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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia las personas buscan integrar la tecnologia con su vida cotidiana con
el objetivo de ser mas eficientes y optimizar su tiempo, ademas, tienen la
necesidad de mantener el control de sus bienes y seres queridos desde cualquier
lugar de una manera segura y confortable.

Acora es una linea de negocio enfocado en la creacion de ambientes
inteligentes, de casas, departamentos u oficinas, donde podran controlar los
aparatos electronicos desde sus dispositivos moviles desde cualquier lugar y en
cualquier momento, esta tecnologia innovadora utiliza las bondades de

inteligencia artificial para brindar seguridad y estilo de vida.

Los ingresos estan en la distribucion de productos y servicios de casas

inteligentes para que el cliente mantenga un control total de sus bienes.

La inversion total para llevar a cabo el proyecto es de $69.800 ddlares.
Nuestros inversionistas o distribuidores deberan aportar inicialmente con el valor
de $22.000 ddlares, que incluye los disefio, implementacion del showroom,
capacitaciones a vendedores y técnicas de cada producto, manuales de
operaciones, uso de la marca y disponibilidad de material de marketing. Cada
emprendedor debera contar con un capital rotativo inicial para inventario y gastos
operativos de $10.000 dolares.

La empresa aportara con la asesoria constante, apoyo en proyectos, generacion
de leads, experiencia y Know how, ademas, mantendra un stock de

aprovisionamiento para el desarrollo normal del negocio.



El ticket promedio de ventas sera de $425.00 ddlares entre productos y servicios,
las ventas esperadas mensuales son de $17.000 délares que equivale a 40
clientes o facturas mensuales, con un TIR del 25,38% anual.

El Punto de equilibrio es del 65% y se espera un PIR al 4to afio de operacion.

El personal requerido sera de 2 vendedores con especialidad en tecnologia y 2
técnicos especialistas en domatica y personal de apoyo administrativo financiero.

El proyecto sera rentable debido a que la industria de la construccion esta
evolucionando y las personas buscan la comodidad y seguridad de sus bienes a
través de nuevas tecnologias, no solo obtener un bien inmueble, sino que el

mismo cumpla con las funcionales basicas y un toque de personalizacion.



ABSTRACT

El presente documento describe un plan para la creacion de una unidad de
negocio llamada: “Acora”, casas inteligentes, para la venta de productos y

servicios de innovacion tecnoldgica a nivel nacional.

El objetivo principal del proyecto es distribuir productos y servicios de casas
inteligentes a consumidores de tecnologia, creando una marca que sea
reconocida como la primera opcidon en los hogares, generando a los
consumidores, seguridad, comodidad y estilo de vida que facilite las tareas

cotidianas.

En la planificacion inicial se espera captar un aproximado de 50 socios
distribuidores, maximizar los ingresos por medio de la distribucion de productos
y servicios hasta alcanzar una meta de ventas de $204.000 ddlares dentro del
primer afio con proyeccion a 5 afios, retorno de inversion al cuarto afo de
funcionamiento y una rentabilidad sobre el 25%. Ademas, fortalecer el
departamento técnico e implementar proyectos personalizados e innovadores de
alta calidad.

El proyecto esta enfocado para personas y empresa que desean implementar
tecnologia en sus hogares, ahorrar energia, optimizar recursos, aumentar la
plusvalia de casas, departamentos u oficinas y gestionar y monitorear sus bienes

a través de dispositivos moviles o con ayuda de la inteligencia artificial.

Ademas, el plan estipula de manera detallada, el estudio de mercado del sector
de consumo de hogares, plan comercial, plan de marketing, encuesta a
consumidores, objetivos estratégicos por areas, métricas, KPIs, OKRs, utilizando
herramientas como PESTEL, PORTER, CANVA, FODA e INDICADORES
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FINANCIEROS, entre otros, con el fin de obtener informacion relevante del
sector, la competencia y el mercado, asi como, analizar la factibilidad del
negocio.

ABSTRACT

This document describes a plan for the creation of a business unit called Acora:
smart houses, for the sale of technological innovation products around the

country.

The main objective is distribution smart home products and services to
technology consumers, creating a brand recognized as the first option in homes.
Providing consumers with security, comfort, and a lifestyle that facilitates daily
tasks.

In the initial planning, it is expected to attract approximately 50 distribution
partners, maximize income through the distribution of products and services until
reaching a sales goal of $204,000 dollars within the first year and a 5-year
projection, return on investment in the fourth year of operation and a profitability
of over 25%. In addition, strengthening the technical department and

implementing personalized and innovative high-quality projects.

The project is focused on people and companies who want to implement
technology in their homes or offices, save energy, optimize resources, increase

the home’s value, and manage it with mobile devices or artificial intelligence.

Furthermore, the plan describes in detail the household consumption sector
market research, the business and marketing plan, consumer survey, strategic
objectives by areas, metrics, KPIs, OKRs, using tools such as PESTEL,
PORTER, CANVAS, SWOT, and FINANCIAL INDICATORS. To obtain relevant



11

information on the sector, the competition, the market, and as a result, the

feasibility to business.

N
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1. INTRODUCCION

“Acora” Casas Inteligentes, una idea innovadora, enfocada a la distribucion de
productos y servicios para generar ambientes tecnoldgicos e inteligentes en
casas, departamentos y oficinas.

En el CAPITULO 1: Objetivos generales y especificos del caso de estudio, asi
como el planteamiento de los objetivos estratégicos y comerciales del negocio y

la literatura de apoyo enfocada al proyecto.

En el CAPITULO 2: Analisis del mercado, estudio de micro y macroeconomia
buscando la factibilidad del proyecto. Utilizamos herramientas como PORTER,

PESTEL, FODA y encuestas de estudio de mercado objetivo.

En el CAPITULO 3: Objetivos estratégicos generales y especificos comerciales,
de marketing, organigramas, productos y servicios ofrecidos, operaciones y
precios.

En el CAPITULO 4: Estructura de las operaciones, objetivos de cada area que
se involucra en desarrollo de las operaciones, procesos internos y externos y
metas.

En el CAPITULO 5: Plan financiero, inversiones iniciales, capital de trabajo,
calculo de TIR, VAN, PRI, tiempo de retorno de la inversiéon, WACC, rentabilidad,

costos y proyeccion de ingresos esperados.

En el CAPITULO 6: Conclusiones y recomendaciones sobre la factibilidad del

proyecto.

ANEXOQOS, en esta area del plan de negocios encontrara informacién de PESTEL

y PORTER del sector especifico para nuestro caso de negocio.



2. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Hallazgos de la revisidn de la literatura académica

relacionada con el negocio planteado

Desde los inicios de la evolucion de la civilizacién, las cuevas, tiendas, casas,
chozas, departamentos, han sido considerados por los humanos un sitio seguro,

donde se almacena sus alimentos y enseres.

