicas que se dediadisefio e
implementacion de sistemas domoéticos, al no paseedebida
instruccion o planeaciéon, no pueden generar urecisp soporte o en
algunos casos no es posible la correcta transiardednformacion,
debido a que al momento de entregar una obra ctarplienplementada,
el cliente compra el proyecto, en ese momento muede brindar
informacion por parte de la empresa constructarasiorizacion del
cliente.

* No existe un registro de obras construidas em#h tde domaotica, de
acuerdo al Colegio de Arquitectos del Ecuador snag notable la falta de
conocimiento del mismo dentro del area de la caosidn, dificultando la

recoleccién de informacion.
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» Las construcciones que actualmente se hacen liateigentes, son
solamente sistemas independientes automatizadgselquiere decir que
se realizan ciertas tareas basicas bajo un sisieioay no integral.
Equipos Domoticos en Ecuador
De forma muy lamentable, los sistemas y equiposdticns, no poseen
un gran impacto y acogida en nuestra pais, maydensenpodria deber a la falta
de conocimiento de esta tecnologia, demostranfidtéade educacion tecnologica
y la creencia que estos sistemas tienen como wbjetoveer un lujo a clases
altas, siendo a su vez el factor econdémico unaémgia muy alta al momento de
escoger estos tipos de implementaciones en eladdsfbien inmueble; sin
embargo ante todos los factores, en nuestro pailydea manera se ha abierto un
mercado para este tipo de producto, de este puitiee empresas que ofrecen
equipamiento y servicio para los sistemas domq@taasque son escasos, existen
en el mercado, por lo que también se refleja ta fi personas que poseen
expertiz sobre el tema para una correcta implergmta

El tema de adquirir equipamiento tecnolégico peermet, conlleva a la
filosofia de “hagalo usted mismo”, lo que impadt@ctamente en la venta de
productos tecnoldgicos, ya que el cliente llegag@relir de personal preparado
para una correcta implementacion; dentro de intem@uede conseguir diverso
equipamiento domotico, en la mayoria de ocasiargeslientes, realizan sus
propias configuraciones y debido a esto suelerr suflas experiencias con estos
sistemas, estigmatizando el desarrollo de estahiptos debido a la falta de
mano profesional, impactando directamente en etaxer.

A pesar de todos los factores y puntos mencion&xasten varias

empresas que realizan estratégicas para congesséamercado aun no explotado
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a su maximo potencial, como tenemos a TecnoGl&8ma#rtHome, Soluciones
Dométicas y Electrénicas (SODEL), todas esas compaibomercializan sus
productos a través de internet, ofreciendo sol@ésandividuales, vendiendo
equipamiento para uso e implementacion por paitelidate; las mayoria de los
productos estan destinados a estructuras existembelsilos sencillos, usando
equipamiento de varias marcas y diversos funciosaios.

En la actualidad, no existen restricciones pargavgmplicacion de
sistemas domaticos, como se menciono anteriormianf@ia de penetracion en
el mercado de esta tecnologia, hace que pase éotiidesapercibida durante la
implementacion o construccion de un bien inmuebleldecuador.

Implementacion de Sistemas Domdéticos

Al momento de implementar un sistema de domoticiebe seguir las
recomendaciones indicadas por el fabricante, yaqug mayoria siguen
estandares propietarios, por otro lado aquelldésrsis que no especifican
instrucciones de instalacion recomiendan el estaqaase debe seguir para su
correcto funcionamiento (Navarrete Quiroz, 2005).

En este punto cabe aclarar que dependiendo dédacn las
recomendaciones van variando su complejidad, pong@p los sistemas X10
cuya aplicacion va orientada a viviendas unifamekaes de sencilla instalacién,
mientras que, por ejemplo, los sistemas LonWorksentan un alto nivel de
complejidad para su implementacion (Navarrete Qui2605).

En lo que se refiere al sistema de cableado estadt casi todos los
fabricantes sugieren la norma o recomendaciénnatérnal que mejor se adapta
a sus dispositivos y al medio que utilizan paraaasgurar el correcto

funcionamiento de sus productos. Podria darseselda que el equipo adquirido
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venga sin recomendacién alguna, para ello se deha ten cuenta el tipo de
medio que utiliza y luego consultar la norma inéeranal que mejor se adapte a
los requerimientos del usuario (Navarrete Quir@95).

Sistema Domotico Adecuado

Para la correcta eleccion de un sistema domotscowy importante
analizar el tipo de arquitectura de la construccdidnde se requiere implementar
domotica.

En el caso de una construccion nueva, se debdipdarel sistema
domatico y su equipamiento, acorde al uso o apbcas que deseamos que
llegue a poseer la red, una edificacién nuevaifadibbilitar un conveniente y
adecuado sistema de cableado, una optimizaciéeatesa la posicion de los
equipos y elementos, de esta manera maximizangsoet ayudando a la estética
mediante mimetizacion en el entorno, sin embargpda oportunidad de trabajar
en estructuras nuevas no siempre suele presentarse.

El trabajo de disefiar una red domotica en unacgtalya existente,
dificulta la practicidad del trabajo, se debe adegry conocer la estructura, donde
comunmente no se cuenta con planos de canalizacdstribucion, siendo una
implementacion a ciegas.

Debido a este problema en las estructuras existerdgas
implementaciones se dejan de lado, aun siendonamacgntidad de solicitantes
existentes en el mercado, observando esta gratepratica se crearon diferentes
estandares disefiados para ser integrados sinaetets una red de cableado
estructurado, evitando realizar la inspeccién preara conocer toda la
canalizacion y distribucién de la estructura exigteevitando asi problemas para

la implementacion.
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Para casos asi existen los equipos que funcionarndaorma X10, que
utiliza como medio de transmision el cableado aE&mgtotros que utilizan medios
inaldmbricos, como el ZIGBEE, y otros que requiateruna sencilla instalacion,
como las redes DOMOLON, pensadas para ser instatadaueva construccion
(Navarrete Quiroz, 2005).

Un punto adicional a considerar es el tamafio dertatruccion en la que
se pretende integrar el sistema domatico, debigleedos equipos suelen trabajar
con protocolos orientados para funcionar en vivdsnghifamiliares, como son el
caso de X10, HomePlug, HomeAPI, HomePNA, entrespse realiz6 el disefio
de protocolos especializados para edificios gragdisdiversos ambientes, de
esta eleccidn se puede definir la dificultad dienfplementacion de un sistema
domatico, no se puede integrar un red complejaesoiba estructura sencilla 'y
viceversa, por factores econdmicos y de optimizacio

Ante lo mencionado es muy importante conocer eli@nté sobre el cual
vamos a disefiar nuestro sistema, realizar unagimsfpeccion y diagndstico de
las necesidades tiene un gran impacto financigar pupuesto en el
desenvolvimiento de la red, es imperativo derrtecanala practica que abunda en
la construccion, la cual es primero hacer, consyrpiosterior verificar el disefio y
las posibles mejores en la edificacién, podemosvagehar el hecho que las
construcciones en Ecuador no son de gran tamaftmneparacion a las de orden
internacional donde se aplica domética.

Andlisis de necesidades por el usuario

En el nacimiento de cualquier nueva tecnologiaade, el grado de
implicacién de la parte técnica es alto y se tiemdemplicar su uso por la

incorporacion de cientos de funciones, programaskEa el caso de servicios o
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sistemas orientados a usuarios finales, esta teiadagrava la situacion porque el
usuario se encuentra ante un sistema que técnitamaesde ser muy aceptable
pero que en la practica, ante cualquier eventasrio le producira confusion,
desconcierto y finalmente rechazo (Navarrete Quz0695).

Se debe observar las necesidades y criterios arésotjue debe observar
un usuario en el momento de elegir el sistema domatas apto, previo a las
caracteristicas mencionadas anteriormente que ayladienplementacién como
son los siguientes de acuerdo a Huidrobo (2007).

» Posibilidad de realizar la preinstalacion del sistma en la fase de
construccion,en este punto se depende mucho del estatus ecandetic
usuario, ya que la preinstalacion de un sistemaPJpor ejemplo, que
utiliza como medio par-trenzado, o que una redrieoesita de cable
coaxial; o en el caso de las redes inalambricggeiastalacion no es
necesaria, o que para pequefias construcciondsstaca sobre el resto.

» Facilidad de ampliacion e incorporacion de nuevasihciones, al
implementar un sistema de domotica, el usuarioad&ser un hogar que
sea un simbolo de modernidad, y dado que la tegi@obvanza
constantemente dichas redes deben ser expangiatasjue después de
un par de afos el sistema no quede obsoleto.

* Simplicidad de uso, aun usuario no le interesa como funcione un sistema
simplemente que llene sus expectativas, y queesedlls de manejar.

» Grado de estandarizacion e implantacion del sistem@scalabilidad),
este es uno de los criterios mas importantes a aneuenta, ya que no

sirve de nada implementar un sistema domético guagduego no se lo
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pueda expandir 0, en caso de una averia, ya noesia gncontrar el
repuesto.

