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RESUMEN

Este proyecto de investigacion plantea elaborar una herramienta administrativa
para montar una empresa en la ciudad de Quito que brinde el servicio de
automatizacion de bienes inmuebles con equipos importados desde China. El
proyecto nace como una idea innovadora justificAndose en cuestiones de
marketing, economia, procesos productivos, beneficios en la poblacion, entre
otros a favor del negocio que se pretende plasmar. Cuenta a su vez con seis
fases analizadas consecuentemente, dando resultados favorables basados en la
estructura de un Plan de Negocio. Se lleva a cabo un analisis del entorno externo
de los paises Ecuador y China para investigar las condiciones favorables para
su operacion. Se realiza un analisis del cliente que identifica el segmento de
mercado y mercado objetivo con técnicas aplicadas para obtener resultados
basados en una investigacion de campo. Mediante un andlisis entre la oferta y
demanda se identifica si este negocio tiene 0 no oportunidad en el mercado para
después proponer un Plan de Marketing que vincula estrategias, proyecciones,
capacidades, propuesta de valor y tacticas del Marketing MIX. Seguido se disefié
la filosofia y estructura organizacional mediante la creacion de bases
administrativas mas un plan de operaciones. Finalmente, esta herramienta
dispone de un analisis financiero que indica si econdmicamente el negocio es

rentable o no.



ABSTRACT

This research project will develop an administrative tool to set up a company in
the city of Quito that provides the service of domestic facilities with equipment
imported from China. The project was born as an innovative idea justifying in
matters of marketing, economy, production processes, benefits in the population,
among others in favor of the business that is intended to capture. It also has six
phases analyzed accordingly, giving favorable results modified in the structure of
a Business Plan. An analysis of the external environment of the countries of
Ecuador and China is carried out, a way to investigate the favorable conditions
for its operation. A customer analysis is performed that identifies market segment
and target market with techniques applied to obtain specific results in a field
investigation. An analysis between supply and demand identifies whether or not
this business has an opportunity in the market after proposing a Marketing Plan
that links strategies, projections, capabilities, value proposition and MIX
Marketing tactics. Next, the organizational philosophy and structure was
designed through the creation of administrative bases plus an operations plan.
Finally, this tool has a financial analysis that indicates whether the business is

economically profitable or not.
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1 INTRODUCCION
1.1 Justificacioén

El sector tecnolégico en el Ecuador ultimamente ha mostrado un crecimiento;
que, a partir del 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos contaban con acceso a
internet seguin el ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion
en su articulo “Ecuador continua creciendo en tecnologia”. Eso implica a que la
sociedad ha aceptado los diferentes tipos de tecnologia que forman parte del
entorno socioecondémico. Este desarrollo tecnologico puede ser derivado en
“tipos de tecnologias” que ha facilitado la participacién voluntaria y adaptativa de
la poblacién. A manera de reflexion, este trabajo de investigacion se fundamenta
en el hecho de que cada persona posee un dispositivo tecnolégico con acceso a

internet.

Esta afirmacién, muestra que independiente de la actividad que realicen las
personas, estas acceden, utilizan y aprovechan las facilidades que el internet y
la tecnologia generan en la vida de las personas. En ese contexto hoy en dia,
prescindir del uso de la tecnologia y el internet no pasa por juzgar si nos gusta o
nos perjudica. El mundo empresarial, de la mano de la globalizacién obliga a la
sociedad a que el uso y aprovechamiento tecnolégico involucre a cada sujeto en

sus actividades diarias.

En este escenario las actividades empresariales, la innovacién comercial, los
negocios internacionales, se ven envueltos por el alcance e influencia de internet
y los servicios tecnolégicos. Desde el punto de vista, de las ventajas y
desventajas el aprovechamiento de la tecnologia genera optimizacion en el uso
del tiempo, en la generacion de rentabilidad econdmica y en la ampliacion de
servicios que mejoran la calidad de vida de las personas. Para objeto de este
trabajo investigativo consideraré el concepto de unidad de negocio para explicar
gue el uso de la tecnologia genera oportunidades econémicamente sostenibles

a partir de la utilizacion de servicios de automatizacion de bienes inmuebles.



Cuando hablamos de domdtica o casa inteligentes nos referimos a “técnicas
orientadas a automatizar una vivienda que integra la tecnologia como pilar
fundamental para controlar mediante una comunicacion entre el usuario y el
sistema, ciertos medios como seguridad, iluminacion, comunicacién, entre otros”
(Vazquez & Passaret, 2018).

La idea de este negocio se fundamenta en lo siguiente: ser un producto/servicio
altamente novedoso dentro del mercado ecuatoriano, incorporar conceptos de
sostenibilidad a la industria de la construccién generando beneficios a los
usuarios de este concepto tecnoldgico. Los productos que componen este
servicio tecnoldgico a pesar de ser importados mantienen bajos costos para el
usuario, pero, al ser importados generarian divisas a las cuentas estatales por el

concepto de importacion. Con lo cual se genera ingresos a la economia del pais.

1.1.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocio para la creacién de una empresa de importacion de
Equipos SONOFF desde China para su instalacién y servicio postventa en los

proyectos inmobiliarios del Distrito Metropolitano de Quito

1.1.2 Objetivos especificos

— Llevar a cabo un analisis del entorno externo mediante un PEST y 5 Fuerzas
de Porter de los paises Ecuador y China, que ofrezca un claro diagnéstico en
la toma decisiones estratégicas de esta propuesta de negocio

— Realizar un andlisis de clientes que permita detectar informacion potencial
gue ayude a este plan de negocio ejecutar estrategias acertadas acorde a su
comportamiento

— Estudiar la oportunidad de negocio como una ocasion que brinde las pautas
necesarias para adentrarse al lanzamiento de esta idea en el mercado

objetivo



Disefiar y establecer objetivos comerciales coherentes en un plan de
marketing detallando a su vez limitaciones y la forma en como se los va a
alcanzar

Disefiar los elementos filoséficos que permitan identificar a la empresa con lo
que es y desea lograr, identificando también el nucleo de trabajo que
compone la empresa

Realizar un andlisis financiero que de una idea acertada de la existencia y
disponibilidad de recursos del negocio. A su vez mediante un analisis por
indicadores financieros, constatar si el proyecto es 0 no rentable a lo largo

del tiempo



2 ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Anaélisis del entorno externo

Debido a que este plan de negocio se relaciona con el comercio exterior, el
analisis del entorno se enfoca en dos escenarios: Ecuador y China. Para ambos
casos el estudio se realiza a partir de la matriz PEST que involucra el

comportamiento de los factores politico-legal, econémico, social y tecnologico.
2.1.1 Analisis del entorno externo PEST — Ecuador
Factor politico — legal

Legalmente un plan de negocio debe analizar las tendencias juridicas que le
permitan o no poner en marcha su ejecucion en funcion de las caracteristicas del
producto que se pretende comercializar. En ese sentido este factor analiza las
leyes especificas, en este caso alineadas a acuerdos comerciales entre Ecuador
y China, requisitos de importacion y politicas arancelarias. Entre Ecuador y China
existe un tratado que involucra EI Fomento y Proteccion Reciproco de
Inversiones, lo que ha logrado que en la actualidad se importe en promedio del
17% de equipos electrénicos (buenos precios y buena tecnologia). No obstante,
en lo que va del afio 2020, la iniciativa para un tratado de Libre Comercio no ha
cesado, en primera instancia sugerido por el gobierno chino quien afirma que
dicho convenio permitirh ampliar el mercado sin obstaculos arancelarios (El
Universo, 2019). Los factores que intervienen para la importacion de productos
desde China hacia Ecuador dependen especificamente de la Aduana y politicas
propias de los proveedores, comiunmente se debe cumplir con una serie de
requisitos entre ellos RUC, firma electronica, registro ECUAPASS, conocer la
nomenclatura arancelaria, contacto proveedores y seguro. Entre los documentos
solicitados por la aduana estan factura comercial, certificado de origen, listado
de caja firmado, Bill of Landing (importaciones maritimas) o Air Waybill
(importaciones aéreas) (Tramites y Requisitos, 2020). Comunmente la politica o

tarifa arancelaria vigente para el intercambio de mercaderia de China a Ecuador



se fija en el pago de impuestos de AD — VALOREM 3.75%, FODINFA 0.05%,
IVA 12% en funcidn al valor total de la mercaderia. (SENAE , 2020)

Factor econémico

El impacto econémico (financiero) de este plan de negocio enfocado a importar
y comercializar equipos electronicos desde China para Ecuador dispone analizar
los principales indicadores econdmicos vinculados con las tendencias en base a
esta actividad comercial. Para esto, las principales variables la componen el PIB

(Producto Interno Bruto), Inflacién, Tasas de Intereses y la Balanza Comercial.

Tabla 1. Principales indicadores de la economia — Ecuador
VARIABLES 2017 2018 2019

PIB 3.0% 1.4 % (0.05)*
Inflacién -0.20% 0.27% -0.07%2
T.1. Activa -- -- 11.37%°
T.l. Pasiva -- -- 1.11%*
Balanza Comercial 473.2 (t1) 227.2 (t1) 1.8 (t1)

Adaptado de (BCE Banco Central del Ecuador, 2019) — Fecha de consulta: 17 octubre / 2019

Segun el Fondo Monetario Internacional FMI, Ecuador caera en el 2019 (afio en
curso) en un 0.5% de la produccién total en comparacién con el afio 2018. La
inflacién a septiembre de 2019 se reduce en 0.07%. La Tasa de Interés Activa
para PYMES se ubica en 11.18% mientras que la Tasa de Interés Pasiva se
ubica en 1.70%. EIl saldo de la Balanza Comercial (indicador que mide el
resultado del comercio ecuatoriano con el mundo) evidencia para el primer
trimestre de 2019 un superavit de 1.8 millones de ddélares (valores drasticamente

inferiores a los trimestres similares de 2017 y 2018).

El PIB Sectorial Cienciay Tecnologia ocupa el 1.88% del PIB Global del Ecuador,
cifra alrededor de 1.900 millones de dolares (Diario El Telégrafo, 2016). A su vez,
el crecimiento de la industria para este sector ha tenido un comportamiento
equivalente a 3.90%. En lo que respecta a la partida arancelaria, el producto
(Equipos SONOFF) se acopla a la siguiente nomenclatura: Segun la SENAE



85.36.50.19.00: Maquinas y aparatos, material eléctrico y sus partes; aparatos
de grabacion o reproduccién de sonido, aparatos de grabacioén o reproduccion

de imagen y sonido en television. Los demas.

El comportamiento de las importaciones de esta partida y procedente de China,

para el ultimo mes del 2019, se dinamizo de la siguiente manera:

Tabla 2. Comportamiento de las importaciones (diciembre -19

Sub partida | Cantidad fisica | CIF (USD)
85.36.50.19.00 243.323 29805 $214.086.86

Adaptado de ECUAPASS, Importaciones a Consumo, Estado Salida Autorizada
Factor social

A nivel social en el Ecuador y su relacién (conocimiento) con la domatica; segun
el portal (MarketWatch, 2019) en una investigacion realizada Habitos y evolucién
del mercado inmobiliario residencial de la ciudad de Quito, indica que ‘la
domdtica es un factor inmobiliario determinante para el éxito comercial en
proyecciones arquitectonicas futuras”. No obstante, se pudo constatar que las
preferencias de compra de bienes inmuebles de las personas en Quito estan
destinadas hacia los valles; especialmente en el Valle de los Chillos, Valle de
Cumbaya y Tumbaco. Esta tendencia social se la considera una Oportunidad

para nuestro negocio.

Segun él (INEC, 2019) “La ENEMDU constituye la fuente oficial de los
indicadores de mercado laboral del pais”. En lo que va de los tres trimestres del

2019, la situacion laboral en el Ecuador se ubica de la siguiente manera.

Tabla 3. Empleo Ecuador

Indicadores Nacionales (en %) MAR-2019 JUN-2019 SEP-2019
Tasa de participacion global 66.5 66.8 67.8
Tasa de empleo adecuado 37.9 37.9 38.5
Tasa de subempleo 18.7 20.3 19.7
Tasa de desempleo 4.6 4.4 4.9

Adaptado de (INEC, 2019)



En la tabla se puede identificar que existe un numeroso grupo de personas con
disponibilidad de poder adquisitivo (dinero). Esto se traduce en una Oportunidad
para nuestro negocio ya que se evidencia que, realizando todas las gestiones
para comercializar nuestro producto, si existen interesados con capacidad para

poder comprarlo.

Entre los tantos factores que intervienen en la demanda del sector inmobiliario
se considera la ubicacion, precios, areas, medios de comunicacion, entre otros.
No obstante, las proyecciones realizadas por el Market Watch 2019 apuntan al
disefio; dénde se considera dentro los factores determinantes para la compra la

distribucién, decoracion, domaética, textura interior y exterior.

Factor tecnoldgico

A nivel general los avances en tecnologia en el Ecuador han dado pasos
alentadores. Desde una perspectiva empresarial, las unidades de negocio estan
paulatinamente creando nuevas estrategias de mercado para mantenerse como
lideres absolutos con la ayuda de la era tecnolégica. Para esto, las
actualizaciones tecnoldgicas es el pequefio gran cambio que determina el
beneficio, el interés y la acumulacion de riqueza. En funcion a la disponibilidad
de tecnologia para la industria (proyecto de soluciones dométicas) se vincula el
uso de equipos celulares, internet, aplicaciones; lo que conlleva a determinar que

si existe accesibilidad en el medio.

El acceso al conocimiento en materia de Tecnologias de la Informacion
Comunicacion (TIC) constituye un derecho de todos los ciudadanos, para esto
se promueve internamente el desarrollo de la sociedad con servicios
tecnolégicos de primera, por medio del acceso al Internet, dotacién de
equipamiento y capacitacion a nifios, jovenes y adultos del pais. (Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion). Este mismo organismo
mediante cifras y estadisticas, establece de que por cada 100 habitantes

ecuatorianos 80 tienen acceso a las TIC’s.