En la Feria Mundial de 1934 de Chicago, Jiménez (2020) dio a conocer,
“el concepto de la ‘casa del futuro’. Durante los ultimos 80 anos, la casa que

al inicio solo estuvo automatizada se ha transformado en la casa inteligente”.

Los consumidores buscan esta tecnologia para cubrir necesidades como recibir
notificaciones de seguridad, deteccion de incendios o fugas de gas, controlar la
temperatura dentro de la casa, controlar el flujo o fugas de agua, consumo
energético o simplemente por comodidad como apertura y cierre de puertas,
riego de jardines, alimentar a sus mascotas o encender los centros de

entretenimiento para crear una experiencia unica dentro de su hogar.

2.2. Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado

y/o puesto en practica previamente.
En el plan de negocios de Cabrera, Palacios, (2018), explica “un modelo de
creacion de una empresa de casas inteligente, en los estratos 4, 5y 6 de la
localidad de suba de la ciudad de Bogota”, creacion de informes, mercado,
técnico, organizacional y financiero. Se enfoca en mejorar la experiencia, confort,
entre otros elementos. El proyecto se enfoca en 5 lineas: lluminacion Smart Di
Fi, Videocamara, sensores para seguridad, movimiento, Smart Plug, etc.



Ademas, en el plan de negocios de Palacios, (2017), cuyo objetivo es “disefiar
un plan de negocio que muestre la viabilidad de crear una empresa dedicada a
la realizacion de un sistema integral de domotica para su posterior
comercializacién en Argentina”, con un disefio de investigacion y tecnologia, de
la Universidad de Buenos Aires Facultad de Ciencias Econdmicas, Escuela de
Estudios de Posgrados, el resultado fue aplicar esta tecnologia al mercado
inmobiliario. La especializacibn de una pequefa empresa permite realizar

pruebas rapidas y buscar un nicho sin pérdidas significativas.

En este documento, plan de negocios de Tello, et al (2021), donde explica la
factibilidad de un plan de negocio de una empresa que distribuya productos para
conexion viviendas, cuyo disefio es un analisis cuantitativo y cualitativo del
mercado en Peru. Este documento evidencia los siguientes resultados: 82.86%

compra los dispositivos via, como redes sociales o web de la compaiia.

Es importante recalcar ciertos aspectos del plan de negocio de Orjuela, Cardona.
(2014), cuyo objetivo es “identificar la viabilidad de la empresa FBL Domdtica a
través de la elaboracion de su plan de negocio, para tomar la decision de crear
una empresa enfocada en soluciones de domoética”. Este plan de negocio se
desarroll6 en la ciudad de Bogota que dio como resultado el segmento reducido
a cantidad de viviendas. Esta falencia es adoptada por las constructoras para
pedir descuentos, o que los competidores otorguen para copar el mercado, con
una estrategia agresiva de precios que desanime a los emprendedores a
ingresar a dicha distribucion.

Segun Busleiman (2020) En el “desarrollo de una estrategia para la
comercializacion de sistemas domoéticos de la firma InfoCopi en la ciudad de La
Rioja”, cuyo objetivo es brindar una estrategia de comercializacion de sistemas
de domotica, que le permita implementar en la Ciudad de La Rioja, con
proyeccidn a cinco afos, ciento veinte locales y oficinas publicas, y cien

viviendas residenciales y departamentos”. Con un disefio cualitativo y



cuantitativo, dio como resultado implementar el negocio que reune las

condiciones favorables para el cumplimiento de los objetivos planteados.

En el trabajo de Ramos (2017) “Investigacion de desarrollo econémico y calidad
de vida” plantea una propuesta para la creacion de empresa innovadora de
Domdética e Inmoética, como una alternativa para el desarrollo tecnoldgico,
econdmico, social y ambiental de la ciudad de Fusagasuga, este proyecto tiene
un disefio Investigacion y tecnologia donde utilizando herramientas de
recoleccion de datos y analisis para medir el nivel de aceptacion de los clientes
que aporta al desarrollo social y disminuye la segregacion de los estratos bajos

a utilizar tecnologia.



3. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

3.1. CAPITULO 1: Identificacién del objeto de estudio,

planteamiento del problema

3.1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema, cual es el

negocio que se plantea abordar y pertinencia de este

En el Ecuador, actualmente los consumidores retoman las rutinas previas a la
pandemia, con un incremento del consumo online, sostenible y local.

La revista Ekos (2018), publicé una encuesta que dio como resultado: “92 de
cada 100 personas cuenta con un teléfono inteligente”. Bajo esta premisa, las
personas en la actualidad buscan tener el control total de sus trabajo, bienes y
contactos por medio de aplicaciones instaladas en su teléfono, por lo cual es una
oportunidad inherente de negocio la interconectividad y monitoreo de sus

enceres preciados.

El internet de las cosas esta llamado a modificar las dinamicas
sociales y comerciales tal como las conocemos. Es muy probable que
cambie la forma en que nos relacionamos con el mundo, los patrones
de consumo, las dinamicas de los negocios e incluso como tomamos
decisiones. Ekos. (2022).

Acora es una linea de negocios de venta y distribucion de dispositivos y servicios

de domotica bajo estandares y normativas americanas para la automatizacién

y control de los hogares.

3.2. Conclusion del capitulo

A partir del confinamiento por la pandemia y la nueva forma de trabajo desde
sus casas, las personas buscan en sus hogares seguridad, comodidad y control,



la domdtica es una herramienta que puede cubrir las necesidades actuales para
integrar su vida con la tecnologia y facilitar las tareas cotidianas, por lo cual, es
un nicho de mercado en el Ecuador que tiene mucho potencial de crecimiento,
ademas, hoy en dia la responsabilidad social con la naturaleza y el medio
ambiente cada vez es mas fuerte, esto hace que los consumidores busquen
alternativas para el ahorro de recursos no renovable como la energia eléctrica y
agua potable, y lo mejor de las casas inteligentes es que se puede realizar las
actividades desde un teléfono movil, desde cualquier parte del mudo gracias al

internet.

4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proposito de Acora es mejorar el estilo de vida de las personas, creando
ambientes confortables y seguros basados en los principios de automatizacién
para el control de las cosas o electrodomésticos a través de equipos méviles o
comandos por voz con protocolos y tecnologia reconocida a nivel mundial como

Smart life, Tuya, Alexa, google home, Siri entre otros.

El negocio busca experiencias de las personas que integren los avances de
tecnologia con su vida cotidiana, ademas, que sean amigables con el medio

ambiente y cumplan con los siguientes parametros:

» Ahorrar energia y optimizar recursos.

« Aumento de la plusvalia de casas, departamentos u oficinas.

» Brindar movilidad, gestién y monitoreo de tus bienes.

» Integrar a personas de la tercera edad o discapacitados para el manejo
de su casa por comandos por voz.

» Permitir que tus tareas del hogar realicen robots que trabajen por ti.

» Elegancia y comodidad.



5. OBJETIVO GENERAL

Distribuir productos y servicios de Acora casas inteligentes a
consumidores de tecnologia, para el territorio ecuatoriano hasta junio del
2023.

6. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Captar 50 socios distribuidores a nivel nacional que generen una
facturacién mensual de minimo 3k en producto de Acora hasta el
2023.

e Alcanzar la meta de 10k en distribucién a nivel nacional en un

periodo de 1 afo.

e Lograr el consumo de por lo menos 1 dispositivos inteligentes
dentro del 50% de las familias del Ecuador que sean propietarias
de casas, departamentos u oficinas hasta el 2024.

o Fortalecer la eficiencia del departamento técnico hasta lograr el
90% de satisfaccion del cliente dentro del afo 2023.

e Implementar 30 proyectos de minimo 3K en casas, departamentos

u oficinas a nivel nacional hasta diciembre del 2023.



7. JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA
METODOLOGIA

7.1. CAPITULO 2: Justificacién y aplicacion de la

metodologia a utilizar — Analisis de la industria

7.1.1. Entorno macroeconémico y politico

En el Anexo 1 podemos encontrar el contexto de entorno macroeconémico y

politico referente al sector de tecnologia en el Ecuador, donde se expone los

puntos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales de

la industria.

7.1.2. Analisis del sector

OBJETIVO ESPECIFICO VARIABLE SUBVARIABLE INDICADORES INSTRUMENTO
eCaptar 50 socios distribuidores a nivel nacional 50 socios distribuidores  canales de cantidad de canales Entrevista vendedores
que generen una facturacion mensual de minimo 3k de facturacién distribucion adquiridos Forecast semanal

3k en producto de Acora hasta el 2023. mensual ventas a S mensuales vendidos ventas consumidor

eAlcanzar la meta de 10k en distribucién a nivel
nacional en un periodo de 1 afio.

eLograr el consumo de por lo menos 1
dispositivos inteligentes dentro del 50% de las
familias del Ecuador que sean propietarias de
casas, departamentos u oficinas hasta el 2024.

eFortalecer la eficiencia del departamento
técnico hasta lograr el 90% de satisfaccion del
cliente dentro del afio 2023.

eImplementar 30 proyectos de minimo 3K en
casas, departamentos u oficinas a nivel nacional
hasta diciembre del 2023.

10k por canal en
distribuidores

consumo de 1 dispositivo
en el 50% de las familias
del Ecuador

eficiencia departamento
técnico

30 proyectos completos
anuales

consumidor final

ventas en
distribuidores

Consumidores
finales que
adquieren por lo
menos un
dispositvo.

satisfaccion del
cliente

ventas de
proyectos

S vendidos en canales

cantidad de dispositivos
vendidos vs cantidad de
familias

tiempo de resolucion
NPS

$ vendidos proyectos
completos

Tabla 1: Descripcion de los objetivos especificos, variables, indicadores e instrumentos

Forecast semanal
ventas canales

Informe de ventas

Encuesta al cliente

Forecast semanal
ventas de proyectos



7.1.3. Descripcion de la empresa

Empresa: Bitacsoluctech Bitacora cia. Ltda.

Sector: Actividades de servicios de Sistemas de Seguridad.

Actividad econdmica: Actividades de supervision a distancia de sistemas
electronicos de seguridad, como los de alarma contra robos y contra incendios,
incluido su instalacion y mantenimiento. La unidad que lleva a cabo esta
actividad puede dedicarse también a la venta de estos sistemas de seguridad.
CllIU: N8020.01

ClIU Competencia: G4610.04

Tipo de bien: Interruptores inteligentes

Tipo de mercado: Mercado competitivo

Cadena productiva: Distribucion, Comercializacion y Consumidor Final

ANIO

— PROVINCIA N802001

2021 AZUAY 1,970,851
BOLIVAR 2,441
CARCHI 12,248
CANAR 17,532
CHIMBORAZO 118,023
COTOPAXI 100,071
EL ORO 2,960,352
ESMERALDAS 20,662
GALAPAGOS 0.00
GUAYAS 14,021,848
IMBABURA 286,895



2022

LOJA
LOS RIOS
MANABI

MORONA
SANTIAGO

NAPO
ORELLANA
PASTAZA
PICHINCHA
SANTA ELENA

SANTO DOMINGO
DE LOS TSACHILAS

SUCUMBIOS
TUNGURAHUA

ZAMORA
CHINCHIPE

AZUAY
BOLIVAR
CARCHI
CANAR
CHIMBORAZO
COTOPAXI

EL ORO

ESMERALDAS

285,637
162,803

344,006

2,356

100,588
280,997
13,191
32,629,155

21,353

604,740

65,271

1,932,836

118,981

325,928

207
21,971
150
508,924

2,600
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GUAYAS

IMBABURA

LOJA

LOS RIOS

MANABI

NAPO

ORELLANA

PASTAZA

PICHINCHA

SANTA ELENA

SANTO DOMINGO

DE LOS TSACHILAS

SUCUMBIOS

TUNGURAHUA

2,406,185
38,788
56,338

8,633
77,680
20,476

5,999

7,610,860

1,737

98,882

10,040

262,754

Tabla 2: informacion de ingresos N802001 del sector tecnologia por provincia del Ecuador.
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Esta informacion confirma que en las provincias principales del Ecuador existe

mayor demanda en venta de tecnologia.

7.1.4. Tamano de la industria

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
PIB (base 2007) 60925 64362 67546 70105 70175 69314 70956 71871 71879 66308 68165 70551
Variacion Anual 56%  49%  3.8% 0,1% -12% 2,4% 1,3%  0,0%  -7,8%  2,80% 3,50%

Tabla 3: Tasa de Crecimiento Ecuador (millones de dolares)
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Ilustracion 1: Evolucion del PIB
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Fuente: BCE, Cuentas Nacionales 2020, recuperado de
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https://contenido.bce.fin.ec/home1/estadisticas/bolmensual/[EMensual.js

% DEL PIB 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Gasto de consumo final total 76,09% 76,27% 75,69% 76,62% 77,44% 77,30% 78,08%
Gobiemo general (G) 14,62% 14,92% 15,08% 15,21% 15,54% 15,23% 15,50%
Hogares residentes (C) 61,46% 61,35% 60,61% 61,42% 61,90% 62,07% 62,58%
Formacién bruta de capital fijo (1) 26,57% 24,89% 22,96% 23,62% 23,78% 23,00% 21,96%
Variacion de existencias 0,67% -0,18% -0,82% 0,55% 0,48% 0,50% -1,03%
NETO Balanza Comercial -3,33% -0,98% 2,16% -0,79% -1,70% -0,79% 1,00%
Importaciones de bienes y servicios (M) 30,92% 28,37% 25,96% 28,46% 29,33% 29,43% 29,38%
Exportaciones de bienes y servicios (X) 27,59% 27,39% 28,12% 27,67% 27,63% 28,63% 30,38%
% VARIACION 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Gasto de consumo final total 0,34% -1,97% 3,63% 2,37% -0,17% -6,82%
Gobierno general (G) 2,14% -0,17% 3,22% 3,50% -1,99% -6,12%
Hogares residentes (C) -0,09% -2,41% 3,73% 2,09% 0,29% -6,99%
Formacién bruta de capital fijo (1) 6,23% -8,86% 5,31% 1,97% -3,30% -11,91%
Variacion de existencias -126,12% 361,70%  -168,28% -10,24% 3,02%  -290,75%
NETO Balanza Comercial -70,49% -317,79% -137,48% 117,91% -53,53% -216,01%
Importaciones de bienes y servicios (M) -8,16% -9,62% 12,24% 4,40% 0,32% -7,88%
Exportaciones de bienes y servicios (X) -0,64% 1,42% 0,72% 1,15% 3,65% 2,13%
Tabla 4: Sector hogares residenciales dentro del PIB (%)
60.000,00 ] Gobierno general (G)
[ ] Hogares residentes (C)