Variedad de elementos de control y funcionalidadessponibles, ajui
influye mucho los requerimientos del usuario paraistema, ya que

como se ha mencionado hoy en dia algunos estanuasesn prestaciones
sorprendentes y el Unico limitante es el factonéaaico. En algunos
casos los estandares solo presentan arquitectiras ghara el sistema, sin
especificar las prestaciones, o si son expandibéesequiere versatilidad.
Tipo de Servicio posventa, ® Ecuador no se puede tener mucho acceso
al servicio de mantenimiento y posventa de estages debido a la poca
penetracidon de este tipo de sistemas y los postisbdidores de este tipo
de equipos, de ahi que la mejor opcidén son logegisencillos, no muy
costosos y faciles de adquirir para que, en el gedos casos se los

reemplace y asi solucionar el problema de manerazefp. 71).
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Capitulo 3: Metodologia y Resultados

Para la elaboracion de este documento de invesiigae procede a
utilizar herramientas y metodologias para permitifundizar el desarrollo del
proyecto, analizando los diferentes medios donakesarrolla la investigacion,
proporcionando resultados que ayuden a la toma&cisidnes.

En el presente trabajo se aplicara una metodotgiatitativa, de acuerdo
a lo mencionado por Sampieri (2010), esta metodalpgrmite realizar un
enfoque secuencial y probatorio, se miden las bimseen un determinado
contexto, se analizan las mediciones obtenidasegtadlecen conclusiones
respecto a la hipotesis.

La investigacion posee disefio transversal debmleeano se esta
realizando una investigacion en diferentes perio@asempo, es una recoleccién
de datos en un momento Unico, manejando un aleamoeacional, el tipo de
muestro sera probabilistico (Sampieri, 2010).

Objetivos de la Investigacion de Mercado

Debido a la necesidad de encontrar y conocer edadera dirigirse, se
plantea como objetivos, determinar las caracteastesenciales que el producto y
servicio deben cubrir bajo las necesidades debapidn; determinar el mercado
potencia y meta dentro de la poblacion.

Tipo de Investigacion

Para el objetivo de la investigacion se ha seleeclo una metodologia de
tipo cuantitativo. Lognétodos cuantitativosaportan valores numéricos de
encuestas, experimentos, entrevistas con respuesta®tas para realizar

estudios estadisticos y ver cOmo se comportanagiehles.
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Un estudio de caracter cuantitativo ayuda al levargnto y analisis de
datos cuantitativos sobre variables previamentaides, a diferencia del analisis
cualitativo, se busca responder preguntas como @datle, cuando, y cuanto de
una determinada decision.

Las caracteristicas mas notables del enfoque tatiide acuerdo a
Sampieri (2010) son las siguientes:

« Elinvestigador o investigadora propone un probleamastudio
delimitado y concreto. Las preguntas de invest@aapuntan a
cuestiones especificas.

* Una vez planteado el problema de estudio, el irgaa$br o investigadora
debera considerar lo investigado anteriormentengtcoye un marco
tedrico, del cual se derivan una o varias hipotesien sometidas a
pruebas mediante el empleo de los disefios de igaegtn apropiados. Si
los resultados corroboran las hipétesis o son camjes, se aporta
evidencia a favor en caso de ser refutados, sadasen busca de
mejores explicaciones y nuevas hipétesis. Al ap@ashipodtesis se
genera confianza en la teoria que las sustenta,es asi, se descartan las
hipotesis y, eventualmente, la teoria.

» De esta manera, las hipétesis se generan antesaleatar y analizar los
datos.

» Larecoleccion de los datos debe ser fundamentadiaanedicion. Esta
recoleccién se lleva a cabo al utilizar procedirierestandarizados y
aceptados por una comunidad cientifica. Para qgagénwestigacion sea
creible y aceptada por otros investigadores, debwsdtrarse que se

siguieron los procedimientos.
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Debido a que los datos son producto o resultadoeticiones, estos se
deben representar mediante nimeros y se debenaratraves de
métodos estadisticos.

Durante el proceso, se busca el maximo control lpgrar que otras
explicaciones posibles distintas a la hipétesisn skesechadas y se
excluya la incertidumbre y minimice el error. Es psto que se confia en
la experimentacion y/o las pruebas de causa-efecto.

Los analisis cuantitativos se interpretan en bdaédhaodtesis y de del
marco teorico.

Los estudios cuantitativos siguen un patrén préxdiegi estructurado (el
proceso) y se debe tener presente que las dessidtieas se efectian
antes de recolectar los datos.

En una investigacion cuantitativa se pretende gdimar los resultados
encontrados en un grupo o segmento (muestra) ealeetividad mayor
(universo o poblacién).

Al final, con los estudios cuantitativos se inteexglicar y predecir los
fendmenos investigados, buscando regularidaddagiores causales
entre elementos. Esto significa que la meta prai@p la construccion y
demostracion de teorias.

Para este enfoque, manteniendo un proceso rigyraacuerdo con
ciertas reglas ldgicas, los datos generados pdss@standares de validez
y confiabilidad, y las conclusiones derivadas dbaotran a la generacion

de conocimiento.
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» [Esta aproximacion utiliza la l6gica o razonamiesgductivo, que
comienza con la teoria y de ésta se derivan expresiogicas
denominadas hipotesis que el investigador buscateora prueba.

» La busqueda cuantitativa ocurre en la realidadreatal individuo. Esto
nos conduce a una explicacion sobre como se coleciiealidad con esta
aproximacion a la investigacion (p. 8).

Otras caracteristicas importantes se pueden resgatas siguientes
autores:

» Lainvestigacidon cuantitativa debe ser lo mas olggiosible. Los
fendmenos que se observan y/o miden no debenesgadbs por el
investigador. Este debe evitar en lo posible qseemores, creencias,
deseos y tendencias influyan en los resultadossdetiio o interfieran en
los procesos y que tampoco sean alterados paridsricias de otros
(Williams, 2005).

» Lainvestigacion cuantitativa pretende identifiegres universales y
causales (Bergman, 2008).

Técnicas de Investigacion

Durante el proceso de investigacion se utilizarwuestas para la
recoleccion de informacion fundamental, con edtarmmacion se puede definir la
herramienta de interpretacion de datos que mgsise para la investigacion y
apunte a cumplir los objetivos planteados anterore
Las técnicas de investigacion implementados durlrieoceso de recoleccion de
datos se orientaron hacia el enfoque de investigamiantitativo. Se procede a

definir las técnicas implementadas durante esteegm
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Encuesta

Técnica que utiliza un conjunto de procedimiensiardarizados de
investigaciéon mediante los cuales se recoge yzmaha serie de datos de una
muestra de casos representativa de una poblaciniverso mas amplio, del que
se pretende explorar, describir, predecir y/o eapluna serie de caracteristicas
(Garcia , Ibafiez, & Alvira, 1993). La encuestasirunmento de recoleccion de
informacion se dirigié a la poblacion del perimateovia Salitre en los
alrededores de la ciudad de Guayaquil.

Instrumento

Para realizar el instrumento necesario en la recidle de datos, se ha
tomado como esquema base una herramienta usadbadpren el documento de
trabajo de titulacion: “Plan de Negocio para la @ocralizacion de un Sistema
De Administracion de Casa Inteligente mediante @gtpvos Méviles en la
Ciudad de Quito”, esta herramienta ha generadsdatry Utiles en un estudio
cercano que se realiz6 para la pre factibilidadataética en los cantones de
Guayaquil, Samborondén y Daule (Avilés Proafio, 2016

La herramienta elegida para elaborar y difundingirumento de
recolecciéon de datos, es Google Forms, debidonaadeabilidad, facil de
compartir en medios informaticos y redes sociallts,indice de respuesta y
permite recopilar los datos de una manera facibigmada.

Una vez recopilado los datos, se procedio a utiNaarosoft Excel para
agrupar la informacién y generar graficas, parpagierior andlisis, sin embargo
los datos obtenidos fueron comparados con el tdbutde GOOGLE FORMS
para mitigar errores y mejorar la apreciacion dgerésultados. El instrumento

utilizado se describe en el apéndice.
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Poblacién

Es el conjunto total de individuos, objetos 0 madidue poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugaug enomento determinado.
Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigatgbe de tenerse en cuenta
algunas caracteristicas esenciales al selecciolagpsdlacion bajo estudio
(metodologiaeninvestigacion, 2010)

La poblacion seleccionada para el estudio fuersiébitantes de las
urbanizaciones que encuentran en los alrededoresvike Salitre en el perimetro
de la ciudad de Guayaquil; para detallar las ugzandnes a estudiar se tomo
como fuente las marcadas en Google Maps, comaserible en la Figura 6,
realizando un sondeo sobre la cantidad de casesderurbanizacion y la
cantidad de habitantes por cada uno de ellaspdbago para efectos de la
investigacion y aplicacion del instrumento de recolon de datos, se tomo en
consideracion al jefe de familia como referencia.