A manera de conclusion del analisis externo de Ecuador frente a los diferentes
factores canalizados (haciendo hincapié en China) y en funcion del Plan de
Negocio que propone la importacion e instalacion de soluciones domoéticas se
evidencia que Ecuador y China, hasta la fecha (2020), aun buscan firmar un
Tratado de Libre Comercio. Las importaciones desde China hacia Ecuador
superan las exportaciones nacionales, donde las Maquinas, Aparatos y
Materiales Electrénicos ocupan el 17.3% (2019) del total de productos
importados de ese pais. A manera de expectativa de cooperacion del pais
asiatico con el Ecuador, éste se ha propuesto brindar asistencia técnica para el
fortalecimiento en la produccion de bienes y servicios nacionales con un alto

componente de innovacion tecnolégica y cientifica.

2.1.2 Analisis del entorno externo PEST — China

Aspecto Politico — Legal

La Republica China es un estado comunista. Totalmente administrado por el
partido comunista. A nivel de comercio internacional (Santander Trade Portal,
2019) expone que este pais “promueve la apertura de nuevos frentes
diplomaticos (para expandir frontera y mercado) en los paises en via de
desarrollo”. Los paises de Latinoamérica son unos de estos. En ese sentido se
posee una ventaja altamente atractiva hacia nuestro negocio, ya que

practicamente nuestros productos provienen de ese pais.

Aspecto Econémico

Los principales datos econdmicos de la Republica China se concentran en las

siguientes variables: Fuente: Banco Central del Ecuador

Tasa de crecimiento poblacional: 0.37% (2019)
PIB 12.01 (Billones USD)
Crecimiento del PIB 6.9%

Inflacion anual 1.6%



Segun el (Fondo Monetario Internacional, 2019) “China posee una de las
economias mas grandes del mundo en términos del PIB”. Es un pais de rapido
crecimiento econémico. Por ser un pais considerado el centro mundial para la
fabricacion de todo tipo de productos (entre ellos tecnoldgicos) posee
indiscutiblemente un alto potencial industrial y exportador de bienes a nivel
mundial. Al considerar sus productos tecnolégicos como la base principal para
comercializarlos en Ecuador, las tendencias econOmicas son altamente

favorables.

Factor social

A pesar de gque directamente las tendencias sociales de China no suponen una
amenaza a las relaciones comerciales con otros paises, en ese pais sobresalen
problemas sociales como “la creciente agitacion social, abismo entre la clase alta
y baja y problemas de corrupcion graves” (Vandepitte, 2019) pero, no sin
esperanza. En funcién a las dltimas tendencias sociales en el mencionado pais,
se evidencia una leve amenaza que quizd podria interferir en temas de

corrupcion al momento de importar los bienes desde ese pais hacia el Ecuador.

Factor tecnoldgico

“Las nuevas politicas en China estan enfocadas al desarrollo de la ciencia y la
tecnologia” (Logistica MX, 2017) lo que ha fomentado el progreso de éstas y
permite que el pais sea uno de los que mas invierte en dichos sectores. Gracias
a una mayor inversion, se han logrado avances muy importantes en
investigacion, innovacion y desarrollo de la ciencia y la tecnologia. Es evidente
gue ese sector esta presente en casi en todos los demas sectores de la
economia de ese pais. De acuerdo con el portal (XINHUS Espariol, 2018) China
ha incrementado el 70.9% de su PIB en investigacion y desarrollo tecnolégico
durante los ultimos afios (cifra completamente alejada del 1.88% que dispone el
Ecuador). Esto supone una Oportunidad para la exportacion de sus productos
tecnoldgicos ya que los bienes electrénicos cuentan con capacidad competitiva

gue esporadicamente se pueden encontrar en otras economias.
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El pais asiatico esta consciente que su principal motor de la economia es la gama
tecnologica que alli se produce. A su vez éste es un enorme iman de atraccion
mundial (américa latina no es la excepcion), politicamente sus gobernantes los
saben y enfocan en grandes medidas las politicas econdmicas en brindar ayuda
para fortalecer ain mas el sector Tecnologia e Innovacion de ese pais, tanto que
se esta planteando ayuda del gobierno para mitigar el Impacto Ambiental

causado por el excesivo movimiento de equipos electrénicos en esa region.

Clasificacién de la industria.

Basandose en la Clasificacion Industrial Uniforme (CIIU4.0) de actividades

econdmicas, el proyecto se encuentra dentro de la categoria:

Tabla 4. Identificacién del ClIU
F432 Instalaciones eléctricas y de fontaneria y otras instalaciones para
obras de construccion.

F4321 | Instalaciones eléctricas.
FA4321.01 | Instalacion de accesorios eléctricos, lineas de
telecomunicaciones, redes informaticas y lineas de television por
cable, incluidas lineas de fibra 6ptica, antenas parabdlicas.
incluye conexién de aparatos eléctricos, equipo domeéstico y
sistemas de
Adaptado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2012

2.1.3 Anaélisis de laindustria Modelo Michael Porter

El posterior analisis toma como estructura para la evaluacion el modelo de las 5
Fuerzas de Michael Porter. A continuacion, se califica entre bajo, medio y alto el
grado de impacto de los diferentes factores de cada fuerza en funcién con la

actividad comercial de este Plan de Negocios.
Fuerza 1. Poder de negociacion de los clientes

Los factores abordados se analizan en funcion de la siguiente interrogante: ¢ Qué
tanto poder tienen los clientes para presionar sobre la toma de decisiones

referente al precio en el servicio y productos de la empresa?
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Tabla 5. Variables: poder de negociacion de los clientes
Variables ‘ Intensidad

Concentracion por volumen de clientes Alto
Posibilidades de negociacion de los clientes Bajo
Volumen de compra Bajo
Facilidad para cambio de empresa Bajo
Informacién del servicio Bajo
Desempefio del producto Alto

Las variables estudiadas demuestran que los clientes respecto a esta industria
de negocio estan en niveles bajos de influencia. Esto debido a que la
concentracion de clientes es alta con pocos niveles de negociacion, ya que no
existe alta competencia para este negocio. Al no existir elevada competencia
hace que los clientes no se cambien facilmente a otras empresas, por ende, la
informacion acerca del servicio también es baja, lo que ocasiona también que el

producto se desempefie agilmente.
Fuerza 2. Poder de negociacion de los proveedores

Para esta fuerza se considera ¢ Cudl es la capacidad de negociacién con la que
cuentan los proveedores para este sector? Segun la actividad comercial con los

equipos de domdética se evallan los siguientes factores.

Tabla 6. Variables: poder de negociacién de los proveedores
Variables ‘ Intensidad

Concentracion de proveedores Alto
Volumen de compra Alto
Costos incurridos por cambio de proveedores Bajo
Disponibilidad de sustitos Bajo

Segun el analisis se evidencia una capacidad baja de influencia de estos agentes
econdémicos a la hora de vender sus productos (equipos). Es importante tener en
cuenta que este analisis se lo hace en funcién de los proveedores ubicados en
China. La concentracion de proveedores en ese lugar es alta (como compradores
se tienen muchas alternativas). A su vez, los costos por cambio de estos no

generan grandes variaciones.



12

Fuerza 3. Barreras de entrada (hnuevos competidores)

Analiza la facilidad de entrada de otras empresas que practicamente deseen
vender el mismo servicio y productos referente a la instalacion domotica ¢Qué

tan facil o dificil es entrar en la actividad comercial con equipos de domética?

Tabla 7. Variables: barrera de entrada

Variables Intensidad
Economias de escala Alta
Diferencia de producto Alta
El valor de la marca Alto (Positivo)
Requerimientos de capital Bajo
Acceso a la distribucion Indirecto (Bajo)
Barreras gubernamentales Bajas

Las barreras de entrada se tornan faciles para esta industria. La economia de
escala en esta actividad es alta, es decir, en el mercado si se puede reducir
ampliamente los costos de mano de obra y equipos para producir mas y a menor
costo. El valor de la marca es alto; propio de los Equipos SONOFF. Las barreras
para acceso a capital son bajo y no existen demasiadas restricciones
gubernamentales, a mas de los pagos de aranceles al momento de introducir la

mercaderia al mercado local.

Fuerza 4. Barreras de salida (productos sustitutivos)

Posibles sustitutos para la instalacién y productos con equipos de domatica

Tabla 8. Barreras de salida (productos sustitutivos
Variables Intensidad

Propensién del consumidor a sustituir Baja
Precio relativo de los productos sustitutos Altos
Facilidad (costes) cambio Alto
Diferenciacién del servicio Alto
Disponibilidad de sustitutos cercanos Bajo

Las barreras de salida se manifiestan altas para este negocio. En este escenario
de la industria juegan los sustitutos, lo cual son escasos en el mercado. De
encontrarse otras alternativas, los precios son exageradamente altos. El servicio

genera elevados costes por cambio de empresa.
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Fuerza 5. Rivalidad entre los competidores

Intensidad de empresas que compiten directamente en la misma industria. El
grado de rivalidad entre los competidores aumentara en funcion del mayor

namero de empresas existentes.

Tabla 9. Variables: rivalidad entre los competidores
Variables Intensidad

Poder de la competencia Baja
Poder de los proveedores Bajo
Crecimiento industrial Alto
Diversidad de competidores Bajo

Se evidencia un nivel de rivalidad entre competidores bajo. En el mercado local
la competencia en funcion de esta actividad de negocio es baja. A su vez se

evidencia un alto crecimiento industrial en el sector tecnoldgico en el Ecuador.

2.1.4 Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

“Una Matriz de evaluacién del factor externo (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar la informacion econdmica, social, cultural, demografica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva” (Fred R.
David, 2003)



Tabla 10. Matriz EFE
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CAPACIDADES

PESO
RELATIVO

GRADO DE IMPACTO

OPORTUNIDADES

GRADO DE
IMPACTO

AMENAZAS

EC In|C|at|vgs por parte Qel gobierno de China para mejorar las relaciones 0,02 3 0.06
comerciales internacionales
Propuestas nacionales (politicas) que impulsan el desarrollo sostenible

EC ; T . 0,02 0,06
en areas de ciencia y tecnologia 3

EC A_gllldad en los procesos legales en el Ecuador para la importacion de 0,02 2 0.04
bienes desde el exterior

ec | LOS negocios en el Ecuador se pueden constituir legalmente de forma 0,02 3 0.06
rapida

cH Polltlce}s guber_namentqles de China a favor del comercio internacional 0,02 4 0,08
con paises Latinoamericanos

EC | indice IPC favorable 0,02 2 0,04

ec | Tasas c;|e interés activa y pasiva razonables para ser sujetos a 0,02 5 0.04
beneficios financieros

EC | Se prevé una leve caida en la produccion nacional para el afio 2019 0,02 0,02

EC | La balanza comercial al primer trimestre del 2019 presenta superavit 0,02 2 0,04

ec | El PIB Sectorial Ciencia y Tecnologia ocupa el 1.88 del PIB total 0,02 2 0.04
Ecuador

i i { imi 0

EC El sector. Ciencia y Tecnologia muestra un crecimiento del 3.90% 0,02 5 0.04
(promedio)

EC Las importaciones de China a Ecuador dinamizaron $214.086 CIF 0,02 5 0.04
(USD)
Econémicamente, China es considerada una potencia mundial en

CH| S . - iy L 0,02 4 0,08
términos de creacion y exportacion de productos tecnologicos
El PIB de China es de 12.01 Billones en USD con un crecimiento

cH promedio de 6.9% y una inflacion del 1.6% g 4 0,08
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EC En el Ecuado_r_emste un alto nivel en la poblacién con capacidad de 0,02 3 0.06
poder adquisitivo
EC Se evidencia una evolucién favorable en el mercado inmobiliario que 0.02 0.04
esta sujeta a innovaciones tecnolégicas ' '
EC El nivel cultura en el Ecua@o_r se adapta facilmente a los cambios que 0,02 3 0.06
ofrece la nueva era tecnoldgica
EC Incremento en la dinamica de la poblacion rural hacia la urbana en todo 0,02 0.04
el Ecuador
EC El sector inmobiliario considera la DOMOTICA como atractivo principal 0,04 0.16
para generar ventas
A nivel cultural, China muestra una tendencia altamente asociada con
CH ” ; . 0,04 0,16
la creacion y uso de equipos de tecnologia avanzada
El gobierno de China promueve politicas enfocadas a mitigar la Huella
CH . . 0,02 0,08
Ambiental causada por los productos tecnolégicos
CH | Socialmente, China se enfrenta a problemas de corrupcién 0,02 3 0,06
- Chlnalse en_frenta a fuer,te_s problemas ambientales por el uso de 0,02 0.04
excesivos bienes electronicos
Las tendencias tecnolégicas en el Ecuador denotan un punto favorable
EC 9 e 0,05 3 0,15
para la creacién de nuevos emprendimientos
Tecnol6gicamente y a nivel mundial, China es un fuerte referente en
CH . 0,05 0,2
productos con tecnologia de gama alta
Poder de negociacion moderado en funcién al comportamiento de los
EC| . 0,08 3
clientes 0,24
EC | Bajo poder de negociacion de los proveedores 0,08 3 0,24
EC | Competencia moderada con respecto a esta rama de la industria 0,08 3 0,24
Facilidad de entrada de otras empresas para competir en el mismo
EC . 0,08 3
sector de la economia 0,24
EC | Fuerza moderada para dejar de participar en la industria 0,08 3 024
VALOR TOTAL 1,00 2,33 0,64
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3 ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Justificacion de la investigacion

El andlisis de cliente o estudio de mercado es la parte fundamental de un Plan
de Negocio, ya que de acuerdo a sus resultados se decide si la actividad

comercial se la lleva a cabo o no.

Problema de investigacion

Determinar las preferencias de los consumidores y las intenciones de compra

del servicio y productos propuestos

Hipotesis

H1: Una percepcién favorable de los equipos SONOFF en el mercado objetivo
garantiza la comercializacion de los mismos.
Ho: Una percepcion desfavorable de los equipos SONOFF en el mercado

objetivo no garantiza la comercializacion de los mismos.
3.2 Objetivo de lainvestigacion
3.2.1 Objetivo general

Llevar a cabo un estudio del perfil de los consumidores a fin de indagar los gustos
y preferencias para determinar los niveles de aceptacion de los equipos
SONOFF en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito.