40.000,00
20.000,00 | |
. HNR _ NER__ NRN _ ERR _ B

2015 2016 2017 2018 2019

(20.000,00)

llustracion 2: Componentes del PIB

2020

Formacidn bruta de capital fijo (1)

W Variacion de existencias

m NETOBC



13

Fuente: BCE. (2020). FMI, recuperado de

https://contenido.bce.fin.ec/home1/estadisticas/bolmensual/IEMensual.jsp

7.1.5. Ciclos econémicos
Los productos de casas inteligentes son bienes complementarios, debido a
que son considerados como un bien de lujo que esta enfocado a la comodidad
de las personas, si los clientes no tienen suficientes ingresos no realizaran la
compra del producto y los precios podrian caer al nivel de un interruptor
normal, el mismo que no cubre los costos de dicho producto y tiene el peligro

de salir del mercado.

Cantidad Cantidad

Precio Demandada Ofertada Elasticidad
$

18,85 200 50

$

20,00 150 80 -4,10
$

21,00 100 90 -6,67
$

22,50 50 110 -7,00
$

23,75 30 120 -7,20

Tabla 5: Referencia de precios en interruptores inteligentes segun el mercado ecuatoriano
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llustracion 3: Oferta y demanda de productos inteligentes

Basado en el analisis de los factores que provocan el movimiento de oferta y

demanda referente a nuestros productos.

a) Si el precio del producto de interruptores inteligentes sube, la demanda
baja.

b) Si se crea una expectativa que los productos inteligentes mejora la
comodidad y seguridad del hogar, la demanda aumenta y los precios
suben.

c) Si los ingresos aumentan la cantidad demandada de los productos
aumentan.

d) Si los ingresos bajan el cliente tiene la posibilidad que sustituya por
productos normales y la demanda baja.

e) El factor principal para que los clientes adquieran nuestros productos es
por el gusto de la tecnologia, por lo cual este factor es el mas importante
para nuestras ventas, es crear la necesidad de implementar tecnologia en
sus hogares para su comodidad.

f) El precio de la tecnologia siempre tiende a la baja. Si el numero de

compradores aumenta, el precio se mantendra.

Los productos de casas inteligentes son producto inelastico, debido a que si
varia a la baja el precio, los clientes no van a reaccionar al consumidor mayor la

cantidad de demanda de dicho producto.
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Podemos observar en el calculo de la elasticidad tiene una relacion negativa,
debido a que si el precio aumenta el consumo sera menor, en el grafico se

comprueba que es inversamente proporcional.

7.2. Analisis de la competencia

Amenaza de entrada de nuevos
competidores

O contexto institucional

T i e e BN S B D e )
| o Z!

Contexto institucional

| Amenaza entrada | emitir normas
i i nugvos i
Posicion de fuerza de ! : < "mm Posicion de fuerza de
proveedores | e —— clientes

S

Competidores f/ Posicionde | g e creacion

! Posicion x = "
17T Fuerzat Tt T Rivalidad entre las \ uerza de- —
i ! , Cli i de valor

|| Proveedores Empresas del sector

Amenaza

Eje de Estabilidad

Amenaza de entrada de productos
sustitutos

-16

Ilustracion 4. Porter

7.2.1. Analisis de PORTER
Dentro del sector de tecnologia, dados los resultados se puede evidenciar
que existe un nivel alto en cuanto las fuerzas de PORTER, existen fuertes
amenazas de los nuevos competidores, en nivel bajo tenemos fuerza de
clientes, fuerza de proveedores, y en el contexto institucional, mientras
que la llegada de productos sustitutos enfatiza un nivel alto en el sector,
debido a la disponibilidad de otros productos relacionados en Ecuador.

Ademas, existe una incipiente incidencia por parte del desarrollo de esta



industria lo que se convierte una oportunidad a corto plazo

convertirse en lideres del mercado. Anexo 2.

7.3. Analisis del mercado/ investigacién

mercado/mercado objetivo

7.3.1. Encuesta

Provincia
217 respuestas

® Azuay

® Bolivar

® Cafar

@ Carchi

@ Chimborazo
® Cotopaxi

® ElOro

® Esmeraldas

1713V

llustracion 5: El mercado se centra en la ciudad de Quito, en la provincia de Pichincha del 95,1%

Edad
217 respuestas

@ de 18 a 25 afios
@ de 26 a 30 afios
® de 31 a 40 aflos
@ de 41 en adelante

llustracion 6: La edad del mercado objetivo va desde los 30 aiios hasta los 45 arios
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Estado Civil

217 respuestas
® Soltero
@® Casado
@ Divorciado
@ Unidn libre

llustracion 7: La mayor cantidad de personas interesadas son de estado civil casado con el 52,5%

¢Cual es su ingreso mensual?
217 respuestas

@ 500-1000

@® 1001-2000

® 2001-5000

@ 5001- en adelante

llustracion 8: Los ingresos mensuales del mercado objetivo estan desde los 1000 a 5000 délares

17



Tipo de vivienda

217 respuestas

® Casa

® Departamento
@ Hacienda

@ Suite de lujo
@ Cuarto

® Media agua
@® Covacha

® Choza

llustracion 9: Casi el 100% del mercado objetivo tienen departamento o casa propia

El tamafo de su vivienda es
217 respuestas

® 50-80 metros

® 81-150 metros
® 151-350 metros
® 351- en adelante

1lustracion 10: El mercado objetivo se centra en casas de 151 metros hasta 350 metros cuadrados

Que valor estaria dispuesto a invertir en accesorios para su hogar para mejorar su COMODIDAD
217 respuestas

® 20 a 100 dblares

® 101 a 1000 délares
@® 1001- 3000 dblares
@ de 3001 en adelante

1lustracion 11: Personas dispuestas invertir en comodidad

18
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Que valor estaria dispuesto a invertir en accesorios para su hogar para mejorar su SEGURIDAD

217 respuestas

® 20 a 100 délares

@® 101 a 1000 dblares
@ 1001- 3000 délares
@ de 3001 en adelante

Mlustracion 12: El 52,5% estaria dispuesto en invertir mas de 100 dolares para la comodidad de su hogar y el 67,2%
en seguridad.