Ela=a Milunn-@ Urbanizacion 2

Brisas Del Norte

Urbanizacion Bonaterra @

Iglesia Santo
Tomas Apostol

d Educativa
linglde Delta

fad Educativa ... _. - Cammmle

Figura 7. Urbanizaciones ubicadas en via Salitreadaerdo a Google Maps.
Nota. Tomado dénttps://www.google.es/maps/@-2.0435068,-79.87004Gz/”

por Google Maps, 2017.
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De la verificacion y sondeo de las urbanizaciomeldega a obtener valores de
cantidad de habitantes por casa en cada urbanizag@cuerdo a lo descrito en

la Tabla 1.

Tabla 1. Urbanizaciones y cantidad de casas ydrdbi en via Salitre.

URBANIZACIONES CANTIDAD DE CANTIDAD DE c:;AI\IB-II-!rI?QI?\II?rIIE)SE
ViA SALITRE VIVIENDAS HABITANTES ENCUESTADOS
APROX./URB. APROX./URB. APROX./URB.
San Antonio 60 180 60
Brisas del Norte 50 150 50
Bonaterra 75 225 75
Napoli 50 150 50
La Gran Vittoria 50 150 50
Compostela 50 150 50
Arboletta 50 150 50
Alameda del Rio 50 150 50
Cataluiia 80 240 80
CANTIDAD DE VIVIENDAS APROX. ViA SALITRE 515
CANTIDAD DE HABITANTES APROX. ViA SALITRE 1545
CANTIDAD DE HABITANTES ENCUESTADOS APROX./URB. 515

La cantidad de habitantes en las urbanizacionesad®alitre es de 1545,
sin embargo los hogares se encuentran conformax@&iptegrantes en el
promedio, , para nuestro estudio se tomara conaimbe medicion al jefe de
familia, de esta manera nuestra poblacién se weciga a un individuo por casa
en cada urbanizacién, generando un poblacién de 515

Definiciobn de Muestra

Debido a que los recursos para nuestra investigaan finitos y escasos,
el tamafio de poblacién 515 es una cifra muy alta jpaestigar, debido a esto se
ve la necesidad de definir una muestra que ayudduir la cantidad de

individuos, facilitando el proceso de recolecci@datos y analisis.
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Para la definicion de la muestra se ha tomadolallicéde muestras para
poblaciones finitas , con un nivel de confianza3® y un margen de error
permitido de 0.05, usando la férmula para la maesgrpoblaciones finitas, como
se muestra en la Tabla 2, dando como resultadanarto de muestra de 220
personas en la via Salitre para cumplir los olgjstide la investigacion, para el
calculo de confiabilidad se tomoé de la Tabla Zual refiere a la tabla de
muestreo nivel de error y confianza.

Tabla 2. Definicion de muestra poblacion finita iterfites via Salitre.

MUESTRA PARA POBLACIONES FINITAS

Formula para Tamafio de

Tamafio de Poblacion 515 Muestra
Error de Muestra 0,05 )
Probabilidad de Exito 05 il ol
Probabilidad de Fracaso 0,5 N EFETRS
Confiabilidad 1,96

Confianza 95%

Tamario de la Muestra 220

Tabla 3. Tabla de muestreo, nivel de error y coziia

Nivel Precisiéon Nivel de V?"Ores de
% Error X Confianza tabla Z
de Error Confianza (2) (S)
0,01 1,0% 99,00% 2,58
0,02 2,0% 98,00% 2,38
0,025 2,5% 97,50% 2,24
0,03 3,0% 97,00% 2,17
0,035 3,5% 96,50% 2,19
0,04 4.0% 96,00% 2,12
0,05 5,0% 95,00% 1,96
0,06 6,0% 94,00% 1,89
0,07 7,0% 93,00% 1,965
0,08 8,0% 92,00% 1,76
0,09 9,0% 91,00% 1,7
0,1 10,0% 90,00% 1,645
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Analisis e Interpretacion de Resultados

Se presentan los resultados obtenidos a travéssiielmento de
recoleccion de datos aplicado a la muestra dedapidn en las urbanizaciones
de via Salitre, para llevar a cabo un andlisis vigsl, se realiz6 el vaciado de
los datos en un archivo de Microsoft Excel paragpagtnerar graficas, para el
posterior analisis. A continuacion se presentanélisis de cada una de las
preguntas contenidas en el instrumento:

Pregunta 1: Género

Género

B Mujeres

® Hombers

Figura 8. Género de Encuestados.
Como se observa en la Figura 9, el51% del tot&dslencuestados

pertenecen al género femenino mientras que el 48%nte se incluyen en el
género masculino, se puede observar que la vamiacitte hombres y mujeres es
del 2%, se puede sefalar que son casi proporcgre muy poca diferencia,
por lo que la diferencia de género en cuestionpil@anes para investigacion no

es de caracter influyente.
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Pregunta 2: ¢ Conoce usted lo que es una casa inteligente otiarho

éConoce usted lo que es una casa
inteligente o domética?

m Si

®No

Figura 9. Conocimiento de casas domoticas.
De acuerdo a la Figura 9, se puede observar gi#&lconoce lo que es

una casa domotica y el 26% no tienen conocimiesticesel significado de esta
tecnologia. Aproximadamente la cuarta parte deldaeion ha tenido contacto
con este tipo de tecnologia, esto puede darsealabalimento de la incursion
tecnoldgica e internet en los hogares actualesgdsian concepto en lo posible
facil de incursionar en el restante de la pobladifsposible que conozcan sobre
la automatizacion del hogar, pero no bajo el cotcdp domética.

Pregunta 3: ¢ Sabe usted lo que puede controlar su casa mediante

dispositivos periféricos como su celular, Tablebmputador?

éSabe usted lo que puede controlar su casa mediante
dispositivos periféricos como su celular, Tablet o
computador?

mSi

mNo

Figura 10. Conocimiento sobre el control tecnol@gitel hogar.
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De acuerdo a los datos obtenidos y presentad@sfeguta 11, el 81%
conoce gue puede manejar una casa a través desaepositivos como celular,
tablet o computador, mientras que el 19% no coestaetecnologia. Estos datos
se encuentran ligados a las respuestas en la pacgjuya que la cantidad de
poblacién que afirma conocer el control por hereantas tecnolégicas, es muy
similar a las personas que conocen el conceptomética, por lo tanto incluir el
concepto de domética en los hogares no sera utepnab

Pregunta 4: ¢ Qué proveedores conoce usted de domética o casa

inteligente?

¢Qué proveedores conoce usted de

domotica o casa inteligente?

[v)
2%\7% 0% 11%

2% H Bticino

5%

H Smart Controls
® Maintronic

Amazon Echo
B Ninguno

W Lutron

Figura 11. Conocimiento sobre proveedores de daraoti
En la Figura 12 se aprecia que del total de losestados, el 49% conoce

gue la marca Bticino trabaja con domotica, el 1I¥6&onoce proveedor alguno y
el resto de la muestra conoce algun otro tipo degador, esto significa que
Bticino se hace conocer el mercado de la domaétimpaeysus esfuerzos han hecho
gue sea conocido en este campo. Estas respuesteda@onadas con las
preguntas 3 y 4, demostrando el conocimiento eéstee los individuos en el

tema de la automatizacion del hogar.
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Pregunta 5: De los siguientes servicios que brinda la casdigetgte o

domotica. ¢ Cudles seria de su preferencia implastan su vivienda?

De los siguientes servicios que brinda la casa inteligente o
domética. ¢ Cudles seria de su preferencia implantarlos en su
vivienda?

B Camaras de Seguridad
B Cortinas
m Puertas y Ventanas

Sensores de movimiento
B Aparatos Electrénicos
4% P
B Alarmas

Control Remoto de Escenas

Figura 12. Preferencia de servicios en casas igtaiies.

En base a la informacion presentada en la Figyrari8de los servicios
tecnoldgicos es la seguridad por medio de camaragydancia, siendo un 19%,
seguido del 17% que prefiere controlar puertasares, seguramente por la
seguridad y comodidad de poder abrir o cerrar estmios de acceso, un 13%
prefiere alarmas, el 12% sensores de movimientsistemas de audio son
mencionados por un 11% de la poblacién, el condegduces en 10%, control de
cortinas 8%, gestion de aparatos electronicos ey éPtestante 4%control
remoto de escenas. Se puede destacar que la gobétrevista se preocupa
muchas mas en las seguridad del hogar, que efasativanidades como el

control de luces.
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Pregunta 6:Su casa es:

Su casa es:

¢ Arrendada
I ¢ Propia y la esta pagando

® Propia y totalmente pagada

¢ Vive con Familiares

Figura 13. Tipos de casa en cuestion de propiedad.
Segun lo indicado en la Figura 14, el 36% de lasiestados posee hogar

propio y totalmente pagado, el 23% posee su pagsa, pero se encuentran con
una deuda por el pago de la misma, un 21% vivercaarfiamiliares, ya sean sus
padres u otro tipo y 20% no tiene casa propia figyeepagar un arriendo. Existe
una alta probabilidad que las personas con caspgsprya sean totalmente
pagadas o0 en proceso, se interesen por adquifin &fgp de servicio de domdtica,
invertirian en la proteccién para sus viviendagomealidad de vida y confort, en
otra mano, las personas que no poseen casa ntriaveen algo que no es de su
entera propiedad y no podrian disfrutar en un ratgol plazo.