3.2.2 Objetivos especificos

- ldentificar el mercado objetivo, segmentacién, poblacion, muestra, e
instrumentos de recopilacion de datos

- Concluir los aspectos mas relevantes identificados en el analisis del cliente



3.3 Pregunta e hipotesis de la investigacion

¢, Cudl es el tipo de mercado objetivo para los equipos SONOFF en el Distrito

Metropolitano de Quito?

3.4 Segmento de mercado

El segmento, target o nicho de mercado esta principalmente localizado en el
Ecuador provincia de Pichincha cantén Quito. En funcién de la actividad
comercial de este Plan de Negocio fue necesario evaluar opiniones de diferentes
grupos allegados a esta actividad comercial; para esto se tuvo que considerar
opiniones de personas naturales y juridicas. En ese sentido la estructura de la
segmentacion se basO en. Personas Naturales; entrevistas a expertos y
especialistas en tecnologia; encuesta (posibles clientes) y en Personas
Juridicas: taller focal, sector de la construccion. El estudio de mercado determina

la cantidad de productos que se deberan importar.

Tabla 11. Segmentacion del mercado objetivo — encuesta

Pais: Ecuador (17°510.643) - Region: Sierra - Provincia: Pichincha (2'576.287)
Ciudad y Cantén: Quito (2'239.191) — Sector: Urbano (centro norte y valles)
Zonas Metropolitanas y Parroquias

Tumbaco: 97.823 (Tumbaco, Tababela, Puembo, Cumbaya)

Los Chillos: 145.823 (La Merced, Conocoto, Amaguafia, Alangasi)

Eloy Alfaro — 335.029 (Solanda, San Bartolo, Magdalena, Ferroviaria, Argelia, Chimbacalle)
La Delicia — 287.205 (San Antonio, Ponceano, Pomasqui, El Condado, Cotocollao, Carcelén)
TOTAL: 865.880

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Edad Mayores de 25 Afios --
Ingreso* Medio — Medio Alto* $ 1046.30
. Empleado privado
Rama de actividad Patrono 314.167
Empleado del Estado
SEGMENTACION CONDUCTUAL
Tipo de cliente Que posean departamentos, suites, casas
Tipo de necesidad Vivienda, comodidades
Estatus de los consumidores Medio a Alto

total del segmento de mercado (N) = 314.167 individuos
Tomado de Investigacion de campo — CENSO 2010 — Fasciculo Pichincha (proyecciones 2019)
*promedio mensual $1046.30 segln Encuesta de Ingresos y Hogares (2013 — 2017)
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Se determiné que la cantidad de individuos para indagar acerca de los gustos y
preferencias en funcién de la domdética en sus hogares equivale a aquellas
personas con un ingreso promedio de $1046.30 y que segun el PEA estos
representan (en la zona de influencia) 314.167 trabajadores en las ramas de
actividad de empleado privado, del estado y patrono. Todo esto con la finalidad
de que estos habitantes tengan suficiente poder adquisitivo para adquirir el
servicio de instalacion domoética. Es importante aclarar que estas limitaciones en
los datos son consideradas para analisis pertinentes sumamente aproximados a
la realidad del Plan de Negocio, no obstante, cualquier otra persona que posea

capacidad de compra puede adquirir libremente el servicio.

3.5 Tamafo de la muestra

Debido al elevado niumero de personas a encuestar se considero la siguiente
formula estadistica, la cual arroj6 un numero razonable para realizar el trabajo

de campo.

Z2%x(p*q)*N
e2+(N—1)+Z2+(p*q)

FORMULA: N =

Después de haber realizado la operacion mediante la férmula estadistica, esta
arroj6é como resultado un total de 323 elementos. Es decir, que la encuesta se
aplicé a este nuamero total de participantes que poseen las caracteristicas
abordadas en la segmentacion del mercado obijetivo. Ver célculo de la férmula
en Anexo 1. Este proyecto establece dos tipos de investigacion: la cualitativa que
se centra en la entrevista a expertos y el Focus Group (Taller Focal) a
representantes de la industria de la construccién y la investigacion cuantitativa

gue abarca la encuesta realizada al mercado objetivo.

3.6 Investigacion cualitativa
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3.6.1 Entrevista a expertos

El resultado de las entrevistas realizada a los dos expertos se la expone a

continuacion. Ver formato de Entrevista en Anexo 2.

Tabla 12. Perfil de experto 1

Nombre Ing. Leonardo Arévalo
Cargo Director de Servicios
Empresa Sonda del Ecuador

Universidad Tecnologica América
- Ingeniero en Sistemas
Instituto Centroamericano de Administracion de Empresas
- Programa Avanzado de Gerencias
Aden Business School
- Executive MBA, Management
Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
- Master en redes y Comunicaciones

Educacion

Andlisis: Este experto sostiene que la automatizacion de los hogares es un
servicio importante para generar valor agregado a las viviendas y a las
organizaciones. Para las personas que adquieren este servicio los resultados se
evidencian a partir de la comodidad para los usuarios, generar un ahorro
energético, contar con mayores medidas de seguridad entre otros. Al hacer
hincapié en los beneficios de los hogares, manifiesta que este tipo de tecnologia
es capaz de lograr que los usuarios optimicen recursos como la energia, entre
otros. La seguridad es otro beneficio que mencionan. Experiencia personal le

han demostrado que la domética le ha ayudado eficazmente.

Tabla 13. Perfil de experto 2

Nombre Ing. Fabricio Vilatuia
Cargo Ingeniero en Desarrollo de Productos y Servicios
Empresa SYSTELTRONIK
Universidad de las Fuerzas Armadas
Educacién - Ingeniero Electronico en automatizacion y
control

Analisis: Entre los beneficios que este experto evidenciay que cree que tendrian
mayor acogida por los usuarios en Quito, son la automatizacién de luces, control
energético, seguridad y confort. En un principio manifiesta que el sector que

deberia en la actualidad estar proponiendo este servicio es de la construccion,
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argumentando que el hecho de ofrecer viviendas con este valor agregado
lograria que sus ofertas sean mucho mas atractivas para los compradores.
También piensa que en el mercado internacional existen equipos de domotica a
precios muy accesibles como los son los de la linea SONOFF. Establecen que
el centro norte de Quito y los valles son localidades donde cree que el servicio
tendria muy buena acogida por que las condiciones sociales y de vida de esos

sitios da cabida para adquirir este servicio.
3.6.2 Focus Group

El Focus Group fue realizado con hombres, mujeres mayores de 25 afos,
quienes tienen un ingreso superior a $1046,30 mensuales y adicional que se
encuentra con la necesidad activa de adquirir un bien inmueble. Se conto con la
presencia del Arg. Interiorista. Paul Montesdeoca y Arqg. Estructural José
Gonzales quienes aportaron con su experiencia técnica para el correcto

funcionamiento de esta actividad.

Este sistema se utilizé especificamente para recabar informacién en funcién de
los expertos en el sector de la construccion en el Distrito Metropolitano de Quito.
Ver formato de F. G. en Anexo 3. Los resultados obtenidos a partir de estos
fueron los siguientes: Aspecto Medioambiental: se concordd de entre todos los
participantes que el aspecto medio ambiental en funciéon de los equipos de
domdtica en las construcciones, deben indiscutiblemente cumplir con las normas
corporativas medioambientales ya establecidas para este sector a fin de evitar
perjuicios en la linea del negocio. Aspecto Innovaciéon: En este sentido la sala
concord6 que la innovacién para este sector de la economia es practicamente
fundamental y atractiva ya que los clientes paulatinamente buscan estar a la par
con la tecnologia de los paises desarrollados. Aspecto Social: la variable social
mostro ventajas y desventajas sobre todo en el impacto hacia la mano de obra
ya que es evidente que el uso de estos equipos prescinde considerablemente de
la interaccion humana a nivel laboral. Aspecto economicos: Como se lo ha venido
abordando en las otras variables, este se beneficia ya que es evidente que este

tipo de tecnologia llama la atencién a nivel de convivencia, y por ende, en su
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gran mayoria las personas han de querer adquirirla; lo que en efecto dispararia
la demanda del servicio y los inversionistas se verian motivados y beneficiados
por satisfacerla. Aspecto empleo: en este &mbito del andlisis los participantes
concuerdan que a nivel del sector de la construccion el impacto laboral negativo,
no recaeria a gran escala, sin embargo manifiestan que de usarse los Equipos
de Domodtica para fines de procesos productivos en otros sectores, de pronto la
poblacion laboral se puede ver afectada. A nivel de inversionista en este sector,
obviamente se crearian mas plazas de trabajos lo cual es favorable. Finalmente
concuerdan benéficamente que estos equipos serian una gran ayuda para

personas con capacidades especiales.

3.7 Investigacién cuantitativa
3.7.1 Encuesta

Segun los encuestados, en su totalidad correspondian a edades entre 35y 44
afos, la mayoria también se encuentra trabajando y el ingreso promedio
econdmico esta en funcion de $ 501.00 a $1000.00 ddlares. Con respecto a la
domodtica los resultados fueron los siguientes: la mayoria concuerda en que este
tipo de servicio le llama la atencion. El 72.76% menciona que alguna vez en sus
vidas han tenido la oportunidad de conocer de cerca cémo funciona. Entre los
beneficios que mas se acercan para adquirir este servicio es la seguridad y en
ventajas todas. Entre los beneficios netamente personales la mayoria se basa
en la innovacion tecnologia y otra vez gana la seguridad como las
funcionalidades principales dentro de las tareas del hogar que les gustaria cubrir
con la domética. Entre los atributos del servicio los encuestados optaron mas por
la calidad. El interés de compra es netamente alto (casi todos). Como valor
agregado en el servicio mencionaron que de adquirirlo les gustaria que se les
haga pruebas en vivo. Se comprobdé que en su mayoria poseen capacidad de
compra. Los medios en los cuales les guaria recibir la informacion o publicidad
son la Redes Sociales y finalmente casi todos mencionaron que seria idoneo un

servicio Post Venta. Ver formato de encuesta en Anexo 4.
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3.8 Conclusion del analisis cliente

Los resultados obtenidos del total de instrumentos de recopilacion de datos
dieron fe a la idea de negocio que se plantea en este plan. Generalmente todos
se enfocan en que el negocio es innovador, que en el mercado existe una gran
oportunidad para el mismo y los especialistas sostuvieron que este negocio seria
un gran aporte para el sector Ciencia y Tecnologia en el Ecuador.

4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La oportunidad de negocio que se logro identificar radica en el hecho de que en
el mercado objetivo existe una demanda que no esta siendo satisfecha en
funcion de la domotica en los hogares. Esta situacion se explica ya que este
avance tecnoldgico (que practicamente ya es algo normal en los paises del
primer mundo) aun no es netamente focalizado por los duefios de viviendas y los
especialistas del sector de la construccion en el Ecuador. También es cierto que
la tendencia habitacional cada vez se torna mas compleja y en algunos casos
los habitantes ya no saben qué medidas tomar para, por lo menos, tener un
control mas cuidadoso de sus hogares. En ese sentido este Plan de Negocios
toma total relevancia en cubrir esa demanda carente, tratar de educar
tecnolégicamente a la poblacion brindando parametros que practicamente

pueden hacer de su dia a dia una experiencia agradable.

Oportunidad de negocio basada en el analisis externo — Ecuador

Los resultados obtenidos del analisis externo tanto en Ecuador como en China
dieron como resultados algunos factores favorables considerados como
oportunidad para este Plan de Negocios. A nivel politico-legal y a pesar de que
ambos paises no tienen un acuerdo de libre comercio, la importacion de ciertos
productos, donde se incluyen también los requeridos para esta idea de negocio,
no establecen mayores riesgos de ingreso. Las tasas arancelarias son bajas para
el ingreso de la mercaderia. En la variable econdémica, el PIB global del Ecuador

dispone de 1.88% para fomentar la industria en este sector, lo que ha
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determinado un crecimiento promedio del 3.90% durante los ultimos afos. En lo
social esta idea de negocio se la analiza como una oportunidad por el crecimiento
continuo que refleja el servicio inmobiliario en el pais, sobre todo en la ciudad de
Quito; en ese sentido, a mayor crecimiento del mismo, mas posibilidades de
ventas tiene nuestro proyecto. Por ser un servicio que esta directamente ligado
con la tecnologia, los avances en la misma favorecen a la poblacion; es evidente
que en el Ecuador cada dia las personas tienen acceso a todo tipo de redes
informéaticas. Desde el enfoque de China, la oportunidad del negocio se la
detecta en la cantidad de proveedores de equipos de domaticas que tiene ese
pais y a diferentes precios; a su vez, los proveedores tienen la facilidad de
transportar la mercaderia al Ecuador sin ningln inconveniente. Segun las
caracteristicas del producto SONOFF, este se puede transportar rapidamente y
con bajo costo mediante transportacion aérea lo que agiliza los tiempos de

llegada del producto.

Basandose en el analisis directamente de la industria, este proyecto se enfrenta
a muchos factores de los cuales se destacan las siguientes oportunidades: por
las caracteristicas del negocio; en el mercado se evidencia un moderado poder
de negociaciéon de los clientes, en lo que respecta a proveedores (chinos) su
poder de negociacion es relativamente bajo, se tiene un nivel de competencia

leve y también un nivel de salida de la industria moderado.

Oportunidad de negocio basado en el andlisis del cliente — Industria

La ciudad de Quito posee una amplia gama de infraestructura habitacional
moderna con un paulatino crecimiento. Dentro de esa infraestructura se
evidencia el uso de la tecnologias, no obstante, la domdtica como un valor
agregado para captar clientes durante la venta de sus edificaciones. Segun
analisis se evidencian zonas en esa ciudad donde el servicio de instalacion de
domdtica podria ser muy apetecido. El ingreso promedio de las personas donde
se realiz6 la segmentacion de mercado equivale a $1046.30, cantidad suficiente

para poder adquirir el servicio que ofrece este plan. El servicio se puede instalar
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en departamentos, casas, suites, entre otros; no obstante estas pueden estar
ocupadas por el duefio o arrendatarios; sin embargo este no es un impedimento

para adquirir el servicio.