¢Cual de estas opciones se alinea a su preferencia de compra?

217 respuestas

@ Anhorrar dinero e instalar yo mismo

@ Comprar cuando existen promociones y
descuentos

@ Comprar los productos con servicio
incluido, a pesar de su costo

@ No me interesa ahorrar

Mlustracion 13: El 50,8% de los encuestados Compraria este tipo de productos cuando se presentan promociones

¢Qué es lo mas importante para usted al contratar un producto o servicio?. Escoge la de mayor
importancia.

217 respuestas

@ Tiempo de entrega inmediata
@ Calidad de servicio

© Calidad de producto

@ Trato del asesor o técnico

llustracion 14. El servicio es lo mds importante para los encuestados con el 50,8%.
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Fuente: Acora (2022). Encuesta clientes Acora. recuperado de
https://bit.ly/3lpnlYJ

7.3.2. Posibles competidores

Operadores del mercado Referencia

Innotec http://www.innotec.com.ec/
Solseleco https://solseleco.com/

Batel https://www.batel.com.ec/
JEDI Domética & Inmoética https://jedi.com.ec/

Solutel https://solutel.com.ec/

Main tronic https://www.maintronic.com.ec/

Tabla 6: Lista de competidores en Ecuador

7.3.3. Estimacién de mercado potencial

Basada en la informacién del SRI del afio fiscal 2021, en el sector de tecnologia

muestra los siguientes datos por cada provincia:

ANO FISCAL PROVINCIA J620901
EL ORO 580,367
LOJA 1,915,624
MANABI 110,475
TUNGURAHUA 83,038

Tabla 7: Ingresos del 2021 del sector tecnologia por provincia en Ecuador
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Orellana

Pastaza

[lustracion 15: Mapa del Ecuador con niveles de ingresos en tecnologia

ESTRATEGIA: Colocar distribuidores en las provincias con mayor venta de tecnologia.



7.4. Analisis FODA

FORTALEZAS

1. Sdlida Experiencia en
soluciones de tecnologia e
integracion de productos.

2. Precio y calidad.
3. Innovacion.

4. Reconocimiento de las
necesidades de los clientes.

OPORTUNIDADES

1. Demanda creciente.

2. No existe un en el mercado
Ecuatoriano.

3. Somos una empresa de
productos integrales con un
concepto innovador.

4. Productos que son amigables
con el medio ambiente y ahorro
de energia.

Hustracion 16: FODA Acora
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DEBILIDADES
1. Presupuesto limitado.
2. Poca experiencia en venta

de productos de consumo
masivo.

3. Falta de garantias de los
proveedores con dispositivos
con fallas.

4. Tiempos de recepciéon de
productos a Ecuador.

5. Escacez de publicidad en
redes sociales.
AMENAZAS

1. Clientes optan por comprar en
el extrajero.

2. Baja calidad de productos en el
mercado dana la persepcion del
usuario.

3. Situacion econdmica no son de
primera necesidad.

4. Llas constructoras o sub-
distribuidores no pagan por el
precio justo.

5. Llas importaciones demoran
as del tiempo esperado.
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7.5. Definiciéon de la estrategia genérica especifica del

negocio

1-Estrategias FO

2-Estrategias DO

F103

F404

F505

F301

3-Estrategias FA

Vender nuestra empresa

como sistemas integrales Establecer campafas

dométicos en el Ecuador publicitarias a nivel nacional

apalancando la bien planificadas para llegar a
L D505 . o

publicidad en la nuestro publico objetivo,

experiencia que Bitacora mostrando la propuesta de valor

tiene en el mercado de de nuestra empresa.

tecnologia.

Realizar compafias constantes
para aprovechar las
oportunidades que se presente

D101 en el mercado de distribuciéon y
brindar un buen servicio,
ademas de crear fidelizacién en
los clientes.

Introducir al portafolio por
lo menos 2 productos por
semestre que sean
innovadores y que se
integre a la soluciéon
completa para hogares.

Generar leads en redes sociales

Enfocar las campafias para atraer distribuidores

publicitarias como D104 zonales, distribuidores

productos ecoldgicos. informales y constructoras hasta
final de afo.

Realizar un analisis financiero

Difundir nuestra sobre los productos con mayor
propuesta de valor con rentabilidad y rotacion segun
precio justo y alcanzable D103 nuestras estadisticas para
para cualquier hogar del receptar los productos en los
pais. tiempos precisos y decidir que

transporte utilizar.

Capacitar y auto capacitarse en
D202 productos de domédtica a
nuestros vendedores y técnicos.

4-Estrategias DA

F2A1

F2A2

F5A3

F3A4

F405

Reclutar distribuidores

zonales a nivel nacional Trabajar con el inventario de los
para mejorar logisticaen D1A1 distribuidores zonales para
productos e cubrir la demanda.

implementaciones.

Mejorar las negociaciones
con proveedores hasta

alcanzar una calidad Buscar mejores proveedores
o6ptima de productos, asi D3A2 que garanticen productos de
de lanzar una gama alta calidad vs precio.

de productos para copar
un mercado exclusivo.

Identificar

adecuadamente al

consumidor e D4A4 Importar productos bajo pedido.
implementar

promociones.

Dar beneficios en servicio
a constructoras para

balancear rentabilidad de D5A3 Mejorar las facilidades de pago
productos vs servicios y a los clientes, tarjeta de crédito.
alcanzar el presupuesto

esperado.

Generar contratos previos
a la construccion de las
viviendas para contemplar
tiempos de entrega
adecuados.

Tabla 8: Estrategias FO,DO,FA,DA
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7.6. Conclusiones del capitulo
En el presente capitulo se realizé un analisis macro econdmico utilizando la
herramienta PESTEL, ademas analizamos el sector econémico a la que
pertenece la empresa, generamos las 5 fuerzas de PORTER conjuntamente con
el FODA con el fin de adquirir mayor conocimiento de las posibles fortalezas,
amenazas, oportunidades y debilidades del negocio, posterior, planeamos
estrategias para la mitigacion de dichas amenazas, y se realiz6 una encuesta
con el objetivo de tener mayor informacion de nuestra demanda y posibles

clientes.
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8. RESULTADOS Y PROPUESTA DE SOLUCION

8.1. CAPITULO 3: Propuesta de solucion del problema
planteado — Naturaleza del negocio

8.1.1. Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo.
Acora es la linea de negocios de casas inteligentes,
mayoristas en dispositivos para la automatizacion de
hogares, con disefios exclusivos y con protocolos
ACORA estandarizados, creamos ambiente confortable e
integral que pueden ser controlados o monitoreados
desde su celular o asistentes de voz.

- Hoy nuestro hogar se ha convertido en nuestro refugio, en el lugar seguro,
donde pasamos cada vez mas tiempo, los avances de la tecnologia nos
brinda la oportunidad de mejorar nuestra calidad de vida y ponerla a
nuestro servicio.