Pregunta 7:Rango de ingresos mensuales en el nucleo familiar

éCual es el rango de ingresos mensuales en
su nucleo familiar?

m « $1000 a $1500

M ¢ 52000 a $5000

¢ $400 a $600

Figura 14. Rango de ingresos mensuales en nuctadida.
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La Figura 15 muestra que los ingresos del 35% slerlguestados se
encuentran entre los $2000 y $5000, el 29% mamejagueso mensual entre
$1000 y $1500, para el rango entre $600 y $1008leexina poblacion del 16%, el
11% oscila entre $400 y $600 y por ultimo un grdp®% supera los ingresos a
$5000. Estos datos pueden dar una idea sobre et pdduisitivo y los planes
gue se puedan armar y ofrecer para implementar ticaren el hogar, recordando
gue una gran cantidad de la poblacion conoce détse

Pregunta 8: ¢ En qué &reas de su vivienda le gustaria invertir?

¢En qué dreas de su vivienda le gustaria invertir?

H Confort

m Seguridad
Ahorro de Energia
Comunicacion

B Accesibilidad

Figura 15. Areas de interés para invertir en el hng
Existe un interés de la poblacion en mejorar laisdgd del hogar y el

confort siendo un 35% y 37% respectivamente, ésts son las de mayor
interés, para mejorar el estilo de vida en el hagjarembargo existe un 13% que
desea mejorar el ahorro energético, haciendo aociaien la naturaleza y costos,

el 10% en accesibilidad y un 5% en comunicaciéerivet del hogar.
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Pregunta 9: Disposicion a invertir en domaética

¢éEstaria usted dispuesto a invertir en domética
en su vivienda?

mNo

mSi

Figura 16. Disposicion de inversion en dométicaeehogar.
Una vez que los encuestados han reconocido lagniés usos de

domotica a través de las preguntas anterioresjesdepevidenciar que el 88%
desea invertir en la automatizacion del hogar §$2# no lo haria, tal se deba a
falta de interés o implicaciones econdmicas. Se@generar estrategias de
acuerdo a la necesidad e interés obtenidos enmieeganteriores de este grupo
dispuesto a invertir en domoética.

Pregunta 10:¢ Qué monto estaria dispuesto a invertir en dontdtica

¢Qué monto estaria dispuesto a invertir en domaética?

m e $1300
M 51700
¢ 52000
* $700
M * Mayor a $2000

Figura 17. Monto a Invertir en Domotica.
Los encuestados, de acuerdo a los datos obtesiElescuentran un 48%

dispuestos a invertir un monto de $700 en domatidantras que un 28% podrian

invertir $1300, un 10% invertirian $2000, un gru@8% $1700, y el Gltimo
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grupo de 6% podria invertir una cantidad mayor@®$2Es muy probable que
estas cifras se encuentren ligadas al conocimamtos proveedores de domética
Y Sus precios, sin embargo desconocen de todeetegios que implica esta
implementacion.

Pregunta 11 Indique el paquete que escogeria usted parat@Esitdades

personales y de su casa:

Indique el paquete que escogeria usted para las
necesidades personales y de su casa:

e Paquete 1
e Paquete 2
e Paquete 3
e Paquete 4

M ¢ Paquete 5

Figura 18. Preferencias de Paquetes de Casa Irantig
El paquete 3 posee una aceptacion del 35%, tadeveebe al ser el

paguete balanceado entre servicios y precio, cdateon sistema de seguridad,
haciendo relacion con la cantidad de ingresos naesen nucleo familiar, el
siguiente paquete con atencion es el paquete Lirc@0%, muy posiblemente es
debido al precio mas econémico entre las opciamwsun 18% el paquete 4, tal
vez por el control de dispositivos, y por ultimgeabuete 5 con 12%, este paquete
es el mas alto de valor y por ende debe relacier@ans el grupo de personas que
posee alto ingreso econdémico. Estos paquetes fgermaerados de forma inicial,
sin embargo al observar los datos de las encusstasiede tener una idea mas
clara sobre lo que necesita el cliente y por loagtaria dispuesto a pagar, de esta

manera se logra paquetes o estrategias mas adsactiv
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Pregunta 12 ¢Por qué medios le gustaria recibir informacaine el

servicio de casa inteligente o domética?

éPor qué medios le gustaria recibir informacion sobre el
servicio de casa inteligente o domética?

B Revistas

B Correos Electrdnicos
m Television

= Radio

B Redes Sociales

B Pégina Web

Figura 19. Preferencias informacion sobre domotica.
Las datos obtenidos para esta pregunta, calzalacealidad actual y las

preferencias de los medios tecnoldgicos para rdaifeirmacion, el 25% de
personas prefieren conocer sobre domoética a tde@aginas web, tal vez debido
a que en este medio se puede almacenar variedafbaeacion, el 24% prefiere
redes sociales, este comportamiento puede geneebid al rapido estilo de
vida, donde las noticias son fugaces y las persmrdieren las informacion por
este medio. Existe un grupo que prefiera una ird@ién mas personal y

contacto, por lo que el uso del correo electréniwas descartado, siendo un 31%,
en el restante de la poblacion algunos aun prefigsar revistas 9%, television

10% y un grupo muy pequefio por radio, siendo el 1%.
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Capitulo 4: Propuesta

Plan de Marketing

El plan de marketing es un documento compuestopanalisis de la
mercadotecnia actual, el analisis de oportunidgdesenazas, los objetivos,
estrategia, programas de accién e ingresos pladdi& El plan de marketing es
parte de la direccion estratégica de un negocinguies muchos casos se suele
aplicar a una marca o a un producto particulargéission, 2017).

El plan de marketing es la combinacion balanceadaudtro instrumentos
mercadoldgicos como son el producto, la plazareadip y la promocion, ligando
a esta combinacion el servicio, que sin duda plledar a garantizar el éxito de
la compafiia (Avilés Proafo, 2016). La combinaci@maionada recibe el nombre
de las 4P.

El objetivo principal de un producto que se lanza@rcado es satisfacer
las necesidades del consumidor y para esto el piodebe llegar a las manos de
los clientes, por ende los esfuerzos para cumgtir @bjetivo deben estar muy
enfocados en como conocer el mercado correcto yemga un estilo de vida o
nivel socio-econdmico para poder adquirir el séovicproducto ofrecido, se
afiade la estrategia para llegar a este mercadoma fentable y buscar la forma
de posicionar al producto en la mente de los d@de(Avilés Proafio, 2016).

Para lograr una diferenciacion y otorgar una prefaude valor atractiva,
se ha considerado implementar un producto innowaderalta atraccion para la
poblacion, siendo su caracteristica la manipulagi@ntomatizacién de equipos
en el hogar (domética). El producto y servicio pggrfa administracién del hogar
en términos tecnoldgicos, brindando servicio esieeido de acuerdo a las

necesidades del consumidor.
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Producto

Un sistema de domética comprende un conjunto decges como
seguridad, confort, ahorro y comunicaciones, caaede estos elementos puede
trabajar de forma individual, pero por cada fungdn separado no hace que sean
un sistema domoético. El trabajo orquestado, ekjmabn conjunto de estos
elementos, la interconexién de estos factores areaistema domatico en el
hogar, creando asi el concepto de vivienda intefege

Para entender cada uno de los factores, es necesaizar una
descripcion por separado y de forma posterior essaio mencionar el sistemay
método de interconexion, de esta manera es pasitsligicar diferentes productos
Y Servicios.

El servicio deseguridad, hace referencia a la percepcion de proteccion
por medio de diferentes tipos de alarmas, sengaggnicas de ingenieria que
mediante un sistema de comunicacion puede envidicaoiones al usuario o
propietario del hogar sobre alguna emergencia nteskdad donde se vea
afectada la integridad del bien.

De acuerdo al estudio de realizado, muchas inddg@socian domotica
conconfort, siendo este servicio una de las cualidades glgegbiconsumidor,
por lo tanto el servicio y producto esta en la cagzl de crear escenas comodas y
Optimas para los integrantes del hogar, medianteaekjo de la intensidad de la
luz, control de temperatura, sistemas de audiajyralbde ciertas actividades
rutinarias que suelen volverse tediosas en losreeggenerando tensién y estrés
entre los miembros de familia. El sistema de doradtigra disminuir ciertas de

estas actividades logrando el confort en el hogar.
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Sin duda una clave en el servicio de domatica ebk@iro, debido a la
capacidad de disminuir el consumo de energia &léatrediante el uso de
sensores y control para encendido o apagado automatidando el dinero del
cliente y el medio ambiente, intereses que sin @gggdadan a todos; este ahorro
energético puede ser presentado al cliente commetea larga plazo,
explicando que su inversion inicial por un sistetealomotica puede ser
recuperada entre cuatro a cinco anos, graciab@ldad que posee el sistema
sobre el ahorro de recursos.