5 PLAN DE MARKETING

Considerado dentro de la organizacion como un documento basico de gestion,
técnicamente se lo define de la siguiente manera: “es una herramienta muy
practica, clara y util; que ofrece una guia de trabajo para los profesionales que
desean llevar a cabo planes de marketing en la empresa” (Vicuiia Ancin, 2018,
pag. 38). Para esta investigacion se realiza el disefio de un Plan de Marketing a
fin de establecer objetivos comerciales alineados con los objetivos generales del
Plan de Negocio, a su vez, detallar de qué manera se los va a alcanzar. Los
objetivos de esta herramienta se canalizan en funcién de las variables ventas,

beneficios (rentabilidad), mercado, imagen corporativa y clientes.

Tabla 14. Matriz de objetivos del Plan de Marketing

Matriz de objetivos afio (t)

Categoria Indicador Meta cuantitativa Tiempo Objetivos
Lograr un crecimiento paulatino en las ventas
Ventas Volumen de ventas Crecimiento 5 afios del servicio con los equipos SONOFF C!llJrante
paulatino de 25% los 5 afios que se pronostica la inversion del
plan de negocio.
- Rentabilidad sobre 10% sobre capital o Alcanzar un retorno sobre la inversion a partir
Beneficios - -2 ; . o 5 afios ~ o
inversion invertido (afio) del 10% afio a afio.
Lograr incrementar la cuota de mercado en 5
Cuota de mercado . ~
Mercado del 0% al 5% 5 afios | puntos porcentuales cada afio (aunque puede
en volumen >
ser mas, pero el 5% es la meta)
. . Dentro de las Lograr que los qonsumldores posicionen la
Posicionamiento de : o marca de los Equipos SONOFF en base a las
Marca primeras tres 5 afos - . .
marca onciones de marcas caracteristicas propias de los equipos y del
P servicio (instalacién)
Lograr paulatinamente que la mayoria de
Clientes Fldell_zacmn de del 20% al 25% 5 afios clientes tenga como primera_opcion nuestra
clientes empresa a la hora de adquirir el servicio con los
Equipos SONOFF.

5.1 Estrategia general de marketing

Este Plan de Marketing debe evocar la posicidon que va a ocupar el servicio con
los Equipos SONOFF en la mente de los compradores (consumidores). Por esta
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razon se debe analizar y cumplir con parametros (estrategias) que haran que los
clientes obtengan la justa satisfaccion al momento de adquirirlos. En ese sentido,
estas destrezas se evaluan en funcion de las tres estrategias genéricas de M.
Porter: liderazgo global en costos, diferenciacién y enfoque; que a su vez
pueden hacer frente al resultado que se obtuvo del anadlisis de las fuerzas

(microentorno) que moldean la competencia de este sector.

Tabla 15. Matriz de estrategias genéricas
SINGULARIDAD PERCIBIDA POR EL
CONSUMIDOR

POSICION DE BAJOS COSTOS

Diferenciacién Liderazgo en costos

Brindar un servicio exclusivo y que sea percibido  Reducir los costos en casi todos los eslabones de

por los consumidores a fin de que estén dispuestos la cadena de valor para que esta optimizacion de

a pagar por tenerlo. gastos impacte favorablemente al consumidor, que
como consecuencia también atraeria una mayor
participacion de mercado.

Toda la industria

Enfogue (segmentaciéon y especializacion)

Segmentar y especializar bien el mercado objetivo

Solo un
segmento

Tomado de Michael Porter

De las tres estrategias expuestas en base al lienzo de Michael Porter, se elige
diferenciacién: Este Plan de Negocio debe tratar de que los clientes piensen
que se les ofrece algo Unico y que sea totalmente inexistente y/o diferente para
la competencia. En ese sentido, la empresa debe evaluar un tipo de
diferenciacion basada tanto en los Equipos SONOFF como en el servicio de

instalacion.

Para la estrategia de internacionalizacién se utilizard el regimen de
Importacidon para el consumo que es el regimen aduanero de ingreso definitivo
de las mercancias al territorio nacional segun lo establece el Art.120 del Codigo
organico COPCI.

5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo para este Plan de Negocio que estructura una empresa para

ofrecer servicio de instalacion con equipos de domatica de la marca SONOFF
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importados desde China lo conforman los habitantes del Distrito Metropolitano

de Quito, sectores Centro Norte y Valles.

5.1.2 Proyeccion de las ventas
5.1.2.1 Capacidad instalada

Esta proyeccion se la realiza en funcion de la capacidad instalada y utilizada del
servicio de domotica para el negocio. De acuerdo a las caracteristicas del Plan
de Negocio a proponer, la capacidad instalada esta dada en funcion a 4 técnicos
quienes instalaran el servicio, completando un total de 288 servicios de domética

por afo.

5.1.2.2 Capacidad utilizada

Esta capacidad siempre va a estar en funcion de la capacidad instalada.
Entiéndase por capacidad utilizada como un acercamiento del ndmero de
servicios que la empresa en la practica puede ofrecer a los usuarios (clientes);
debido a que por ser una empresa que recién se sitla en el mercado y hasta
lograr un buen posicionamiento, nunca podria ofrecer al 100% sum maxima
capacidad (capacidad instalada). En ese sentido la Capacidad Utilizada se la
calcula en funcion de la Capacidad Instalada considerando el primero afio con

un 50% y paulatinamente ir creciendo hasta llegar al 95% (en el quinto afio).

Tabla 16. Capacidad instalada y utilizada

CAPACIDAD UTILIZADA (HORIZONTE

SERVICIO DE DOMOTICA ?,\IASPT?CLIADSAD ANO 1 ARO 2DEA2(N)ZS)ANO 4 ANOS
40%  429% \ 43%  45% @ 47%
Servicio de Domatica (1 Técnico) 72 29 30 31 32 34
Servicio de Dom@tica (1 Técnico) 72 29 30 31 32 34
Servicio de Dom@tica (1 Técnico) 72 29 30 31 32 34
Servicio de Dom@tica (1 Técnico) 72 29 30 31 32 34
PRODUCCION TOTAL 288 115 120 124 129 134
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Finalmente, como proyeccion de ventas se considera la Capacidad Utilizada
haciendo mencion al nUmero de servicios que la empresa va a ofertar afio a afo.
En la tabla se pueden evidenciar las cantidades numéricas desde el primer afio
hasta el quinto afio. Cabe mencionar que dichos valores seran considerados

para el analisis de ingresos en la fase financiera de este Plan de Negocio.

5.1.3 Propuestade valor

Para disefar la propuesta de valor del servicio de instalacién con los equipos de
domdtica de la marca SONOFF se basé en el lienzo del libro “Disefiando la
propuesta de valor”, mismo que consta de dos etapas: (i) andlisis del perfil del
cliente y (ll) propuesta de valor. A su vez, cada variable debe ser llenada en
funcién del producto. Las variables abordadas en el lienzo son: resultados y
beneficios para los clientes, creadores de alegria y frustraciones. Ver lienzo de
Propuesta de Valor en Anexo 5.

La propuesta de valor arrojé6 como resultado que la empresa mediante la
comercializacion de sus productos estd generando los siguientes beneficios

(resolucion de problemas)

1. La dotacién de productos (equipos de domatica) y servicio de instalacion
y post venta a los hogares que asi lo demanden, cubre las necesidades
de control de actividades cotidianas desde un lugar remoto mediante
aplicaciones moéviles manipuladas por el usuario. A su vez, la empresa
dard la oportunidad a los clientes de receptar sugerencias para
implementar otros equipos que satisfagan este tipo de necesidades.

2. Estos productos debido a que convierten la vivienda en domdética y a bajo
costo, estan resolviendo las tareas del hogar que comunmente la gente
gue debe alejarse por diferentes motivos (en su mayoria laboral) no puede
realizar. A su vez, esta tendencia logra que la gente quede bien y gane
estatus social y moderno por el avance tecnologico que esto implica.

Finalmente, estos equipos dotan al cliente algo que en la actualidad se
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esta perdiendo o casi poco se posee, que es la tranquilidad y seguridad
en las viviendas.

3. Nuestra ultima propuesta de valor se centra en resolver las posibles
frustraciones que el cliente tiene en su vida cotidiana vinculada con el
estilo de vivienda. Muchas veces las personas deben cancelar citas o
volver temprano a casa para monitorear las actividades basicas, no
obstante, con este sistema de domética, a mas de permitirle realizar

tareas desde fuera del hogar, optimiza eficazmente el tiempo.

5.2 Mezcla de marketing

Esta herramienta propone un conjunto de estrategias que le permitiran al Plan
de Negocio desarrollar y conseguir ventajas competitivas, ademas de
sostenibles con respecto a las variaciones y comportamiento del mercado. Para
lograr los objetivos comerciales debe considerarse que las estrategias deben
complementarse y tener coherencia entre si para incrementar la satisfaccion de
las necesidades del cliente. A continuacién se analiza, detalla y describe cada
una de las variables que conforman el Marketing MIX y se concluye con un

analisis de gastos y proyeccion del mismo.

5.2.1 Producto(s) y/o Servicio(s)

Nombre del producto: Servicio de instalacion domaética (Equipos SONOFF)

Tipo: Tecnologico
Procedencia: Importado — China
Marca: SONOFF

Descripcién de los productos: Los productos (Equipos SONOFF) son unos
dispositivos muy interesantes que forman una alternativa muy atractiva para
convertir tu casa en domoética. Mediante estos equipos se puede tener control

sobre algunas series de dispositivos que posteriormente se los detallara.
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Servicio de instalacion domatica: en lo que respecta al servicio de instalacion
domatica, la empresa dispone de una serie de tecnologias (incluye los equipos
de la marca SONOFF) que conforman un disefio inteligente y que funciona
dentro de una localidad determinada. Especificamente la empresa dispondra de

los siguientes servicios.

Tabla 17. Servicio de instalacion domatica

SERVICIO Y EQUIPOS CARACTERISTICAS

Instalaciéon domotica en hogares - Control luminico
(incluye los productos SONOFF) - Control de seguridad
- Control de temperatura
Asesoria técnica - Desde el primer momento
- Seguimiento de clientes (antes y
Servicio técnico después)
- Visitas técnicas
Presupuesto - Sin costo

5.2.1.1 Caracteristicas y propiedades del servicio y/o productos

— Facilita el ahorro energético gestionando inteligentemente los sistemas de
iluminacién y control de ciertos artefactos eléctricos

— Fomenta la accesibilidad a personas con capacidades especiales, a mas de
ofrecer servicios de tele-asistencia para aquellos que lo necesiten

— Aporta a la seguridad del hogar mediante diferentes mecanismos de
vigilancia (personas, animales, bienes, entre otros)

— Convierte la vivienda en un lugar mas confortable

— Garantiza la comunicacion mediante el control y supervision remota

5.2.1.2 Ventajas del servicio de domética

- Ahorro de energia
- Seguridad

- Comunicacion

- Comodidad

- Bienestar

- Tele-asistencia
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5.2.1.3 Objetivos del servicio y/o producto (s)

Dotar a los habitantes del Distrito Metropolitano de Quito un servicio con

caracteristicas Unicas en el entorno habitacional que satisfaga las
necesidades bésicas cotidianas

Contar con un equipo de profesionales y técnicos especialistas que conozcan
todas las caracteristicas del servicio y los equipos para darlo a conocer a
cada uno de las personas interesadas

Crear alianzas con empresas del sector de la construccion a fin de expandir
y mantener una cartera de clientes fijos

Lograr que las viviendas del Ecuador tengan este servicio como su principal

alternativa para mitigar problemas del hogar de tipo econdmicos, de

inseguridad, falta de comunicacion e incomodidad.

5.2.1.4 Matriz de estrategias del servicio y/o producto (s)

Tabla 18. Estrategias del producto

ESTRATEGIAS DEL SERVICIO Y PRODUCTO (S)
Equipos SONOFF

Politica

Estrategia

Accién

Diferenciacién del servicio

distinciéon de ventajas
y desventajas entre la
competenciay el

Mejorar problemas Proveer a las | Disefiar un plan de
relacionados a las tareas del viviendas del DMQ el | difusibn  (plan de
hogar mediante la servicio de domdética | medios) que dé a
automatizacion del mismo con Equipos | conocer al publico
SONOFF objetivo nuestros
servicio (haciendo
hlncaple en las | Namero de
ventajas del mismo) | productos ofertados
Realizar una Estudiar los pros y /'Numero de

los contras de la
competencia 'y
mostrar los beneficios

servicio de domética en términos
de nuestro Plan de econémicos,
Negocio seguridad,

comodidad, etc.

Indicadores

productos vendidos
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5.2.1.5 Dispositivos SONOFF

Tabla 19. Productos SONOFF

EQUIPOS ‘ NOMBRE ‘ DESCRIPCION
Brinda la capacidad de convertir dispositivos ordinarios
BAS|_CR2 en dispositivos inteligentes, lo que le permite controlarlos
Wi-Fi DIY através de la aplicacion movil desde cualquier lugar. Una

Smart Switch | yentaja potencial es su compatibilidad DIY que le
permite reciclar los electrodomésticos normales para
facilitar el ingreso a un hogar inteligente.

TH16 Wi-Fi El interruptor puede encender y apagar dispositivos
Smart Switch | gracias a un temporizador programable.

DS18B20 Disponible para SONOFF TH10 / TH16 para detectar y
Waterproof medir la temperatura

Temperature

Sensor

PIR2 PIR Detecta movimientos humanos y cualquier presencia y
Sensor envia un mensaje de alarma a tu teléfono

5.2.2 Precio

Las consideraciones para la variable precio de este Plan de Negocio se analizan
en consonancia con objetivos, tipos de estrategias, fijacion del precio y
estrategias a aplicarse.

5.2.2.1 Costo de venta

Para colocar el precio del servicio de instalacion domética con los Equipos
SONOFF se ha considerado el costeo desde origen de los equipos mas las
actividades y materiales que involucran la instalacion en el mercado ecuatoriano.