- En Ecuador, cada vez son mas las personas que les gustaria vivir en una

casa inteligente y controlarla directamente desde una aplicacion o por voz.
- Las casas inteligentes o Smart home ofrecen muchas ventajas:
Facilitan las actividades que realizamos a diario.

Ahorran energia y optimizan recursos.

Generar ambientes confortables, comodos y agradables.

D N NI NI N

Aumenta la plusvalia y da un valor agregado a los inmuebles
nuevos y de segunda mano.

v' La implementacion es econdémica y dependen del nivel de
automatizacion que requiera el cliente ya que se puede

implementar por faces.

- Brindamos las mejores soluciones en automatizacion de los hogares con

tecnologia de punta.
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8.2. Misidén y vision.

8.2.1. Mision

Brindar soluciones integrales en el campo tecnolégico a personas o
empresas que buscan seguridad, calidad, disefio y confort, con vision
innovadora segun los avances y desarrollos de nuevas tendencias para
la interconexion con el mundo.

8.2.2. Vision

Ser una marca reconocida a nivel local e internacional en productos y
servicios de tecnologia de vanguardia, que brinde comodidad, disefio y
seguridad a nuestros clientes, convirtiéndonos en un aliado en su vida

cotidiana.

8.2.3. Nuestros Valores

INNOVACION 'I:RANSFORMACI
ON
BUSQUEDA DE
INTEGRIDAD LA EXCELENCIA
COMODIDAD SERVICIO

Mlustracion 17: Valores de la empresa

8.3. Objetivos de crecimiento y financieros considerando el

analisis de la industria.

8.3.1. Objetivo Principal
« Crear una marca que sea reconocida a nivel nacional e internacional como
la primera opcion en sus hogares de sistemas integrales de casas

inteligentes, generando a los consumidores comodidad y estilo de vida
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que facilite las tareas cotidianas en conjunto con los avances de la

tecnologia.

8.3.2. Objetivos Estratégicos

» Captar 50 socios distribuidores a nivel nacional que generen una
facturaciéon mensual de minimo 3k por socio en producto de Acora hasta
el 2023.

» Generar 800 leads por medio de redes sociales con cierre mensual de
30.000 dolares BTC hasta junio del 2023.

» Lograr el consumo de por lo menos 1 dispositivos inteligentes dentro del
50% de las familias del Ecuador que sean propietarias de casas,
departamentos u oficinas hasta el 2024.

» Fortalecer la eficiencia del departamento técnico hasta lograr el 90% de
satisfaccion del cliente dentro del afo 2023

* Implementar 30 proyectos de minimo 3K en casas, departamentos u
oficinas a nivel nacional hasta diciembre del 2023.

8.4. Informacioén legal

8.4.1. Actividad Econémica principal

Actividades de soluciones integrales especializadas en tecnologia.

8.4.2. Objeto social

El objeto social de la compafia comprendera principalmente: la
integracion de sistemas, redes y telecomunicaciones para el
desarrollo tecnologico empresarial en todas las areas de negocios
que involucran tecnologia, asi como actividades de compra y venta
al por mayor y menor de hardware y software...

CllU G4651.02

Capital suscrito: $400,00

Valor nominal acciones: $1
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Socios % de acciones Capital Social
Pablo Ortega 95% 380
Roberto Ortega 5% 20

Tabla 9:Accionistas

8.4.3. Normas y politicas
Art. 75.- El que no siendo socio tolerare la inclusion de su
nombre en la razén social de compaiias de estas
especies, queda solidariamente responsable de las
obligaciones contraidas por la compania. Aquel que
tomare indebidamente el nombre de una persona para
incluirlo en la razon social de la compafiia, quedara sujeto
a las responsabilidades civiles y penales que tal hecho
origine. Concordancias: CODIGO PENAL, Arts. 239 Art.
76.- No se reconocera a favor de ninguno de los socios
beneficios especiales ni intereses a su aporte. Art. 77.- En
estas compafias se prohibe el reparto de utilidades a los
socios, a menos que sean liquidas y realizadas. Las
cantidades pagadas a los comanditarios por dividendos de
utilidades estipuladas en el contrato de constitucién no
estaran sujetas a repeticion si de los balances sociales
hechos de buena fe, segun los cuales se acordo el pago,
resultaren beneficios suficientes para efectuarlos. Pero si
ocurriere disminucion del capital social, éste debe
reintegrarse con las utilidades sucesivas, antes de que se
hagan ulteriores pagos. Art. 78.- Toda compafia en
nombre colectivo o en comandita simple constituida en
pais extranjero que quiera negociar de modo permanente
en el Ecuador, ejercitando actividades tales como el
establecimiento de una sucursal, fabrica, plantacion,
mina, ferrocarril, almacén, depdsito o cualquier otro sitio

permanente de negocios, esta obligada a inscribir, en el
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Registro Mercantil del canton en donde vaya a
establecerse, el texto integro de su contrato social de
constitucién, sujetandose en todo a lo dispuesto en la
Seccion Xlll de esta Ley.

Fuente: Superintendencia de companias (2014). Ley de
compariias. Recuperado de https:/bit.ly/3HprWtn

8.4.4. Legislacion vigente
Que, los articulos 385 y 386 de la Constitucion prevén que
el sistema nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y
saberes ancestrales, en el marco del respeto al ambiente,
la naturaleza, la vida, las culturas y la soberania, tendra
como finalidad generar, adaptar y difundir conocimientos
cientificos y tecnologicos; recuperar, fortalecer y potenciar
los conocimientos tradicionales; desarrollar tecnologias e
innovaciones que impulsen la produccién nacional, eleven
la eficiencia y productividad, mejoren la calidad de vida y
contribuyan a la realizacion del buen vivir;
Fuente: Asamblea Nacional. (2016). Codigo organico de
la economia social de los conocimientos, creatividad e

innovacion. Recuperado de https://bit.ly/3HpRWFe
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8.5. Estructura Organizacional: Descripcion detallada de
los integrantes y sus responsabilidades. Gobierno
corporativo. Organigrama.

GERENCIA
GENERAL

]
I | I

SUBGERENTE DE SUBGERENTE DE A;&ﬁﬁg‘:ﬂf\/o
VENTAS OPERACIONES GG

B AsEsor B AsEsor
COMERCIAL 1 COMERCIAL 1

B ASEsoRr B ASESOR
COMERCIAL 2 COMERCIAL 2

llustracion 18 Organigrama de la empresa gobierno corporativo

Bitacsoluctech Bitacora cia. Ltda. al ser una empresa familiar, es
necesario establecer un gobierno corporativo en donde al menos
se cree un protocolo y una asamblea familiar, esto con la
finalidad de mantener la armonia entre los miembros de la

familia y procurar una sucesién ordenada.