En mundo globalizado y rapido como el que vivimeosdmunicaciénes
totalmente esencial, se puede demostrar debidcapilda comparticién de
informacion, el gran uso de redes sociales, conprise, educacion y el
concepto del internet de las cosas. La domaéticagsgos de comunicacion para
establecer enlaces entre sus elementos y por $amiesce los medios
necesarios para garantizar el acceso de comunicdeldogar hacia mundo por
medio de teléfonos inteligentes, tablets y routergternet.

Describiendo cada uno de los servicios ofrecidodgpdomotica en el
hogar, es necesario mencionar la necesidad dervinisegle mantenimiento,
soporte y actualizacion del sistema, para garartizdbuen funcionamiento a
largo plazo.

Para facilitar al consumidor la eleccién de lovis#rs que considera
necesarios, se genera paquetes de servicios, der#scriben productos fijos o
existe la capacidad de que el cliente pueda in@ic#po de productos que desee.
Para establecer los tipos de paquetes es claezésidad de establecer un estudio

de mercado para conocer los necesidades mas \ptake®l cliente y armar los
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paquetes de acuerdo a estos resultados, tomarud@aeto el factor econémico
(considerado en la investigacion de campo).

Paquete de Nivel Basicoa esta nivel de servicio o paquete domdtico se
le ha otorgado los productos y servicios de sist@enseguridad basico, el cual se
conforma por cadmaras de vigilancia, alarmas soneesores de movimiento,
comunicacion a autoridades; sistema centralizad® qntrol integral y
orquestado por dispositivo inteligente.

Paquete de Nivel Intermedio:en este paquete domético se encuentra
comprendido todo el paquete basico, adicionandsisdemas de automatizacion
de puertas, control de persianas, sistema pareotdetiluminacion para ahorro
energético.

Paguete de Nivel Avanzadoen este paguete se comprende todos los
servicios del paquete basico e intermedio, afiadi@glservicios de control de
viviendo por internet, climatizacion, sistemas igéga, control de escenarios para
generar ambientes.

Una caracteristica importante que cabe destacpress! sistema de
domdtica a implementar posee interoperabilidadhteas palabras es compatible
con diversas productos, por lo que el control dgéma por medio de un teléfono
inteligente, no se verd limitado por la marca dgbaisitivo terminal.

Bajo el esquema de modelo de negocio, se estdblgeata de los
productos y la integracion de cada elemento, ireidy la configuracion de
dispositivos propios del cliente y una charla ecgilva sobre el manejo y cuidado
de todo el sistema domoético, por lo tanto se dtasdl producto como consumo

directo. Para la integracion de los elementossecasario que el cliente provea
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de un diagrama esquematico de tuberias, conexyoregas concentradoras en la
casa, para realizar el disefio de la instalacion.

El producto y servicio busca ser de alta 0 medaatidad, pues es un
objetivo que el usuario se sienta comodo y seagste, es un diferenciador frente
algunas empresas de la competencia, otro elemaatdifgrencia lo ofrecido por
esta empresa es su busqueda de satisfacer lagladesdinicas de cada cliente,
asi, aunque se hagan sistemas domoticos genéaidasino de ellos creara
escenarios especiales disefiados con la finalidadrdelir las especificaciones
del duefio.

El producto que se ofrecera e implementara altelifene como objetivo
satisfacer la mayor cantidad de necesidades, sgrgeun alto impacto en el
costo ni en la infra estructura del hogar, pordal se ha optado por la
importacion de un sistema domético desde Estadaobnjunto con sus
accesorios para lograr la correcta automatizacébhabar.

Dentro del plan de implementacion se deberé taneuenta la mejora de
red inalambrica local del cliente (WLAN), para podarantizar cobertura y
accesibilidad desde y hacia cualquier punto deahqepr lo cual previamente a la
instalacion se debe generar un disefio basico péeaminar ubicaciones y
demanda de cobertura.

La instalacion tiene un caracter de plug an ptapéctar y funcionar),
por lo gue Unicamente se necesitara puntos el@stpiara la integracion de
equipamiento; la compatibilidad del sistema de dira&e manejara via radio
frecuencia y canales infrarrojos, por lo cual noeseesita que el cliente
reemplace sus equipos actuales por otros compagblstema de

automatizacion.
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Una vez realizada la instalacion se procede coonfiguracion de
equipamiento, en los terminales moviles de cadanimie del hogar y un equipo
central dentro del bien inmueble para que searebo® de la operacion, el
sistema integrador; como punto siguiente se realizacapacitacion al cliente
sobre el uso y manejo del sistema domatico, siéamdaica preocupacion del
cliente el correcto que permita darle al sisterheatiente gozara de usar todos sus
equipos mediante comandos pre-configurados enrsing moévil bajo una
aplicacion sencilla de manejar.

Plaza

Venta Directa: Es la propia empresa, en su propia planta diresrtgenla
que distribuye su producto hasta el consumidot,fasia relacion usuario
empresa sera desde el principio del proceso déapr@s de servicio hasta el
final. De esta manera, la oficina central seraght de atencién al cliente donde
las personas podran ver e interactuar con el sisy@nplasmado en un recinto
donde se simulara los espacios del hogar, proydetasi una imagen de lo que
obtendran en sus viviendas para aquellos que egétasados; de igual forma,
esto se plasmara en la pagina web de la empresdpsesta capaz de simular
escenarios y costos, asi como suministrar inforbmade la compafia (Valdes
Medina, 2016).

Distribucién a través de intermediarios: La empiesa llegar sus
productos hasta el usuario final a través de irgdratios por medio de alianzas
estratégicas con:

U] Promotoras inmobiliarias.

[ Despachos de arquitectos.

[1 Contratistas de sistemas electrénicos.

69



') Empresas de diseio de interiores.

[J Empresas de seguridad y vigilancia.

Por lo tanto, la prestacion del servicio asi comstalacion se hara a
través del agente intermediario, desde luego cuahdansumidor ya haya
obtenido el paquete deseado en su hogar, la asasténnica pasara a ser
directamente entre el consumidor y la empresa @galdedina, 2016).

Precio

La seleccion de precios para los paquetes menasrembrde a la
necesidad del cliente, dependera sobre todo dedesedores seleccionados, el
tipo de elemento, método de compra, adquisicibmertado local o global, mano
de obra que se requiere para implementacion dehsasdomaético, y por supuesto
los margenes de ganancia para recuperar inversighgansporte del
equipamiento y desplazamiento hacia el punto seemti@ estipulado dentro de
la instalacién, debido a venta integral de la 96lude domaotica.

Como parte de la estrategia de venta del produdiascando internarlo
rapidamente en el mercado, se ofrecerd a un plecémtrada de oferta. La idea es
fomentar la adquisiciéon del producto, para genenarvalidacion rapida, y
obtener flujos que faciliten la operacion. Paraguadalizar la implementacion
del sistema domotico, se debera cancelar el 50%adta total al inicio de
trabajos 0 al momento de cerrar la venta y el 588tante al entregar el producto
final, sin embargo para efectos de penetraciéneetado, se ofrecera un valor
bajo de entrada (20%) para iniciar trabajos, sliehte adquirio el servicio
durante los primeros dias de promocion del servpr@miando la confianza y el

riesgo temprano.
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Es importante mencionar quenergen de gananciaplicado al modelo
de negocio oscilara entre el 35% a 50%, esto depémbr la clasificacion del
paquete, es decir, que para el sistema de nivieldbsesra un 50%, para el sistema
de nivel intermedio un 55% y para el sistema delravanzado un 60%, puesto
gue a mayor estrato mayor sera la ganancia, potauto, los estratos medios se
preocupan mas por el costo de los productos enajeasta es la razén por la que
se define la tasa por paquete (Valdes Medina, 2016)

Establecer estrategias sobre el precio es ventgjnsoesario, para lo cual
se necesita los datos obtenidos de la investigat@dnercados, donde se puede
llegar a conocer el ingreso del consumidor, sabgoaer adquisitivo y el limite
de precio que estarian dispuestos a pagar pqoetlé servicio. En la Tabla 4 se
presentan ciertas estrategias de acuerdo a atiPldiegocio presentado por

Avilés Proafio (2015).

Tabla 4. Tabla de Estrategias del Precio.

Politica Estrategia Accion Indicadores de Gestion

. Indagar en forma la Establecer 30% de
Establecer precios

- situacion econdmica y ganancia sobre el L
idéneos de acuerdo a . Precio idoneo para
. social de las personas costo total de .
las condiciones . . - cubrir costos y gastos.
o . que requieran de un instalacién y venta del
econdmicas y sociales. . .
sistema. servicio.