En ese sentido las consideraciones del precio estan basadas en:

1. Valor de los equipos en el mercado chino
2. Valor del transporte desde China a Ecuador con seguro
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3. Gasto por des aduanizacion de productos en Ecuador
4. Valor agregado (rubros por instalacion del servicio como materiales, mano de

obra, entre otros dependiendo de las politicas propias del negocio)

Es necesario conocer que este Plan de Negocio ha establecido la politica de
compra de los equipos SONOFF en China cada dos meses para el servicio de
control de iluminacion, seguridad y temperatura. En funcion a esto se realizaron
diferentes cotizaciones con proveedores de esa localidad tomando como
referencia la mas acoplada a nuestras necesidades. Ver Anexo 6. En ese sentido

todos los célculos de precio estan en funcién del total de esa proforma.

Tabla 20. Precio de los equipos China — Ecuador

Costo de los Costo de los

PRODUCTOS productos en China productos en

Ecuador*
BASICR2 Wi-Fi DIY Smart Switch 3.95 5.37
TH16 Wi-Fi Smart Switch 6.88 9.36
DS18B20 Waterproof Temperature Sensor 1.90 2.59
PIR2 PIR Sensor 5.20 7.08

Tomado de valores ya con impuestos AD VALOREM, FODINFA, IVA — ANEXO 7

A continuacion, se describe un tipo de vivienda contrastando las caracteristicas
de esta con el tipo de servicio y cantidades de equipos a requerirse. Asi se
considera un tipo de vivienda con 2 dormitorios, 1 sala, 1 comedor, 1 cocina, 1
cuarto de maquina y 3 bafios. En la siguiente tabla se exponen las cantidades

de equipos a requerirse.

Tabla 21. Caracteristicas del servicio

MDAl TIPO DE SERVICIO | CARACTERISTICAS DE LA VIVIENDA LB NIDABIDEE oL

(SERVICIO) REQUERIDOS

Se requiere controlar un promedio de
6 luces. Segun las caracteristicas de

ILUMINACION o : i
la vivienda seleccionada, se estima
i un total de 6 puntos.
Area: 90 m? : 2 dormitorios, 1 sala, 1
1 TEMPERATURA comedor, 1 cocina, 1 cuarto de maquina Sala y dormitorios: en total 3 puntos

y 3 bafios

Esto se los establece en dormitorios,
SEGURIDAD cocinay sala. Se promedian 4
puntos
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Habiendo determinado el precio de los Equipos SONOFF ya en el mercado
ecuatoriano y la cantidad de estos que se van a requerir en una vivienda
promedio, se tiene la informacién necesaria para establecer el precio costo y en

base a aquello el precio de venta al publico.

Tabla 22. Cantidad y costo de los productos por servicio

COSTO
CANTIDAD EQUIPOS | COSTO POR SUB-
(SERVICIO) TIPO DE SERVICIO REQ TOTAL MSEO TOTAL IMPR TOTAL
OBRA
ILUMINACION 6 32.25 | 60.00 | 92.25 | 30%
1 TEMPERATURA 3+3* 35.84 | 30.00 | 65.84 | 30% |294.31
SEGURIDAD 4 28.30 | 40.00 | 68.30 | 30%

Finalmente se estima un margen de ganancia del 70% en funcién del precio

costo.

Tabla 23. Precio final del servicio Domética

CANTIDAD )
SERvICIO)  'PODESERVICIO % GANANGIA — — PVP
ILUMINACION
1 TEMPERATURA 51%* $650.00
SEGURIDAD

5.2.2.2 Estrategias de precios

Tabla 24. Estrategias de Precio

ESTRATEGIAS DE PRECIO

Politica Estrategia Accién Indicadores

Estrategtl)ijccj’g precios Fijar precios por debajo de | Aumento o disminucién de
la linea de la competencia las ventas y rentabilidad
(productos sustitutos)
Establecer estrategias de
precios El precio se lo debe
Establecer estrategias de | establecer de acuerdo al
precio promedio comportamiento del

mercado

5.2.2.3 Estrategias de entrada

— Considerando precios de penetracion en el mercado (competencia);

precio alto: (calidad y costo de importacion)
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5.2.2.4 Estrategia de ajustes
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— Maximizar las utilidades por periodos gracias a la aplicacion de un precio

referencial, de acuerdo a las condiciones y/o variaciones del mercado

objetivo

— Descuentos por temporadas

5.2.3 Plaza o distribucién

La plaza o distribucion tiene que ver de qué manera el producto y el servicio va

a llegar a los clientes finales (consumidores). Esta variable se concentra en

definir todos los eslabones desde que se compra el producto hasta que el mismo

es entregado ya sea en fisico o acoplado a un servicio (como lo es el caso de

este Plan de Negocio) al cliente final. De esta variable depende que el servicio

acomparfado de los productos llegue de primera mano a nuestros clientes.

5.2.3.1 Estrategias de distribucion

Tabla 25: Estrategias de Distribucion
ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION
Equipos SONOFF

Politica

Estrategia

Accién

Indicadores

Entregar de forma
oportunidad el
servicio

Establecer reglas
(procesos) de toma y
entrega del servicio

Evaluar el tiempo que
se toma procesar el
pedido: proveedor,
transporte externo e
interno,  distribucion
por cantidades,
distancias; para
indicar al cliente un
tiempo promedio de
espera

Establecer una lista
de los clientes
potenciales

Coordinar la entre del
servicio (si es antes
mejor)

NUmero de servicios
solicitados / nimero
de servicios
entregados a tiempo
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5.2.3.2 Puntos de ventas

El contacto de los consumidores para el servicio de instalacion con equipos de
domotica SONOFF es directamente en la oficina DOMO-HOME

5.2.3.3 Estructura del canal de distribucioén

Para una mejor estructuracion del proceso de distribucién, se analizan los
canales desde la procedencia del producto hasta la distribucion en el territorio

nacional

Fase 1: Logistica de transportacion: Proveedor China — Domo-Home Quito

Equipos SONOFF Arribo Quito (Sistema Courier)
Procedencia: China En transito de 10 a 15 dias
Tiempo de compra y distribucién 5 dias Tramites de Desaduanizaciéon 5

dias

Fase 2: Logistica de preparacion y distribucion: Domo-Home — Clientes finales

Domo-Home

Logistica Cliente Final
Preparacion de paquetes (servicios)

Fase 1: La logistica de llegada del producto al Ecuador es por via aérea
(Courier). Para evitar problemas de cumplimiento se deben prever sobre todo los

tiempos. El arribo contempla directamente en la ciudad de Quito.

Fase 2: La logistica de entrega del producto en el territorio nacional es via
terrestre; a todos los clientes que contraten el servicio. Los tiempos estimados
dependiendo del tipo de paquete y de la estructura del lugar son especificamente

acordados dentro del contrato para cada cliente.

5.2.3.4 Tipo de canal

Directo: Después que los equipos son revisados y acoplados a un determinado
servicio, el canal de distribucidén se lo establece directamente entre la Domo-

Home y clientes finales.
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5.2.4 Promocion

Esta Gltima variable del Marketing MIX se la relaciona con el trabajo final que
debe hacer la empresa para dar a conocer el servicio en si, en este caso, de
Domdética. La promocion o publicidad se la potencia mediante el uso de

diferentes herramientas dentro del proceso de marketing.

5.2.4.1 Estrategias de promocion

Tabla 26: Estrategias de Publicidad

ESTRATEGIAS DE PROMOCION
Equipos SONOFF

Politica Estrategia Accion Responsable

Marketing de contenido
Web-Site
Realizar publicidad utilizando Internet Social Media B )
medios de difusion ONLINE Y o [acebook Gestion comercial
' - atsApp
FISICOS - YouTube
Instagram
Establecer campafias de Marketing Directo Establecer ~ citas ~ con  un
comunicacion directa con el (offline) _deitermlrzjado( num;‘fo . blde
cliente in erg,sa oS lempresas Yy entablar .z .
un dialogo directo para ofrecer los Gestion Comercial
productos (beneficio e
importancia)

5.2.4.2 Publicidad

Los medios utilizarse para realizar la publicidad son: publicidad online y offline.

— Online: mediante pagina web y redes sociales
— Offline: marketing directo
5.2.4.3 Promocién de ventas

— Cotizacién gratis (incluye visita a las viviendas)
— Atodos los clientes que contraten el servicio de instalacion se les dara el

servicio post-venta totalmente gratis

5.2.4.4 Relaciones publicas

— Campaiias en internet

— Manejo de reputacion (visitar personales para informar del servicio)
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5.2.45 Fuerza de ventas

— Fuerza de venta externa: (outsourcing) vendedores

5.2.4.6 Marketing directo

— Campafias de comunicacién directa con el cliente

5.2.4.7 Presupuesto de publicidad

Tabla 27: Presupuesto del Plan de Marketing

DETALLE TALENTO HUMANO CANTIDAD CSO%BO
Elaboracpn del plan Mercadélogo 1 $ 800,00
de marketing
Publicidad online e st Web - Site $ 5988.00*

specialista : .
Marketing directo P Redes Sociales

Total $6.788.00
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Tabla 28: Proyeccion del Plan de Marketing

Frecuenci CANTIDA YALOIR VALOR

Descripcion MENSUA ANO2 ANO3 ANO4

a D L ANUAL

Publicacion en Medios (Paquete WEB
MEDIUM)

5 paginas principales
Hasta 5 subconecciones
Dominio (.com .org .net)
Hosting 5GB

Cuentas de correo 5

Banner Animado Mensual 12 499,00 29880

Galeria de imagenes

Hoja de contacto

Mapa de ubicacion
Desarrollo en WordPress
Administracioén por el cliente
Productos (Maximo 20)

Personalizacion FAN PAGE

5.988,0
SUBTOTAL 0

Imprevisto 5% 299,40

6.287,4 6.636,9 7.006,0 7.395,5 7.806,7
TOTAL 0 3 0 3 >
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Por consiguiente, este Plan de Negocio debe tener definida su cultura
administrativa, es por eso que a continuacion se detalla la misidon y vision de la

empresa.

6.1 Misidn, visién y objetivos de Domo — Home
6.1.1 Mision

Domo-Home es una empresa que brinda a sus clientes el servicio de instalacion
con equipos de domotica en todos los hogares de la ciudad de Quito que gusten
de las comodidades que esta tecnologia brinda. Nuestro servicio se apoya
principalmente en la capacidad de nuestro talento humano con resultados,
innovacion, compromiso y Responsabilidad Social Corporativa en funcién de la
puntualidad, honestidad, respeto y responsabilidad evocados hacia nuestros

clientes.

6.1.2 Visioén

Domo-Home para el afio 2024 prevé ser una empresa lider en el servicio de
instalacion con equipos de domética en los hogares de la ciudad de Quito,
brindando a sus proveedores, colaboradores y clientes la seguridad de contar

con el soporte de una empresa establecida y posicionada en el mercado.

6.1.3 Objetivos de la organizacion

Objetivos operativos de corto plazo

1. Para el afio 2024 aumentar el volumen de ventas del servicio mediante el
aumento de un 5% cada trimestre;

2. Cada tres meses mejorar la visibilidad de los canales online de la empresa
mediante publicidad;

3. Para el afio 2024 lograr una fidelizacion paulatina del total de clientes que

hayan adquirido el servicio de con un aumento mensual del 5%.
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4. Para el aflo 2021 disefiar una herramienta para seguimientos de clientes
(online) y ejecutarla cada mes para de esta forma lograr captar la atencion de

los consumidores y estar siempre en la mente de aquellos.

Objetivos estratégicos de largo plazo

1. Enelafo 2024 estar posicionados como una de las mejores empresas en
servicio de instalacion de domotica en la ciudad de Quito creando
reconocimiento de la marca y aumentado las visitas en los sitios web;

2. Para el afio 2024 expandir el negocio del servicio e instalacién de
domodtica a otras ciudades del pais (Guayaquil) haciendo crecer el talento

humano e ingresos;

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadenade valor

Tabla 29: Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE DOMO-HOME]
Gestion Administrativa — Legal: Plan Estratégico (Diagndéstico Estratégico), Calidad
Financiamiento: 70% propio 30% financiado (Inversion Inicial)
Gestion Contable: Externa

GESTION DE RR-HH
Competencias: Personal con destrezas y habilidades en el campo de la tecnologia (domética) y afines
Aprendizaje y crecimiento: Capacitaciones y Motivacion personal
Retribucion: Feed-Back

DESARROLLO DE TECNOLOGIA
Programa para seguimiento de clientes

COMPRAS
Disponibilidad de Equipos SONOFF
Calidad de los equipos
Disponibilidad de proveedores
Politicas de compra (6rdenes de compra, importacion)
Proceso de compra (contactos, 6rdenes de compra)

Politicas de pago (Domo-Home y Proveedores
OPERACIONES] i MARKETING SERVICIOS POST VENTAS|
Y VENTAS]

Recepcion y revision Llamada clientes PLAN DE

de los Equipos Intercambio de MARKEING

SONOFF del exterior informacion marketing de

Almacenamiento contenido VISITAS TECNICAS
Contabilizacion (Base Verificacion Social Media

de datos) (visita) técnica

Adquisicion del
servicio (PAGO)

Instalacién del
servicio

Seguimiento de
clientes

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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La cadena de valor de Domo-Home esta basada en la de Michael Porter del libro
“ventaja competitiva”. Especificamente la Cadena de Valor de Domo-Home se
estructura en actividades de apoyo y primarias; donde las actividades de apoyo
se concentran en: Infraestructura (gestion administrativa, legal, financiamiento y
gestion contable); Gestiéon de RR-HH (competencias, aprendizaje, crecimiento y
feed-back); Desarrollo de tecnologia (programa informatico para seguimiento de
clientes y manejo de TIC’s) y Compras (adquisicion de los equipos SONOFF y
las actividades que este proceso implica).

Las actividades primarias para esta empresa se las identifica como: Logistica
Interna (recepcion y revision de los Equipos SONOFF, almacenamiento y
contabilizacion); Operaciones (atencion al cliente, intercambio de informacion,
adquisicion del servicio, seguimiento de clientes); Logistica Externa (visita
técnica, instalacion del servicio); Marketing y Ventas (publicacion mediante

marketing de contenido y Social Media) y Servicio Posventa (Visitas Técnicas).