8.5.1. Asamblea Familiar

Las Normas Ecuatorianas de Buen Gobierno Corporativo, define
a la Asamblea Familiar como “La Asamblea Familiar tiene como
mision fomentar la unién, el compromiso y la concordia entre los
miembros de la familia mediante un encuentro formal, que, como
minimo, tendra caracter anual, y que ha de servir como foro de
comunicacioén entre la familia y la compania.” (Superintendencia

de Compaiiias, Valores y Seguros, 2020)
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Es necesario que la asamblea familiar esté compuesta por todas

las ramas de la familia a fin de que todos tengan representacion

en la compaiia, y no unicamente, de aquellos a los que les

corresponde la administracion. Esto con el fin de que todos se

encuentren debidamente informados de los temas de la

empresa y proteger las interferencias familiares.

8.5.2. Protocolo familiar

El protocolo familiar de Bitacsoluctech Bitacora cia. Ltda. tendra

la siguiente estructura:

1. Principios del Protocolo Familiar

© o o T

Fundamentos

Objetivos del protocolo de familia

Valores familiares

Valores y objetivos empresariales

Filosofia de gestion

Vision y mision de la familia en los negocios familiares

2. Normas del protocolo familiar

Participacion
Normas para incorporacion de accionistas a los érganos
administrativos y de gobierno corporativa
Regulacion de conductas de miembros de familia
i. Incorporacion
ii. Continuidad
iii. Permanencia
iv. Salida
Organos de gobierno
Politicas econdmicas y financieras
i. Politicas de aumento de capital
ii. Politicas de reparto de dividendos
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iii. Participacién en pérdidas
f. Planes de sucesion y contingencia
i. Politicas sobre capitulaciones matrimoniales
ii. Politicas testamentarias
g. Politicas de resolucion de conflictos
h. Reglas para la comunicacion entre los miembros de la
familia sobre asuntos empresariales.
3. Implementacion del protocolo familiar y otros pactos para

sociales

Ubicacion: Lugar donde se ubicara la empresal/proyecto

Ubicacion de la empresa: Quito, en el CC Dicentro, hemos seleccionado
este espacio debido a que es un centro comercial enfocado a disefio y
construccion, que son nuestros sectores estratégicos para la
comercializacién de las soluciones, ademas, en dicho lugar podemos
implementar nuestras oficinas y un showroom con el objetivo de disminuir
gastos y ser mas eficientes en la comercializacién. Este espacio es
estratégico porque tenemos empresas de logistica cerca de las oficinas
y podemos distribuir a nivel nacional en tiempos menores a una hora y

maximo de entrega al cliente final de 24 horas.
8.7. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

considerando la estrategia genérica definida.

8.7.1. Ventajas Competitivas

v

D N N N N

Fuerte conocimiento en soluciones de tecnologia.

Servicio integral en implementacion para casas inteligentes.

Productos balanceados en precio y calidad.

Innovacion constante e ingreso de nuevos productos.

Reconocimiento de las necesidades de los clientes en la nueva era

tecnologica.
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No existe un lider de este tipo de producto en el mercado ecuatoriano.
Aprovechar las debilidades de la competencia.

Es la unica empresa de productos integrales con un concepto innovador.

D N NI NN

Productos que son amigables con el medio ambiente y ahorro de

energia.

8.7.2. Estrategias de posicionamiento

v" Vender nuestra empresa como sistemas integrales dométicos en el
Ecuador apalancando la publicidad en la experiencia que Bitacora tiene
en el mercado de tecnologia.

v' Enfocar las campafias publicitarias como productos ecoldgicos.

v Establecer campanias publicitarias a nivel nacional bien planificadas para
llegar a nuestro publico objetivo, mostrando la propuesta de valor de
nuestra empresa.

v Capacitar y auto capacitarse en productos de domética a nuestros
vendedores y técnicos.

v Reclutar distribuidores zonales a nivel nacional para mejorar logistica en
productos e implementaciones.

v Identificar adecuadamente al consumidor e implementar promociones.

<

Importar ciertos productos bajo pedido para evitar sobre stock.
v' Realizar compafas constantes para aprovechar las oportunidades que
se presente en el mercado de distribucion y brindar un buen servicio,

ademas de crear fidelizacion en los clientes.

8.8. Estrategias de Mercadeo

8.8.1. Producto o servicio:

Grupo de o
Descripcion
Productos
L Dispositivos inteligentes para el encendido, apagado o
lluminacion

atenuacion de luces de manera remota
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Monitoreo desde el celular de ingresos y salidas de

Seguridad personas de nuestra casa, camaras, alarmas, cercas y

cerraduras

Manejo de electrodomeésticos y equipos electronicos desde
Control

el celular o controlados por voz

Rutinas para interaccidn con los dispositivos para
Automatizacion comodidad y estilo de vida. (limpieza, alimentacion a

mascotas, regado de plantas y jardines)

Tabla 10: Grupo de Productos

i ] Servicio a Forma de
Garantia Mecanismos o
domicilio pago
Asesoria
preventa, disefo, Productos
planificacion, pago al
B implementacion, . . contado
2 afos _ . A nivel nacional o
configuracion, Servicios pago
seguimiento y post
servicios implementacion
postventa

Tabla 11: Garantia, mecanismos, servicio a domicilio y forma de pago
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lluminacion

10y

b=

Ao

" INTERRUPTOR CONMUTADOR

Simple, doble y triple

ACORA

CONTROLA

LA INTENSIDAD DE LA LUZ DESDE
TU CELULAR

D B B

RIENTE WIF!

[lustracion 19: productos de iluminacion

Seguridad

000

Mlustracion 20: productos de seguridad
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Control

CONTROLA

LA APERTURA DEL GARAJE
ACORA CON TU UBICACION GPS
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1lustracion 21: productos de control
Automatizacion
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ROBOT
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Mlustracion 22: productos de automatizacion
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8.8.2. Estrategias de distribucion: Alternativas de penetracion,
alternativas de comercializacion, distribucion fisica internacional,
estrategias de ventas, presupuesto, tacticas relacionadas con

distribucion.

(0) Captar 50 socios distribuidores a nivel nacional que * (KR) Cubrir el Ecuador por zonas geograficas, atacando a canales de luminarias, cortinas,

generen una facturacién mensual de minimo 3k en disefio de interiores, ferreterias pet shops medianos o pequefios.
producto de Acora hasta el 2023.

(0) Generar 800 leads mensuales por medio de redes * (KR) Generar contenido en redes sociales enfocado a personas entre 30 y 45 afios, con una
sociales con valor de cierrer de 30.000 délares BTC. meta de 800 leads mensuales y una efectividad de cierre del 10%.

* (KR) Mostrar la marca en centros comerciales, ferias, lugares exclusivos y ballas publicitarias
ciudades Machala, Cuenca, Loja, Ibarra, Manabi y Chimborazo.

f,?g’,i‘,”;‘f;%iﬁ'd'z ::f,;:sg;ﬂ:ﬁgﬁ;:? ::;«t:r;eg:;?ﬁZasta « (KR) Capacitar al 4rea técnica para implementacién de proyectos y servicio al cliente hasta
5

2023. junio del 2023.