Se considerara un

proceso donde se Todo gasto y beneficio

. brindado al cliente .
agregue valor al cliente B} atendidos por
después de la

con el dispositivo a . ., . informacion,
instalacién serd

través del teléfono . capacitacion, etc.
totalmente gratis.
celular.

Numeros de clientes
Valor agregado para

implantar un precio
razonable.
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Se identificarda muy bien  Se establece un solo
al mercado al cual se precio de venta a
dirige el proyecto. todos los clientes.

Estabilizacién del
precio del sistema.

Precio equitativo para
toda la poblacidn.

Nota. Tomado dé&Plan de Negocio para Comercializacion de un 8iatde
Administracion de Casa Inteligente mediante Digpass Moviles en la Ciudad
de Quito” por Avilés Proafio, 2016.

Promocion

La promocion se enfocara en tres puntos para qlieigse, potamano
de proyectosreferidos y porpronto pago, en otras palabras, se tendra en cuenta
descuentos entre 8% y 15% para aquellos en que incurran en estos puntos, de
forma adicional, se otorgara tarjeta para cliefrexgientes a companias
constructoras, inmobiliarias, disefiadoras de iotesi, empresas de seguridad o
usuarios que quieran domotizar su hogar, esto pearbeneficios adicionales
como bonos con precios especiales, descuentosiptogpacumulados por
proyectos referidos a la comparfia domatica o pramnes especificas y
obsequios.

Como se menciono en la etapa jpiecio, para poder realizar la
implementacion del sistema domético, se deberaetanel 50% del valor total al
inicio de trabajos o al momento de cerrar la vgreb50% restante al entregar el
producto final, sin embargo para efectos de peciétrael mercado y promocion,
se ofrecera un valor bajo de entrada (20%) paceimirabajos, si el cliente
adquirié el servicio durante los primeros dias aer@cion del servicio,
premiando la confianza y el riesgo temprano, d& mstnera se busca incentivar a

los clientes.
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Por otro lado, es importante sefialar que papailsar las ventasse debe
hacer promocion de la percepcion del cliente haci@mmpafiia, es decir, la forma
en gue se dard a conocer esta misma, por estg egznacesaria la alianza con
agencias de publicidad que manejan ademas redesespcomercio electronico
y ventas online (Valdes Medina, 2016).

Andlisis Financiero Costo Beneficio

Alcance del Estudio

El objetivo de este documento de investigaciommgaamentar un modelo
de negocio para la venta e implementacion de dem@ibr ende en esta seccion
se expone el estudio financiero analizando la sigara realizar, asi como los
costos y gastos en los que debe basar la evaluatadiera y lo factible o
viable del este modelo de negocio.

Es importante identificar los egresos e ingresastaple las inversiones,
ya que con estos se puede realizar la estructardei@stados financieros,
permitiendo medir la rentabilidad y viabilidad fircera. El andlisis financiera
permite realizar la creacion de un plan financietaual inicia con una inversion
total y concluye con la evaluacion del proyectmaés de la aplicacion de los
indicadores financieros, como son la liquidez gredleudamiento.

Inversiéon del proyecto de investigacion

De acuerdo al modelo de negocio, para la presémtaeil producto y
atencion de clientes, es necesaria una oficinaaigntina bodega para almacenar
el equipamiento, para la adecuacion de la oficindebe adquirir muebles,
enseres y equipos de computacién, asi como lasidigui de vehiculos para los

desplazamientos hacia los clientes.
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Dentro del campo de inversion se contabiliza lasah@entas para realizar

los trabajos, se presenta a continuacion en lag3 &b6, 7, 8, un desglose

aproximado de todos los activos tangibles necesaama el funcionamiento

inicial para el proceso de venta e instalacion.

Tabla 5. Equipos de Oficina y Computacion.

Descripcion Unidades Valor Unitario Valor Total
Escritorio 2 156,00 $ 312,00
Silla Ergonémica Giratoria 2 $ 60,00 $ 120,00
Archivero 4 Cajones 1 $ 120,00% 120,00
Sillas de Espera 2 $ 150,006 300,00
Sillas Fijas 4 $ 45,00 $ 180,00
TOTAL 531,00 $ 1.032,00
Tabla 6. Muebles y Enseres.
Descripcién  Unidades  Valor Unitario Valor Total
Teléfonos 2 $ 25,00 $ 50,00
Laptop 2 $ 245,00 $ 490,00
Impresora 1 $ 150,00 $ 150,00
TOTAL $ 420,00 $ 690,00
Tabla 7. Herramientas de Trabajo.
Descripcién Unidades  Valor Unitario Valor Total
Ponchadora Universal Rj11 Rj45 2 $ 002 $ 40,00
Ponchadora de Impacto 1 $ 30,066 30,00
Estilete 2 $ 500 $ 10,00
Alicate 2 $ 500 $ 10,00
Juego Destornilladores 1 $ 15,00 15,00
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Tester Cable LAN y Seguidor de Tonos 1 $ 25,00 $ 25,00

Etiquetadora 1 $ 35,00 $ 35,00
Talador y Elementos 1 $ 55,00% 55,00
Extension y Regleta 1 $ 20,00$ 20,00

Laptop 1 $ 300,00 $ 300,00
Caja de Herramientas 1 $ 45,008 45,00
TOTAL $ 555,00 $ 585,00

Tabla 8. Vehiculo.

Descripcion Unidades Valor Unitario Valor Total
Camioneta Dimax Chevrolet 1 $ 19.500,00 $ 19.300,0
TOTAL $19.500,00 $19.500,00

Para el proceso de promaocion, distribucion, disigipublicidad en redes
sociales, mercado online, es necesaria la conitbatde servicios, se presentan
como activos intangibles; estos son completamesttesarios para dar
consistencia al modelo de negocio, en la Tabm@easentan los activos

intangibles considerados para los procesos merdngna

Tabla 9. Costos de Promocion y Publicidad.

Descripcion Unidades Valor Unitario Valor Total
Disefio de Pagina WEB tienda online 1 $ 450,00 60/
Marketing Redes Sociales 1 $ 500,00 $ 500,00
Publicidad Varia (afiches, pancartas) 1 $ 350,00 35&00
TOTAL $ 1.300,00 $ 1.300,00

Conociendo el monto aproximado entre activos tdegjles posible medir
la inversion inicial aproximada para establecersuctura base para la correcta

comercializacion del producto y servicio, de acoeado expuesto en la Tabla 10.
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Tabla 10. Monto aproximado de Inversion Inicial.

Descripcién Valor Total
Activos Tangibles $ 21.807,00
Activos Intangibles $ 1.300,00
Monto Total de Activos (Inversion Inicial) $ 23.107,00

Ingresos por Ventas

Los ingresos de Ventas se obtienen del calculaguetario por nUmero

de ventas realizadas en un periodo de tiempo. EJanale ganancia se establecio

en la fase de producto, de acuerdo al paqueted@nei la Tabla 11 se presenta

el valor de cada paquete de sistema de domoétiagido a las necesidades

obtenidas del estudio de mercado, en la Tabla pPesenta la proyeccion de

ventas a 5 afos. Los precios de cada paquetesgedos a un incremento anual

del 0.05%.

Tabla 11. Valor de Paquetes de Sistemas Domdticos.

Descripcién Valor Total

Paquete 1 $ 1.200,00
Paquete 2 $ 1.600,00

Paquete 3 $ 2.000,00

Tabla 12. Proyeccién de Ventas por Paquete de&e®omotico.

Proyeccion de Ventas por Paquete de Servicio Domébi

Descripcién Afol Afo 2 Afio 3
Paquete 1 60 70 80

Precio Unitario $ 1.200,00 $ 1.260,00 %323,00

Afo 4 ARo0 5
90 100

$ 1.389,15 $ 1.458,61

Valor Total $ 72.000,00 $ 88.200,00 $105.880, $ 125.023,50 $ 145.860,75
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Paquete 2 30 33 35
Precio Unitario $ 1.600,00 $ 1.680,00 %764,00
Valor Total $ 48.000,00 $ 55.440,00 $ 61.000,

Paquete 3 10 12 14

Precio Unitario $ 2.000,00 $ 2.100,00 $03,00

38 40

1.852,20 $ 1.944.81

$ 70.383,60 $ 77.792,40

16 18

$ 231525 $ 243101

Valor Total $ 20.000,00 $25.200,00 $30.870,00 $ 37.044,00 $ 43.758,23

Ingresos Totales  $140.000,00 $ 168.840,00 $ 198.450,00 $ 232.451,10 $ 267.411,38

Costos y Gastos

Dentro del modelo de negocio, se consideran la®sgsgastos,

refiriendo a los egresos por la adquisicion de rraticnoldgico, incluyendo

pagos de sueldos y salarios, servicios basicosgbfumacionamiento de oficina

central y gastos generados por la gestion y venfmduetes.