6.2.2 Procesos

Flujo grama de procesos

Para la importacion de los equipos SONOFF desde china se utilizara el incoterm
DAP (Delivered at Place), en el cual se establece la responsabilidad del vendedor
en entregar las mercancias al comprador en el lugar que sea escogido por el
mismo, el vendedor se libra de la responsabilidad de todo riesgo que pueda
presentarse en la aduana, el pago de impuestos y aranceles una vez que los

equipos lleguen al destino establecido.

Desaduanizacion de productos

En esta etapa del proceso, ya cuando el producto esta en el Ecuador se debe
calcular sobre el total del monto los siguientes valores a pagar (impuestos)

Partida arancelaria:
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85.36.50.19.00: Maquinas y aparatos, material eléctrico y sus partes; aparatos

de grabacion o reproduccién de sonido, aparatos de grabacioén o reproduccion

de imagen y sonido en television. Los demas.

Tabla 30: Célculo de aranceles

PRODUCTOS CANTIDAD PRECIO TOTAL
BASICR2 Wi-Fi DIY Smart Switq 130 $ 395 % 513,50
TH16 Wi-Fi Smart Switch 65 $ 6,88 | $ 447,20
DS18B20 Waterproof Temperat 65 $ 1,9 | $ 123,50
PIR2 PIR Sensor 86 $ 520 % 447,20
TOTAL $ 1.531,40
ENVIO Y SEGURO (UPS) $ 268,00
COSTO TOTAL $ 1.799,40
1 AD VALOREM - 3,75% $ 67,48
2 FODINFA -0,05% $ 0,90
3 ICE (no grava) $ -
4 IVA -12% $ 215,93
TOTAL DE IMPUESTOS $ 284,31
Valor total: compra + envio + desaduanizacién $ 2.083,71

6.2.3 Requisitos de importacién

- Tener RUC: como persona natural o juridica

- Certificado de firma electrénica: mediante el BCE con la empresa security

data

- Registro ECUAPASS: como importador mediante el Web-Site del SENAE

- Conocer como se clasifica el producto en la nomenclatura arancelaria. Segun

aguello que procesos de certificacion se deben realizar.

- Contacto con proveedores: presenta empresas proveedoras y demas

particularidades como agentes de aduana, etc.

- Seguro: contra dafios y pérdidas de los productos durante el transporte.
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Documentacidén necesaria

Cuando el producto ha llegado a aduanas, existe un lapso de 5 dias para que los
importadores puedan presentar la documentacion necesaria para retirarlos. En

ese caso se debe tener:

1. Factura comercial
— Datos del proveedor
— Datos del importador
— Datos del producto
— Otros gastos incurridos
2. Certificado de origen
— Exportador, importado, producto, precio, cantidad, cantidad de cajas 'y
tamafos y numero de factura comercial
Listado de cajas o embalajes
4. Air Wayhbill - AWB (Importaciones aéreas) incluye:
— Nombre del avién
— Numero del contenedor y sello
— Datos del transporte y del importador
— Puerto y fecha de embarque
— Puerto de descarga
— Factura comercial, valor

— Mercaderos de cajas

Proceso de servicio

Para la instalacion del servicio de domotica esta unidad de negocio tiene
identificado el proceso general y los subprocesos. De manera general el proceso
de instalacion del servicio de domotica en las viviendas involucra los siguientes
subprocesos: servicio de call-center, intercambio de informacion, visita técnica,
adquisicién del servicio, instalacion y servicio posventa. Cada uno con sus

respectivas actividades. Ver Anexos 8y 8.1
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PROCESO GENERAL - INSTALACION DOMOTICA

GESTION OPERATIVA

DOMO-HOME

CLIENTES

CALL CENTER
Ingreso de Ilamada de clientes

(USUARIOS)
SEGUMIENTO

}

DOCUMENTACION

Intercambio de Informacion

VERIFICACION

Aceptacion de lainspeccion de
lavivienda

Sl

VISITATECNICA
- Verificacion del cableado
- Puntos de acceso
- Cotizaciones

PROFORMA

DECISION DE COMPRA

INSTALACION DEL SERVICIO

SERVICIO
POST-VENTA

Figura 1. Proceso operativo de Domo-Home / Ver Anexos 10y 10.1
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6.2.4 Infraestructura

El lugar donde se llevara a cabo las actividades gerenciales, operacionales, de
logistica, marketing y ventas, entre otras; estaran estructuralmente distribuidas

de la siguiente manera:

o (W km | €
Y

GESTION DE OPERACIONES

XK el PP

RECEPCION

BODEGA {LOGISTICA)

GERENCIA

ol
"'_“* .a- MARKETIMIG ¥ VEMTAS
o L g B

EMTRADA

Figura 2: Infraestructura

6.3 Estructura organizacional
6.3.1 Estructura legal

Esta empresa de instalacion con equipos de domotica de la marca SONOFF se
constituird legalmente bajo el nombre de Domo-Home, como una empresa de
Compaiiia de Responsabilidad Limitada. Debera enmarcarse en las politicas

legales obligatorias en el Ecuador para garantizar que es una empresa de

confianza.
Tabla 30: Estructura legal
TIPO: Domo-Home Compafiia de Responsabilidad Limitada.
REPRESENTANTE LEGAL Pablo Andrés Shuguli Caicedo

OBJETO SOCIAL Instalacion de servicios de automatizacion y domotica
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Proceso de registro como importador: Es necesario obtener el RUC otorgado
por el Servicio de Rentas Internas; posteriormente es necesarios adquirir el
certificado digital para la firma electronica o Token otorgado por el BCE; por
altimo, registrarse en el portal ECUAPASS creandose un usuario y contrasefia 'y

registrar la firma electronica.

Tabla 31: Gastos de constitucion
Gastos de Constitucion (Activo Diferido)

%

Descripcion VALOR AMORTIZACI VIDA UTIL ANO 1

Activo diferido 970,60 20% 5 194,12 194,12 194,12 194,12 194,12

6.3.2 Tipo de empresa

Es de servicio, es decir, ofrecera el servicio de instalacion de domética con
equipos importados desde China. Su finalidad es cubrir necesidades
secundarias y terciarias de personas que asi lo deseen. Se debe constituir
legalmente bajo los requisitos exigidos por la Super Intendencia de Compaiiias
del Ecuador; a mas de cumplir con reglamentaciones legales exigidas en el
Ecuador para poder importar los productos (aparatos electrénicos de la marca
SONOFF) desde China.

6.4 Disefio organizacional
6.4.1 Tipo de estructura

La forma en que esta unidad de negocio va a gestionar se la plantea a
continuacion mediante la identificacion del organigrama. De acuerdo a las
caracteristicas de esta empresa, la estructura organizativa es informal. Para esto
(Fernandez Gliell, 2019) expresa que “este tipo de estructura consiste en medios

no oficiales que se llevan a cabo dentro y fuera de la organizacion”.

6.4.2 Organigrama
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La organizacion estructural y funcional de Domo-Home se la establece en la

siguiente figura.

GERENCIA

Gestién administrativa

Financiamiento

Gestion de RR-HH

Aprobacion de cotizaciones

Pago de némina

Gestién contable (ayuda externa)

OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y VENTAS
- Instalacién del servicio de - Recepcion y entrega de - Recepcion de llamadas
domdtica equipos y otros materiales - G. cobranza

- Manejode TIC’s - Gestidn de Stocks de - Seguimiento de clientes
- G.Calidad (PyS) equipos y materiales - Gestidn de ventas
- Visita técnica - Emision de Ordenes de
- Cotizacion Compra
- Servicio Post — Venta
- Asesoria técnica

Figura 3: Organizacion estructural

7 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de este plan de negocio tiene como objetivo determinar
los niveles de rentabilidad del proyecto de instalaciones domoticas en el mercado
objetivo localizado en la ciudad de Quito — Ecuador. El proceso involucra calculos
de ingresos, egresos, plan de inversion, financiamiento, flujo de caja, estados de

resultado, evaluacion financiera y ratios financieros, entre otros.

7.1 Importacién

Un aspecto importante para considerar en esta evaluaciéon financiera son los
gastos incurridos por importacion del producto. Este valor se lo considera desde
el momento que se realiza la cotizacion con los proveedores en China hasta su
llegada a bodega — Quito. En ese proceso intervienen gastos por conceptos de
precio del producto en China, envio, seguro e impuesto en aduanas, lo que
ocasiona que cuando el producto este en bodega tenga un precio distinto al del

lugar de origen. En la siguiente tabla se muestra las variaciones por cada
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producto. Para un detalle mas preciso de los célculos, revisar la plantilla

financiera de Excel.

Tabla 32: Calculo de valores origen

PRODUCTOS CANTIDAD PRECIO
BASICR2 Wi-Fi DIY Smart Switch 130 $ 3,95 $ 513,50
TH16 Wi-Fi Smart Switch 65 $ 6,88 $ 447,20
DS18B20 Waterproof Temperature 65 $ 1,90 $ 12350
Sensor
PIR2 PIR Sensor 86 $ 5,20 $ 447,20
$
TOTAL 1.531,40
$
ENVIO Y SEGURO (UPS) 268,00
COSTO TOTAL $ 1.799,40

Tabla 33: Calculo de impuestos y aranceles

IMPUESTOS VALOR

1 AD VALOREM - 3,75% $ 67,48
2 FODINFA -0,05% $ 0,90
3 ICE (no grava) $ -
4 IVA -12% $ 215,93

TOTAL, DE IMPUESTOS $ 284,31
Valor total: compra + envio + desaduanizacion $ 2.083,71

Tabla 34. Precio de productos China — Ecuador
DETALLE CANTIDAD P.S.1. P.C.l.

BASICR2 Wi-Fi DIY Smart Switch
TH16 Wi-Fi Smart Switch

DS18B20 Waterproof Temperature Sensor

PIR2 PIR Sensor

1

1
1
1

3,95
6,88
1,90
5,20

5,37
9,36
2,59
7,08

*envio seguro y desaduanizacion en base a 346 unidades (cotizacion)

7.2 Ingresos

Los ingresos de este proyecto estan en funcion de la capacidad instalada, la cual

puede proveer 288 servicios de instalaciones con 4 técnicos por afio. No

obstante, para las respectivas proyecciones entre el afio uno y cinco, se

consideré como punto de partida el 45% convirtiéndose en capacidad utilizada,

y se aumento para los siguientes afos el 3.90% en funcidn al crecimiento de la

industria de este sector en el Ecuador. De la misma forma el precio de venta del
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servicio se lo estableci6 en $650.00 para el primer afio y para los afios
posteriores se le aplicdé un incremento del 5.56% en funcién al comportamiento
de la inflacion.

Tabla 45. Ingresos

VIDA UTIL DEL PROYECTO

PRODUCTOS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Servicio de Domética (1 Técnico) 29 30 31 32 34
PVP 650,00 686,14 724,29 764,56 807,07
SUB TOTAL $ 18720,00 20531,50 22518,31 24697,37 27087,29
Servicio de Domética (1 Técnico) 29 30 31 32 34
PVP 650,00 686,14 724,29 764,56 807,07
SUB TOTAL $ 18720,00 20531,50 22518,31 24697,37 27087,29
Servicio de Domética (1 Técnico) 29 30 31 32 34
PVP 650,00 686,14 724,29 764,56 807,07
SUB TOTAL $ 18720,00 20531,50 22518,31 24697,37 27087,29
Servicio de Doma@tica (1 Técnico) 29 30 31 32 34
PVP 650,00 686,14 724,29 764,56 807,07
SUB TOTAL $ 18720,00 20531,50 22518,31 24697,37 27087,29
INGRESO DEL PROYECTO 74.880,00 82.126,02 90.073,22 98.789,46 108.349,16

7.3 Domética

En esta variable del analisis financiero se detallan todos los requerimientos
necesarios para proveer el servicio de instalacion de domética. Especificamente
consistié en determinar la cantidad de Materiales y Equipos utilizados para las
instalaciones. Finalmente se obtuvo en valores monetarios la cantidad de dinero

en funcion a los servicios que se vayan a prestar afio a afio.

DETALLE \ ANO 1 \ ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

BASICR2 Wi-Fi DIY Smart Switch 927,94 | 1017,73| 1116,22 | 1224,23| 1342,70
TH16 Wi-Fi Smart Switch 808,70 | 886,96| 972,79| 1066,93| 1170,17
DS18B20 Waterproof Temperature Sensor 223,78 | 245,43| 269,18| 295,23| 323,80
PIR2 PIR Sensor 815,62| 894,54| 981,11| 1076,05| 1180,17
CABLE 1600,00 | 1579,35| 1732,18 | 1899,80 | 2083,64
CANALETA 624,00 61595| 675,55| 740,92| 812,62
TOTAL 5000,03 | 5239,96 | 5747,02 | 6303,15 | 6913,09

7.4 Costos del servicio

Dentro de los costos se identifican costos directo, mano de obra directa y costos

indirectos. A su vez, después de haberlos identificados se realiza la proyeccion
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a 5 afnos. Al igual que otras estimaciones, las proyecciones estan en funcion del

5.56% de inflacion y 2.07% para las estimaciones salariales.

Tabla 56. Costos

Vida util del proyecto

Rubros
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo Variable 51.430,83 55.474,06 57.397,22 59.419,64 61.548,26
Costos directos- Mat Prima y Materiales 5.000,03 5.239,96 5.747,02 6.303,15 6.913,09
Mano de obra directa 36.250,00 39.487,26 40.305,83 41.141,37 41.994,23
Costos indirectos 10.180,80 10.746,85 11.344,37 11.975,12 12.640,94

7.5 Gastos de servicio

Los gastos para este Plan de Negocio lo constituyen los costos fijos como gastos
administrativos, gastos de constitucion, gastos financieros y gastos de ventas.
Asi mismo se realizaron las proyecciones para los 5 afios utilizando las
condiciones econdmicas como tasa de inflacion y salarial, que se aplicaron a los
costos.