Los costos y gastos se clasifican egastos fijos,que sin depender del

volumen de produccion o ventas deben ser canceledo® son el pago de

sueldos, servicios basicos y gastos financierols &abla 13 se describen los

gastos fijos considerados para esta investigagigastos variablesgue

dependen del volumen de produccién, entre massenienta la cantidad

producida o vendida, aumenta los costos operataroks Tabla 14 se describen

los gastos variables considerados para esta igaegin.

Tabla 13. Proyeccion de Gastos Fijos.

Proyeccion Gastos Fijos

Descripcion Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos Operativos $ 14.400,00 $14.544,00 14%89,44 $14.836,33 $14.984,70
Suministros Oficina $ 360,00 $ 396,008 435,60 $ 479,16 $ 527,08
Utiles Aseo $ 600,00 $ 660,00 $726,00 $ 79860 $ 878,46
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Arriendo $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.600,00 $ 6.600,00 7%£00,00
Sueldos

$ 12.000,00 $ 12.120,00 $ 12.241,20 a2l $ 12.487,25
Administrativos

Servicios Basicos $ 960,00 $ 969,60% 979,30 $ 989,09 $ 998,98

Gastos Fijos Totales $ 34.320,00 $ 34.689,60% 35.671,54 $ 36.066,80 $37.076,46

Tabla 14. Proyeccion de Gastos Variables por Paquet

Proyeccion de Gastos Variables por Paquete

Descripcién Afiol Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Paquete 1 60 70 80 90 100

Gasto Unitario $ 600,00 $ 756,00 $793,80 $ 833,49 $ 875,16

Valor Total $36.000,00 $52.920,00 $63.504,00 $ 75.014,10 $87.516,45
Paquete 2 30 33 35 38 40

Gasto Unitario $ 720,00 $ 924,00 $70,20 $ 1.018,71 $ 1.069,65

Valor Total $21.600,00 $30.492,00 $33.957,00 $ 8.710,98 $42.785,82
Paquete 3 10 12 14 16 18

Gasto Unitario $ 800,00 $ 1.050,00 $ 2,50 $ 1.157,63 $ 1.21551

Valor Total $ 8.000,00 $ 12.600,00 $ 15.435,00 $ 8.522,00 $21.879,11

Gastos Variables Totales  $65.600,00 $96.012,00$ 112.896,00 $ 132.247,08 $ 152.181,38

Estado de Resultados

La finalidad del estado de resultados es conodaresnpresa es rentable y
genera utilidades al final del afio fiscal, se estma con los ingresos y los
egresos totales durante el periodo anual. En llTi&bse presenta el estado de
resultados para la utilidad bruta, obtenido en ladss proyecciones realizadas

anteriormente para verificar la rentabilidad de gsbyecto de investigacion.
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Tabla 15. Proyeccién de Utilidad Bruta.

Proyeccién de Utilidad Bruta por Paquete

Descripcién Afol Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Paquete 1 60 70 80 20 100
Utilidad

$ 600,00 $ 504,00 $ 529,20 $ 555,66 $ 583,44
Unitaria

Valor Total $ 36.000,00 $ 35.280,00 $ 42.336,00 $ 50.009,40 $ 58.344,30
Paquete 2 30 33 35 38 40
Utilidad
$ 880,00 $ 756,00 $ 793,80 $ 833,49 $ 875,16
Unitaria

Valor Total $ 26.400,00 $ 24.948,00 $ 27.783,00 $ 31.672,62 $ 35.006,58

Paquete 3 10 12 14 16 18

Utilidad

$ 1.200,00 $ 1.050,00 $ 1.102,50 $.157,63 $ 1.21551
Unitaria

Valor Total $ 12.000,00 $ 12.600,00 $ 15.435,00 $ 18.522,00 2%#879,11

Utilidad Total ~$ 74.400,00 $ 72.828,00 $ 85.554,00 $ 100.204,02 $ 115.229,99

Con efectos de obtener resultados ajustados alldad, se presenta en la Tabla

16, la utilidad neta, cual se percibe después degpapuestos y obligaciones.
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Tabla 16. Proyeccién Anual Utilidad Neta.

Utilidad neta
Descripcién ARol Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad Operativa
Antes de Imp. y $39.740,00 $ 37.829,40 $ 9.610,81 $63.910,0$ 77.978,91
Participacion
-15% de Patrticipacion
$ 5.961,00 $ 5.674,41 $ 7.441,62 $ 95B6 $11.696,84
Trabajadores
Utilidad antes de
$33.779,00 $ 32.154,99 $42.169,19 $54.323,56 $ 66.282,07
Impuestos
-22% Impuesto a la
$7.431,38 $ 7.074,10 $ 9.277,22 $11051 $14.582,06
Renta
Utilidad Neta $26.347,62 $ 25.080,89 $32.891,9 $42.372,38 $51.700,02

Flujo Operativo

El flujo de caja operativo (FCO) es la cantidadlohero en efectivo que

genera una empresa a traves de sus operacionegeyoatio de su actividad.

Este flujo permite valorar y cuantificar las entaad salidas de dinero mediante

las actividades de explotacion, siendo dificil ptmenanipular (economipedia,

2015). En la Figura 17 se muestra el flujo opecatjue se ha obtenido para el

proyecto de investigacion.

80



Tabla 17. Flujo de Operativo.

Flujo Operativo

Periodo (Afos) 1 2 3 4 5

Ingresos
Ventas Realizadas $ 140.000,00  $168.840,00 8.8%0,00 $232.451,10 $267.411,38
Total de Ingresos $140.000,00  $168.840,00 &290,00 $232.451,10 $267.411,38
Egresos
Compras Realizadas $ 65.600,00 $ 96.012,00 12.8%6,00 $132.247,08 $152.181,38
Inversion para
Publicidad $ 130000 $ 1.36500 $ 3325 $ 150491 $ 1.580,16
Salario Personal de
Ventas Adm. $ 12.000,00 $ 12.120,00 $ 12241 $ 12.363,61 $ 12.487,25
Salario Operativos $ 14.400,00 $ 14.544,00 14%689,44 $ 14.836,33 $ 14.984,70
Servicios Basicos
(luz,agua,teléfono) $ 960,00 $ 9696% 97930 $ 989,09 $ 998,98
Arriendo $ 6.000000 $ 6.00000 $ 6,600 $ 6.600,00 $ 7.200,00

Participacion de

Trabajadores $ 567441 $ 744162 $H8®51 $ 11.696,84
Impuesto a la Renta $ 7.07410 $ 9.277,2% 11.951,18 $ 14.582,06
Total de Egresos $ 100.260,00 $143.759,11 $155,63 $190.078,72 $215.711,36

Total de Flujo

Operativo $ 39.740,00 $25.080,89 $32.891,97% 42.372,38 $ 51.700,02

Estado de Pérdida y Ganancias

El estado de pérdida y ganancias o también llareatiwlo de resultados,
es un documento financiero que tiene como finalidadicar si un negocio o
empresa es rentable y genera utilidades a finaleada periodo anual fiscal. Se

encuentra estructurado por ingresos y egresosgafPitoano, 2016). Para efecto
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de la investigacidon y conocer si el proyecto paseébilidad, se genera la

proyeccion de estado de pérdida y ganancias eala 8.

Tabla 18. Estado de Pérdida y Ganancias.

Estado de Pérdidas y Ganancias

Periodo (Afos) 1 2 3 4 5
Ventas Realizadas $ 140.000,00 $168.840,00 8%150,00 $232.451,10 $267.411,38
Compras Realizadas $ 65.600,00 $ 96.012,001129896,00 $132.247,08 $152.181,38
Utilidad Bruta $ 74.400,00 $ 72.828,00 $.554,00 $100.204,02 $115.229,99
Arriendo $ 6.000000 $ 6.000,00 $ 0660 $ 6.600,00 $ 7.200,00
Inversion para
Publicidad $ 130000 $ 1.36500 $.43325 $ 150491 $ 1.580,16
Salario Personal
de Ventas $ 12.000,00 $ 12.120,00 $ 12271 $ 12.363,61 $ 12.487,25
Salario Operativos $ 14.400,00 $ 14.544,00 14689,44 $ 14.836,33 $ 14.984,70
Servicios Basicos $ 960,00 $ 969,68 979,30 $ 989,09 $ 998,98
Total de Gastos
Operativos $ 34.660,00 $ 3499860 $ 38399 $ 36.29395 $ 37.251,08
Utilidad operativa $ 39.740,00 $ 37.829,40 49$.610,81 $ 63.910,07 $ 77.978,91
Imp. Participacion
de Trabjs. $ 596100 $ 567441 $44762 $ 958651 $ 11.696,84
Impuesto a la Renta $ 7.431,38 $ 7.074,19 9.277,22 $ 11.951,18 $ 14.582,06
Utilidad neta $ 26.347,62 $ 25.080,89 $.8¢,97 $ 42.372,38 $ 51.700,02

Andlisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad se determinara en dosescenarios sobre el

precio del producto y los diferentes paquetes steermanera se logra obtener

diferentes escenarios para revisar los impactéssendicadores de la evaluacion

financiera, los indicadores mas utiles son el VA4 ¥IR. De acuerdo a la Tabla
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19, se calcula ambos indicadores para un escamamaal, mediante los flujos y

estados financieros obtenidos en el proceso dwésiigacion.

Tabla 19. Célculo de VAN y TIR para escenario ndrma

Célculo del Valor Actual Neto de la Empresa

Periodo de Pagos 0 1 2 3 4 5

Total de Flujo

Operativo $ - 39.740,00 $25.080,89 $32.891,97 3¥A238 $51.700,02

Total de Ingresos

Financieros $ (87.407,00)
VAN $37.671,87
TIR 31%

En la Tabla 20, se presenta el VAN y la TIR caldakarealizando ajustes

en los valores de los paquetes de sistemas domotico

Tabla 20. Escenarios para Calculo de VAN y TIRaralb precio de producto.

Escenarios para Calculo VAN y TIR

% Variacion Precio Paquetes VAN TIR
5% $41.153.66 32%
-5% $ 34.190,08 30%

Realizando un analisis acerca del VAN, cuandoe&staenor a cero, el
modelo de negocio no es viable, debido a que [gregLS son menores que los
egresos, obteniendo falta de capacidad de pagmyaetabilidad en corto y
largo plazo, dando como resultado perdida paraotgenizacion y sus
inversionista; cuando el VAN es mayor a cero, wy@cto o un modelo de

negocio es totalmente viable y rentable, debidoealg estructura de negocio
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tiene la capacidad de cubrir todos los egresosasingresos, dejando un margen
de utilidad para la organizacion y sus inversi@sisen el caso que el Van sea
igual a cero, no se obtiene ninguna ganancia yipadtarse de un proyecto
social.

Para el caso de la investigacion realizada, el toatkenegocio planteado
mantiene un VAN mayor a cero y una TIR de la mismadicion, pese a que se
realizaron escenarios donde varia el precio delymto, generando resultados
positivos. Como andlisis de estos resultados,dieargue el proyecto de

investigacion es rentable.
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Conclusiones

En el mercado inmobiliario nacional e internacioesjposible observar un
gran potencial asociado a productos que den solaclas necesidades de
seguridad, confort y ahorro energético. Si biedagaais posee realidades
distintas, la tendencia de los paises desarrollades vias de desarrollo, esta
llevando a alinearlos en torno a soluciones pamaghr que permitan
automatizarlo y volverlo mas eficiente, para faailia vida a sus usuarios.

Es asi que algunos paises desarrollados han enopgtachar medidas
gue encaminan a los consumidores a aplicar estashientas. Es posible ver un
gran potencial en Ecuador, Guayaquil, dado su enéma@amplio desarrollo de
vivienda en perimetro como son las urbanizacionda gia Salitre, donde se
centro el estudio, y sus expectativas de encangayvanguardia de herramientas
tecnologicas, para facilitar su rutina diaria, [moretne las caracteristicas factibles
de aplicar, para la generacién de nuevas herraasielet gestion y autocontrol de
la energia.

En las urbanizaciones de la via Salitre, esta goitaxin no ha sido
incorporada como una necesidad por los consumid@asn por la cual la
estrategia tomada debe alinearse con lo que alksah. Para esto fue necesario
generar una segmentacion clara, permitiendo estatd¢ perfil del cliente y sus
necesidades.

Por medio del presente trabajo fue posible estraictudefinir el
producto, el mercado al que se debe apuntar, segsn@jetivos presentes y
futuros, soporte tecnoldgico empleado, asi conestia@tegia para alcanzar el

liderazgo competitivo.
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El estudio arroj6é que los usuarios se encontrabhaninteresados en
adquirir un producto como el propuesto, y que pHos era importante saber su
consumo energético, siendo para efectos de esfergnte el segmento de
pertenencia. Sin embargo fue posible visualizarej@wemportamiento o las
decisiones respecto al precio del producto eracadas y que un gran segmente
buscaba balancear la cantidad de servicios y eigmedistinto entre los distintos
segmentos, por lo tanto se pudo realizar un nulrggamiento de los servicios a
ofrecer entre los paquetes y su precio.

Durante la fase de encuestas e investigacion, |pasitbar que no todos se
conocian el potencial del servicio de domdéticaesimbargo una gran cantidad de
individuos conocian su concepto y se encontrabigmtab a la alternativa de
adquirir este servicio, notando el gran interésgb@roducto, sin embargo al no
existir una gran comunicacion sobre este tipo dades, la poblacion no podia
definir un monto adecuado por el servicio, sienste en problema para el
proceso de promocién y publicidad.

Por todo lo anterior, se estima que el proyectwetatas posibilidades de
éxito, que son respaldadas por los nimeros enwegadel flujo de caja, las
ventas generadas y analisis de sensibilidad baegnesos, sin embargo, para que
esto pueda generarse es de vital importancia fagdbdos los esfuerzos en la
comunicacién sobre la domética y su valor reallenezcado versus sus

beneficios.

Recomendaciones
Se recomienda remarcar o hacer énfasis en la wiie@éon del producto y
marca, siendo un factor importante de éxito, parala accion que se debe tomar

es desarrollar la marca y perfil en conjunto coa agencia de publicidad, y
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contratar a personal especializado en disefio palaar el desarrollo de manera
interna, para dar a conocer a la poblaciéon todobémeficios del servicio de
domotica, recalcando que no es un gasto, sinonweasion a largo plazo.

Se recomienda focalizar los esfuerzos debido adasidad de realizar una
gran penetracién en el mercado es muy amplio, aphmando que no existe alta
competencia y es posible abarcar varios segmen#ogez. De esta manera sera
una facil tarea desarrollar una segmentacion yeufil ple los clientes que permite
generar nuevas mejoras en torno a las necesidades potenciales
consumidores.

Se recomienda fomentar el desarrollo de la Intetgeartificial:, debido a
gue es un factor clave, que si se logra explotesarrollar de manera avanzada
permitira incrementar drasticamente la participaclé mercado, y lograra
generar una experiencia Unica para cada consugopermitira una mayor
fidelizacion.

Se recomienda trabajar y contar con personal daplactiebido a la alta

complejidad del sistema domético, se debe cuidardaencia ante los clientes.
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Apéndice
Disefio de Encuesta Aplicada a los Usuarios
Objetivo: determinar la aceptacion de tecnologias de sistdmaasa
inteligente para la seguridad y confort en vivienda
Ponga una X o encierre u respuesta en las pregaictaginuacion.
1.- Género:
M.... F....
2.- ¢, Conoce usted lo que es una casa inteligeshdendtica?
Si.... No....
3.- ¢ Sabe usted lo que puede controlar su casamediispositivos
periféricos como su celular, Tablet o computador?
Si.... No....

4.- ¢ Qué proveedores conoce usted de domoticaaantakgente?

e Lutron
» Bticino
* Sodel
* Isde

* Smart Controls

* Batel

* Maintronic

e Oftros: ............
5.- De los siguientes servicios que brinda la catsdigente o domatica.
¢, Cuadles seria de su preferencia implantarlos givimda?

e Camaras de Seguridad

« Cortinas
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» Puertas y Ventanas

* Sensores de movimiento

» Aparatos Electrénicos

* Alarmas

» Control Remoto de Escenas

+ Sistema de Audio

Luces

6.- Su casa es:

Propia y totalmente pagada

Propia y la esta pagando

Arrendada

Vive con Familiares

7.- ¢, Cual es el rango de ingresos mensuales eickorfamiliar?

*  $400 a $600

$600 a $1000

$1000 a $1500

$1500 a $2000

$2000 a $5000

Mayores a $5000
8.- ¢ En qué areas de su vivienda le gustaria irvert
» Confort
e Seguridad
» Ahorro de Energia
» Comunicacion

+ Accesibilidad
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9.- ¢ Estaria usted dispuesto a invertir en dométicsu vivienda?
Si.... No....

10.- ¢ Qué monto estaria dispuesto a invertir erdtioa?

+ $700

+ $1300
* $1700
+  $2000

* Mayor a $2000

11.- Paquetes de casa inteligente:

Paquete de Casa Inteligentg P P2 P P P

Control de Luces X X X X X
Control de Temperatura X X X X
Control de Persianas X X X X
Control de Camaras X X X
Comunicacion entre cuartos X X

Tablet para controlar X X
dispositivos

Automatizacion de puertas X
Creador de Ambientes X
Precio $700| $1000| $1500| $2500| $4000

Indigue el paquete que escogeria usted para lasidades personales y

de su casa:
* Paquete 1
* Paquete 2
* Paquete 3
* Paquete 4
 Paguete 5

12.- ¢ Por qué medios le gustaria recibir informasigbre el servicio de casa

inteligente o domatica?
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Revistas

Correos Electrénicos
Television

Radio

Redes Sociales

Pagina Web
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