Tabla 67. Gastos

Vida atil del proyecto

Afio 2 Afio 3 Afio 4
Costo Fijo 20.731,33 21.408,45 21.736,24 22.052,83 22.355,05
Gastos administrativos 11.869,00 13.279,57 13.554,86 13.835,85 14.122,67
Gastos de constitucion 194,12 194,12 194,12 194,12 194,12
Gastos de ventas 7.087,40 6.636,98 7.006,00 7.395,53 7.806,72
Gastos financieros 1.580,81 1.297,78 981,27 627,33 231,54

7.6 Plan deinversién

El plan de inversién de este proyecto de factibilidad lo componen los activos fijos,
diferido y capital de trabajo. EI monto total de la inversion asciende a $ 23 309.87
dolares. De ese total, en activos fijos se tiene $ 4.640.85 dolares que involucra
equipos de oficina, equipos de trabajo y equipos de computacion. El activo
diferido lo compone el gasto de constituciéon equivalente a $970.60 ddlares. El
capital de trabajo estimado a 2 meses de trabajo se sitla en $17.698.42 délares.
En este apartado también se realizé el calculo de las depreciaciones en funcién
de los activos fijos (equipos de oficina, maquinaria y equipos y de computacion).

A los 5 afios de depreciacion de estos se tiene un valor residual de $ 1 521.90.
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DETALLE VALORES
Activos Fijos 4.640,85
Activo Diferido 970,60
Capital de Trabajo 17.698,42
INVERSION TOTAL 23.309,87
DETALLE DIAS VALOR
(MINIMO)
Caja/banco 30 6.240,00
Inv. Equipos y Materiales 60 833,34
Inv. Utiles de oficina 60 7,02
Iv. Materiales para aseo 60 8,14
Servicios basicos 60 168,29
Arriendo prepagado 60 1.365,00
Publicidad y promocion 60 1.047,90
Mantenimiento y reparacion 60 8,89
Sueldos y salarios 60 8.019,83
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 17.698,42

Descripcion
1.731,3 10,00

Equipos de oficina 0 % 10 173,13 173,13 173,13 173,13 173,13 865,65 865,65
1.312,5 10,00

Magquintaria y Equipo 0 % 10 131,25 131,25 131,25 131,25 131,25 656,25 656,25

Equipos de 1.597,0 33,33 1.597,0

computacion 5 % 3 53235 532,35 532,35 0,00 0,00 5 0,00
4.640,8 3.118,9

TOTAL 5 836,73 836,73 836,73 304,38 304,38 5 1.521,90

7.7 Plan de financiamiento

La forma y fuente de financiamiento esta en funcién del total de la inversién: $
23 309 .87. De ese monto y de acuerdo a las posibilidades del inversionista los
recursos se los obtiene basados en la siguiente estructura: 35% recursos propios
($8 158.75) y 65% financiados ($15 151.42). El crédito se lo llevara a cabo en el
Banco Pichincha a una tasa de interés anual nominal del 11.23% por un lapso
de 5 afios, con amortizacién de tipo francés y periocidad de pagos mensual

equivalente a 60 cuotas en total.
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Tabla 89. Plan de financiamiento

o,
VALOR % DEL % RECURSOS L] % RECURSOS LI

INVERSION TOTAL EN VALOR RECURSOS RECURSOS
USD TOTAL PROPIOS 14200) 3 (O] TERCEROS TERCEROS

Activo fijo 4.640,85 19,91 35% 65%

Activo diferido 970,60 4,16 8.158.45 15.151.42
Capital de trabajo 17.698,42 75,93

TOTAL 23.309,87 100,00

Politica de pagos

Domo-Home establecié que la politica de pagos a proveedores locales se
realizaran la totalidad a los 30 dias una vez emitida la factura comercial por parte
del proveedor.

Politica de cobro

Una vez entregado el servicio al consumidor final los cobros se realizaran al
contado esto debido a que el publico objetivo al cual va destinado la instalacion

del servicio cuenta con los medios adecuados para acceder a estos beneficios.

7.8 Estado de situacion inicial

A continuacion, se refleja la situacion inicial del patrimonio de este Plan de
Negocio en el primer afio.

Tabla 40. Estado de situacion inicial

ACTIVO | PASIVO
ACTIVOS DISPONIBLES 17.698,42 PASIVO LARGO PLAZO 15.151.42
Caja/banco 6.240,00 Préstamo por pagar 15.151,42
Inv. Materiales 833,34
Inv. Utiles de oficina 7,02
Inv. dtiles de aseo 8,14
Servicios basicos 168,29
Arriendo pre-pagado 1.365,00
Publicidad y promocion 1.047,90 PATRIMONIO NETO 8.158,45
Mantenimiento y reparacion 8,89 Inversion propia 8.158,45
Sueldos y salarios 8.019,83
ACTIVOS FIJOS 464085
Equipos de oficina 1.731,30
Magquintaria y Equipo 1.312,50
Equipos de computacion 1.597,05
ACTIVOS DIFERIDOS 970,60
Gastos de constitucion 970,60 -

TOTAL DE ACTIVO \ 23.300.87 \ TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 23.300,87



7.9 Flujo de caja

La siguiente tabla expresa el flujo de caja del proyecto que mide la re

de los recursos a lo largo del tiempo
Tabla 41. Flujo de caja

Depreciacion y

Valor Inversion ~ Préstamo Amortizacion del K

Afios Utilidad neta Amortizacién del

diferido (+) Residual (+)

0 ) 0

0 23.309,87 15.151,42

1 1.247,18 836,73 2.393,22
2 2.921,69 836,73 2.676,25
3 6.698,31 836,73 2.992,76
4 11.279,36 304,38 3.346,69
5 16.005,80 304,38 1.521,90 3.742,49
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ntabilidad

Flujo

de efectivo (=)

-8.158,45
-309,31
1.082,17
4.542,28
8.237,05
14.089,59

7.10 Estado de resultados

Enseguida se muestra ordenada y detalladamente la forma de como se obtiene

el resultado del ejercicio durante el lapso de 5 afios

Tabla 92. Estado de resultados
DETALLE

Afo 1

Afo 2 Afo 3 Afno 4

Afo 5

INGRESO DEL PROYECTO 74.880,00 82.126,02 90.073,22 98.789,46 108.349,16
(-) COSTO DE VENTAS 51.430,83 55.474,06 57.397,22 59.419,64 61.548,26
UTILIDAD BRUTA 23.449,17 26.651,95 32.676,00 39.369,82 46.800,90
(-) GASTOS 21.568,06 22.245,18 22.572,97 22.357,21 22.659,43
Gastos administrativos 11.869,00 13.279,57 13.554,86 13.835,85 14.122,67
Gastos de ventas 7.087,40 6.636,98 7.006,00 7.395,53 7.806,72
Gastos financieros 1.580,81 1.297,78 981,27 627,33 231,54
Depreciaciones de activos fijos 836,73 836,73 836,73 304,38 304,38
Amortizaciones de activos diferidos 194,12 194,12 194,12 194,12 194,12
UTILIDAD OPERACIONAL 1.881,11 4.406,78 10.103,02 17.012,61 24.141,47
(15%) PARTICIPACION DE TRABAJADORES 282,17 661,02 1.515,45 2.551,89 3.621,22
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 1.598,95 3.745,76 8.587,57 14.460,72 20.520,25
(22%) IMPUESTO A LA RENTA 351,77 824,07 1.889,27 3.181,36 4.514,46
UTILIDAD NETA 1.247,18 2.921,69 6.698,31 11.279,36 16.005,80

7.11 Evaluacion financiera

Este calculo se lo hace con la finalidad de determinar los niveles de rentabilidad

del presente proyecto. Generalmente se basa en comparar los niveles de

ingresos con los egresos. Los indicadores considerados son: VAN, TIR, PRIy R

C/B.



Tabla 43. T-MAR

DATOS PARA CALCULO DE LA TMAR
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DATOS VALORES
Tasa Activa 0,1137
Tasa Pasiva 0,0111
Riesgo Pais 9
Inflacion 0,0556
Recureso Propios 35,00%
Recursos Terceros 65,00%
TMAR 9,13
EN PORCENTAJE 9%
VAN
VALORES EN USD
FLUJO FLUJO ACTUALIZADO
EFECTIVO
0 -8.158.,45 -8.158.,45
1 -309,31 -283,77
2 1.082,17 910,84
3 4.542.28 3.507,47
4 8.237,05 5.835,33
5 14.089,59 9.157,27
TOTAL 10.968,68
Tabla 44. TIR
. 9% REDZ
AN F. FONDOS FACTOR DE F.F. F.F.
o NETOS DESCUENTO  \CTUALIZADO  FACTORDE  ACTUALIZADO
S DESCUENTO S
0 -8.158.,45 1,000 -8.158.,45 1,0000 -8.158.,45
1 -309,31 09174 -283,77 0,7481 -231,40
2 1.082,17 0,8417 910,84 0,5597 605,68
3 4.542,28 0,7722 3.507,47 0,4187 1.901,94
4 8.237,05 0,7084 5.835,33 0,3133 2.580,29
5 14.089,59 0,6499 9.157,27 0,2344 3.301,95
VAN 1 10.968,68 VAN 2 0,00
TIR 0,34
Tabla 45. PRI
. FLUJO
ANOS FLUJO ACTUALIZADO FLUJO ACUMULADO
EFECTIVO
0 -8.158,45 -8.158,45 -8.158,45
1 -309,31 -283,77 -8.442,23
2 1.082,17 910,84 -7.531,39
3 4.542,28 3.507,47 -4.023,92
4 8.237,05 5.835,33 1.811,41
5 14.089,59 9.157,27 10.968,68




Tabla 46. R C/B
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INGRESO

< - ACTUAL EGRESO
ANO INGRESO EGRESO FACTOR DE ACTUALIZACION ACTUALIZADO
ACTUALIZADO ACTUAL
TOTAL
0 23.309,87 1,00 1,00 23.309,87
1 74.880,00 72.162,16 0,92 68.697,25 66.203,81
2 82.126,02 76.882,51 0,84 69.123,83 64.710,47
3 90.073,22 79.133,47 0,77 69.553,05 61.105,56
4 98.789,46 81.472,47 0,71 69.984,95 57.717,15
5 108.349,16 83.903,31 0,65 70.419,52 54.531,39
TOTAL X 347.779,59 304.268,39
C/B= 1,14

7.12 Indicadores (Ratios)

Con los siguientes indices de rentabilidad se mide la efectividad de la

administracion de la empresa, para controlar los costos y gastos y de esta

manera convertir las ventas en utilidades. En este ejercicio se hace para los 5

afos de horizonte del negocio. Ver Anexo 17. Célculos de Ratios Financieros.

Tabla 47. Ratios Financieros

Rentabilidad del patrimonio

Margen operacional de utilidad

Gastos de administracion y ventas

Margen neto de utilidad

RATIOS

ANO 1

5.35%

2,51 %

97,49%

1,66%

ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

NA NA NA NA

536% 11,22% 17,22% 22,28%

94,63% 88,78% 82,78% 77,72%

3,55% 7,43% 11,42% 14,77%
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8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Después de haber analizado y evaluado todos los aspectos que conciernen a

este “Plan de Negocio para la creacidon de una empresa dedicada a la

importacion e instalacion de soluciones dométicas mediante el uso de equipos

SONOFF de origen Chino en la ciudad de Quito” se establecen las siguientes

conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Esta herramienta propuso estudiar las diferentes fases que lo constituyen con
la finalidad de evaluar sus diferentes fases y determinar si la actividad
comercial que aqui se propone es factible o no. Las etapas evaluadas fueron
analisis del entorno, del cliente, oportunidad de negocio, mercadeo,
organizacion y finanzas.

El analisis situacional llevado a cabo contemplo dos escenarios Ecuador y
China. En el ambito ecuatoriano se constaté que las fuerzas de las
oportunidades fueron mayor que la de las amenazas destacando factores
econdémicos y tecnoldgicos a favor de nuestra idea de negocio. En el &mbito
de China también las fuerzas de las oportunidades fueron mayor que las
amenazas destacando directamente las relaciones politicas y econémicas

gue este pais mantiene con el Ecuador y que benefician al comercio local.

El analisis de cliente realizado dio como resultado una percepcién favorable
en funcioén de la actividad comercial propuesta. Estos resultados estuvieron
basados en el mercado objetivo que por su estatus social y fuentes de
ingresos lo constituyen el sector urbano (centro-norte y valles) de la ciudad
de Quito.

La oportunidad de negocio se da en primer lugar por la innovacion de caracter
tecnoldgico. Se evidencidé que actualmente la tendencia tecnologica en el
Ecuador esta en auge. Motivos que dieron cabida suficiente para proponer el

servicio de instalacibn de domoética en viviendas del sector. A su vez se
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evidencio y/o constaté que los avances que da la infraestructura en la ciudad

de Quito son moderna, dando cabida para la implementacion del servicio.

Igualmente, el Plan de Marketing realizado estableci6é objetivos basados en
ventas, beneficios, cuota de mercado, marca y clientes. Se identificé la
estrategia general de marketing a aplicarse basada en liderazgo global en
costos, diferenciacion y enfoque. La propuesta de valor para este negocio de
instalacién de domotica recae en especificamente en el Servicio Postventa y
finalmente este apartado propone estrategias de mercadeo en funcion del
Marketing MIX.

Las bases administrativas en las cuales el negocio se asentara constituyen
un direccionamiento estratégico que contiene mision, vision, objetivos a corto
y largo plazo, plan de operaciones, procesos, disefio de la infraestructura y
estructura organizacional.

El analisis financiero arrojé una inversion total de $ 23.607.70 délares. Se
accedera a un plan de financiamiento (5 afios) del 75% del monto total de la
inversion en el Banco Pichincha a una tasa de interés nominal anual del
11.23% con periocidad de pago mensual. Con dichas caracteristicas a lo
largo de los 5 afios se espera lograr un VAN de 17.865.28 con una TIR de
49%, una recuperacion de la inversion a partir del Tercer Afio y una Relacion

Beneficio/Costo de $1.18 centavos.

Recomendaciones

Después de haber concluido las fases del Plan de Negocio se establecen las

siguientes recomendaciones en funcién a cada conclusion.

Considerar los resultados de cada una de las fases del Plan de Negocio
estudiadas ya que en cada una se obtuvieron resultados alentadores para
llevar a cabo esta idea de negocio.

Estudiar mas a profundidad las variables resultantes del analisis del entorno
con ponderacién mas alta de los escenarios China y Ecuador y dar prioridad
para lograr tener un efecto positivo en este Plan de Negocio.
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Considerar los resultados obtenidos del analisis de clientes. EI mercado
objetivo y su comportamiento.

Para comenzar con las actividades del negocio adentrarse en la tendencia de
la tecnoldgica que actualmente estd motivando a las personas en el mercado
objetivo de este proyecto.

Poner en practica los objetivos del plan de marketing aplicando las tacticas
aqui propuestas para alcanzar cada uno de sus objetivos. Asi mismo
considerar las estrategias del Marketing MIX para lograr resultados
alentadores

De llevarse a cabo la propuesta difundir interna y externamente la cultura
organizativa del negocio. Aplicar el organigrama y demas bases
administrativas propuestas en esta herramienta.

Evaluar los resultados financieros ya que estos determinan que la propuesta
es rentable econdmicamente, siempre y cuando se cumpla con los niveles de

egresos e ingresos estimados en este analisis
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Anexo 1: Calculo Férmula Estadistica

< . Z2x(p*q)*N
FORMULA n = =t —
Dénde
N = Universo 812.468 individuos
z2 = Nivel de confianza 95.00% =1.96 "2

p = Factor de éxito esperado 0.7
g = Probabilidad de fracaso 0.3
e = Margen de error 5% (0.05)

DESARROLLO

n = (1.962)(0,7)(0,3)(812468)

= 0:05)? (812465- D+ (1L967)(0.7)(0.3) — 323 Elementos Muestrales

Anexo 2: Entrevista — EXPERTOS

Objetivo:  Determinar mediante esta técnica de recopilacion de datos
opiniones basadas en expertos en la rama de ciencia y tecnologia
en funcion de la domatica en los hogares de Quito — Ecuador

INTERROGANTES

¢, Qué cargos ha desempefiado a lo largo de su carrera?

¢, Qué cargo ocupa actualmente?

¢, Cudl es el enfoque de SONDA?

¢ Con que beneficios usted cree que los Equipos de Domdtica aportan al

consumidor?

5. Personalmente ¢Ha tenido alguna experiencia en funcién al uso de los
Equipos de Domatica?

6. ¢Considera usted que este tipo de tecnologia (domotica) tiene un impacto
favorable en la economia de los habitantes?

7. ¢Como relaciona la domatica con la seguridad?

8. ¢Como analiza usted la tendencia en oferta y demanda de los equipos de
domatica en la ciudad de Quito?

9. ¢Como considera usted a nivel de rentabilidad (para negocio) la actividad
econdmica con este tipo de productos?

10. ¢ A qué segmento de la poblacion considera usted que deberian enfocarse la
tendencia de este tipo de productos?

11.Desde la perspectiva de negocio. ¢Considera que es rentable la

comercializacién dentro del mercado ecuatoriano, considerando que estos

productos son importados desde el extranjero (China)?

=

hwn



Anexo 3: Taller Focal — Sector de la construccion

DESCRIPCION DEL GRUPO FOCAL

Numero de integrantes

Numero de representantes del sector
de la construccion

Descripciébn  del sector de la
construccion y su vinculacién con los
Equipos de domética

IDENTIFICACION DE IMP

CTOS RELACIONADOS AL PLAN DE

NEGOCIO
EJES VARIABLE IMPACTO SOBRE
" Cumplimiento de normas corporativas
% medioambientales para en el sector de la construccion
% Regulaciéon medio ambiental con recursos tecnolégicqs . .
5 Cumplimiento de politicas medioambientales que
IS pudieren o no afectar a los usuarios finales por el uso
_8 de los Equipos SONOFF
kS L. El consumo de energia de los Equipos SONOFF por
S Ahorro energético parte de los usuarios finales
é Consumo de producto Uso de estos equipos por parte de los usuarios finales
& Caducidad La fase final de los Equipos SON.OFF.en funcién de la
empresa constructora y los usuarios finales
- RECUISOS antidqd de recursos humanos y fisicos dedicgdos
:g (disponibles) a este campo del desarrollo tecnolégico
iy L, Fomentacion entre los socios implicados
2 F’otenC|aC|on de agentes Aumento de transferencia de tecnologia
-GE) innovadores Apoyo al sector ciencia y tecnologia
° . La adaptacion del usuario final a estos equipos
8 Shock tecnolégico (equipos dificiles de manejar)
qE) . Los equipos SONOFF siendo usados para otros fines
= Usos alternativos que no sean el sector de la construccion

Etica

Compromiso de las empresas implicadas

Valores Sociales (Conflictos)

Seguridad vs Privacidad
Interaccion Humana vs. Equipos Tecnolégicos

Cooperacién

Cooperacion entre organizaciones a lo largo de la
cadena

Proceso de innovacion
pymes

La posibilidad de las pymes de introducir los equipos
SONOFF dentro de sus diferentes areas y procesos
productivos

Temas
econdémicos

Sectores beneficiados

Satisfaccion de necesidades de otros sectores
(alternos al del plan de negocio)

Creacion / destruccion de
puestos de trabajo

La creacion o destitucion de trabajadores a causa de
los equipos SONOFF (usuarios finales)

Pérdida de puestos de
trabajo

Sustitucion de estos equipos en trabajos actuales que
nos dafiinos para la salud

Nuevas habilidades y
competencias

Habilidades y competencias requeridas por los
usuarios finales

Sustitucidn en el empleo

Sustitucion de la mano de obra por los usuarios finales

Creacién de empresas

Creacion de nuevas empresas para explotar estos
equipos

Inclusién

Estos productos ayudan a personas con capacidades
especiales




Anexo 4. Encuesta — Poblacion objetiva

ENCUESTA PARA AUTOMATIZACION DE'BIENES INMUEBLES MEDIANTE
EL USO DE EQUIPOS SONOFF (DOMOTICA) EN LA CIUDAD QUITO
Sefale su rango de edad

¢ Labora actualmente?

Indique el rango en que los ingresos econdmicos se igualan a los suyos

0w ndh P

Considerando que ha entendido lo que es la DOMOTICA ¢Le llama la
atencion compartir este tipo de tecnologia en su vida cotidiana?
5. ¢Ha tenido la oportunidad de conocer un bien inmueble automatizado con

equipos de DOMOTICA?

6. De entre los beneficios de la DOMOTICA que se enuncian a continuacion,
sefale cual le llama mas la atencion.

7. ¢Tenia usted conocimiento acerca de las ventajas que aporta la DOMOTICA
a nuestra vida cotidiana?

8. Desde su perspectiva personal ¢, Cual cree usted, de las siguientes variables,
que la automatizacion en su vivienda mediante equipos de DOMOTICA
podria beneficiar en su vida cotidiana? Por favor indique el grado de
beneficio donde: 1 es nadaimportante, 2 importante y 3 muy importante.

9. ¢Qué funcionalidades de su hogar le gustaria cubrir mediante la
automatizacion con equipos de DOMOTICA y/o con la adquisicién de un bien
inmueble ya automatizado?

10.¢,Cual de los siguientes atributos cree usted que son los mas relevantes para

adquirir bienes inmuebles automatizados o para adquirir el servicio de
automatizacion de su bien inmueble?

11. ;Estaria usted interesado en la adquisicion de servicios para la
automatizacion con Equipos de DOMOTICA para su bien inmueble?
(Conteste esta pregunta independientemente si posee 0 no vivienda propia)

12. ¢,Cual de los siguientes elementos considera usted que generaria confianza
para adquirir este tipo de servicios de instalacion de Equipos de DOMOTICA?

13. ¢ Estaria dispuesto a pagar por este tipo de servicios y equipos hasta
$1200.00?

14.¢Por qué medios le gustaria conocer acerca del servicio de automatizacion
de hogares con Equipos de domotica?

15.Si usted adquiere este servicio ¢ Estaria interesado en la adquisicion de un
servicio técnico Post Venta y garantia durante 1 afio?



Anexo 5: Propuesta de valor

Trabajo del cliente (CA)

- Resuelve las
tareas del hogar
Tendencia de
moda
Tranquilidad y

seguridad

))) equipos de domética

ONaFF

Frustraciones:

- Permanecer en casa
por estar pendiente
de alguna tarea del

hogar

Pérdida de tiempo

ANALISIS DEL PERFIL DEL CLIENTE

Productos

Equipos
SONOFF
Servicio de
instalacion
Servicio técnico
Post — Venta

Trabajo (creadores de alegrias)

- Convierte tu vivienda en domética

- Alternativa de bajo costo

- Calidad en la implementacion de los
equipos

- Innovacién tecnolégica

))) equipos de domética

ONarFF

Frustraciones

- Control de iluminacion

- Climatizacion

- Monitoreo en consumo de energia
- Alarmas de intrusion

- Incendios

- Fugas de agua

PROPUESTA DE VALOR

Elaborado por: Shuguli Caicedo P. Andrés / Fuente: (Osterwalder, Pigneur, Bernarda, & Smith, 2015)




Anexo: 6: Proceso de Compra: China — Ecuador

A través de “Mensajeria Courier”

CATEGORIA C

Las importaciones desde el exterior hacia el Ecuador se manejan mediante politicas dependiendo de las necesidades de
cada persona. En este caso, por ser un negocio que recién estd emprendiendo y no se requiere importar altos volimenes
de mercancias, nos acoplaremos en la Categoria C que expone las siguientes caracteristicas.

- Se importa hasta 50 Kg y/o hasta $ 2000.00 en mercaderia

- Se lo puede gestionar como Persona Natural

- No es necesario tener licencia de importacién

- Esta categoria es ideal para pequefios y medianos emprendimientos

PROCESO DE COMPRA

El proceso de compra e importacion de los equipos de domética de la marca SONOFF se lo realiza a través de internet.

Para garantia de los productos, los pagos se gestionan mediante los portales web: alibaba.com y/o Trade Assurance.

Estos sitios web garantizan la compra de los clientes alrededor del mundo.
Entre una de las politicas que estos sitios web tienen se establece la del pago que consiste en: al momento de
realizarlo hacia el proveedor (seleccionado a través el sitio web) la plataforma lo retiene y no lo desembolsa
hasta que el beneficiario de la mercaderia la haya recibido y este satisfecho (esto se lo hace mediante una
notificacion a la plataforma)

Comunmente el proceso de compra de los Equipos SONOFF para nuestro Plan de Negocio incluye los siguientes pasos.

PAGOS INTERNACIONALES

En cuento a los métodos de pago existen varias formas por las cuales nuestro negocio puede acceder. Entre ellos se
tienen:

- Carta de crédito

- Transferencia bancaria

- Tarjeta de crédito

- “Pagos Seguros”

FASES DE LA COMPRA DESCRIPCION
Contacto La blsqueda se la realiza mediante internet en los sitios alibaba.com y/o Trade
1 Assurance. En estas plataformas estan filtrados los proveedores (empresas) con
proveedores

mejores reputacion a nivel mundial.

Se solicitan las proformas en funcion de la cantidad de Equipos SONOFF! que se
necesiten. Segun politica para nuestro negocio, la compra se la hace cada 3 meses
2 Cotizacion solicitando 50 unidades de cada producto. Las empresas normalmente envian la
cotizacién indicando el precio, valor de envio y seguro; que de acuerdo con las
caracteristicas de nuestros productos, el transporte es mediante Courier (aéreo)
En esta fase se evaltan los mejores precios obtenidos con el proveedor, se lo
contacta otra vez y se realiza el pago mediante tarjetas de crédito, deposito
bancario, otros; dependiendo de las politcas de pago de la plataforma
seleccionada.

El tiempo méaximo de transporte de los productos de China a Ecuador (Aéreo) esta
estimado entre: 10 a 15 dias.

A partir de que los productos han llegado al Ecuador existen dos formas de
desaduanizacion:

Empresa Courier y Personal. En ambos casos se tiene que gestionar el pago de los
siguientes impuestos:

Desaduanizacién en - AD VALOREM - 3.75%

Ecuador - FODINFA - 0.05%

- ICE — No Grava

- IVA - 12%

Realizando todo este proceso ya sea por la empresa Courier o personalmente, los
productos estarian listo para ser comercializados en el mercado nacional.

3 Evaluacion y pago

Anexo 6.1: Cotizacién de los productos SONOFF




En base a la necesidad de estimacion del precio y necesidades de informacion
financieras que solicita este Plan de Negocio, se realizaron cotizaciones con
proveedores en China. A continuacion se expone la proforma que de llevarse a
cabo el plan de negocio se procederia a solicitar.
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Nota: para calculos del analisis financiero y otros como el precio; se consideraran estos valores como punto de
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Anexo 8. Proceso General del Servicio Domoética / Domo-Home

ACTIVIDAD PASOS DESCRIPCION
Llamada del cliente a 1 Clientes llama a Domo-Home para preguntar por el servicio de domética
Domo-Home
Domo — Home (Proceso de Informacion)
Intercambio de
informacion. - Se pregunta al cliente todas las caracteristicas pertinentes de la vivienda y de que
Informacién recibida, 2 no mas desea el servicio: iluminacion, seguridad, temperatura.
proporcionada y - Aspectos generales de la vivienda (Se finaliza con el requerimiento para ir a
requerida por Domo- verificar si la vivienda esté o no apta para el servicio de domética)
Home
Verificacion técnica Domo-Home (visita de técnicos)
- Verificacion de la vivienda y se realiza la cotizacion general por el servicio
Técnicos al lugar + y los equipos incluidos
Cotizacién (Sin 3 - Estimacién de tiempo (promedio)
Costo) - Se realiza cotizacion del servicio
- El técnico (de cierto modo) debe asegurarse de que el cliente adquiera el
servicio (de lo contrario este cliente pasa a la base de datos de Domo-Home
para hacer el seguimiento de la venta)
PAGO
Adquisicién del - Se establecen las condiciones (politicas de pago) entre la empresa y
servicio 4 clientes en funcién del servicio que haya solicitado el cliente y las
condiciones de la vivienda (cableados, enchufes, etc.)
- Se acuerda fecha y hora para la instalacion del servicio
- Facturacion (fisica o en linea)
INSTALACION DEL SERVICIO
- Técnicos
- Equipos
Instalacion 5 - Otros materiales (cableado, aplicaciones, etc.)
- Pruebas del servicio
- Asesoria técnica
Servicio Post — Venta 6 - Seguimiento de clientes

Visitas técnicas (si el cliente lo desea)
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