(0) Implementar 30 proyectos de minimo 3K en casas,

departamentos u oficinas a nivel nacional hasta diciembre Fen
del 2023. completos de domética.

¢ (KR) Conseguir 10 proyectos que estan en obra gris con el fin de implementar proyectos

Tabla 12: Estrategia de distribucion

8.8.3. Estrategias de precios

8.8.4. Analisis de costos del producto o servicio

COSTOS FLIOS AfNO 1 AfO 2 AfO 3 AfO 4 ANO 5
Arriendo Local S 18.000,00 S 18.900,00 S 19.845,00 S 20.837,25 S 21.879,11
Arriendo Bodega S 1.440,00 S 1.512,00 $ 1.587,60 S 1.666,98 S 1.750,33
Servicios Basicos S 960,00 S 1.008,00 $ 1.058,40 S 1.111,32 § 1.166,89
Internet S 600,00 $ 630,00 $ 661,50 $ 694,58 S 729,30
Seguridad y Monitoreo S 300,00 $ 31500 $ 330,75 § 347,29 364,65
Salariosy Beneficios Sociales Dist. Acora 3 24.000,00 $ 25.200,00 $ 26.460,00 $ 27.783,00 $ 29.172,15
Suministrosy Materiales S 960,00 $ 1.008,00 $ 1.058,40 § 111132 § 1.166,89
costos servicios S 7.200,00 $ 7.560,00 S 7.938,00 S 8.33490 S 8.751,65
0 S - s -8 - s - s -
0 S - S - S -5 - S -
TOTAL $ 5346000 $ 5613300 $ 58.939,65 $  61.88663 $  64.980,96

COSTOS VARIABLES ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 AfO S
Costos de Mercaderia $  117.600,00 $  123.480,00 $ 129.654,00 $ 13613670 S  142.943,54
Transporte S 960,00 $ 1.008,00 $ 1.058,40 § 1.111,32 § 1.166,89
0 S -8 -8 -5 -8 -
0 S - s - s -5 - S -
TOTAL $ 118.560,00 $ 124.488,00 $ 130.712,40 $  137.248,02 $  144.110,42

ARO 1 ARO 2 AfO 3 ARO 4 ANO 5
COSTOS FUOS S 53.460,00 S 56.133,00 S 58.939,65 S 61.886,63 S 64.980,96
COSTOS VARIABLES S 11856000 $  124.488,00 S 130.712,40 $  137.248,02 $  144.110,42
COSTOS TOTALES $  172.020,00 $  180.621,00 $ 189.652,05 $  199.134,65 $  209.091,39

Tabla 13: Andlisis de costo de producto o servicio



8.8.5. Analisis del precio del producto o servicio:

8.8.6. Rango de precios consumidor final

Grupo de
Rango de precios
Productos
lluminacioén $18,00 a $40,00
Seguridad  $60,00 a $800,00
Control $100,00 a $500,00

Automatizacion $150,00 a $800,00
Tabla 14: Rango de precios por grupo de productos

8.9. Estrategias de Promocion y Comunicacion:

56

Generacion de campaiias en redes sociales para aumento de seguidores en

GENERACION DE DEMANDA

Division por canales de distribucion B2C y B2B
(Comisionistas, Distr. Directos y Zonales)

GENERACION DE MAYOR BASE DE DATOS

. Se realizardn campafias para captacion de leads a través de
formularios para generar base de datos.
Busqueda de bases para realizacién de visitas a Distr. Directos
(locales de luz, material eléctrico) y comisionistas

(constructoras, arquitectos, electricistas)

. POSICIONAMIENTO DE CONTENIDOS
Generar contenidos de relevancia al grupo objetivo en
redes sociales, dar contenido no solo que venda sino

que eduque

. POSICIONAMIENTO DE MARCA

Facebook, Instagram y Linkedin. Auspicio en ferias, eventos domoética o

ia para hacer p ia de marca

[lustracion 23: generacion de demanda, base de datos, posicionamiento de contenido y marca

8.10. Presupuesto:

# OPORTUNIDADES OBJETIVO
SEGMENTACION OBJETIVO SEMESTRAL | GENERADAS AL 0% fNOTPEl;SE‘gABI&?\IAS%‘:S]{ COMERCIAL — CIERRE
MENSUAL DE VENTA MENSUAL
B2C $30.000 400 200 (50%) 60 (30%)
B2B - COMISIONISTAS 90 130 65 (50%) 19 (30%)
B2B - DST. DIRECTO 90 120 60 (50%) 18 (30%)
B2B - DST. ZONAL 20 30 15 (50%) 4 (30%)

Tabla 15: Presupuesto de marketing
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8.11. Proyecciones de ventas:

VOLUMEN PRECIO VENTAS ANO ANO ANO ANO ANO
CONCEPTO Ventamensual _UNITARIO MENSUAL 1 2 3 4 5
VENTAS  DISTRIBUIDOR
ACORA
Ventas Productos 1,00 17.000,00 ¢ 17.000,00 $  204.000,00 $ 214.200,00 $  224.910,00 $ 236.15550 $ 247.963,28
- s - $ - $ - $ - $ - $

TOTAL $ 17.000,00 $  204.000,00 $ 214.200,00 $  224.910,00 $ 236.155,50 $ 247.963,28

CONCEPTOS / ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 204.000,00 $ 214.200,00 $ 224.910,00 $ 236.155,50 $ 247.963,28
COSTOS FIJOS $ 53.460,00 $ 56.133,00 $ 58.939,65 $ 61.886,63 $  64.980,96
COSTOS VARIABLES $ 118.560,00 $ 124.488,00 $ 130.712,40 $ 137.248,02 $ 144.110,42
COSTOS TOTALES S 172.020,00 $ 180.621,00 $ 189.652,05 S 199.134,65 $ 209.091,39
PUNTO DE EQUILIBRIO $ $ 127.643,26 $ 134.025,42 $ 140.726,69 $ 147.763,03 $ 155.151,18
PUNTO DE EQUILIBRIO % 63% 63% 63% 63% 63%

Tabla 16: Proyeccion de ventas

8.12. Conclusiones del capitulo
En este capitulo se utilizd herramientas para definir nuestro mercado, las
tendencias del consumidor, manejo de costos, precios, productos y publico
objetivo, para adquirir mayor conocimiento de nuestro mercado se utilizé Porter,
Pestel, Foda, esta informacién nos permitié estructurar de mejor manera las
estrategias y tacticas que se usaran dentro de las operaciones, ademas, se
definid normas, politicas, organigramas y gobierno corporativo con el fin de
enmarcar las reglas para una correcta convivencia de los actores vy
colaboradores dentro de la empresa. Se realizé una encuesta con preguntas
claves para generar informacion esencial con el fin de atacar de manera mas
estratégica el mercado. Para finalizar se realizé una proyeccion de la inversion a
cinco anos, donde se define el nivel de ingresos mensuales, punto de equilibrio

y metas para generar mayores recursos para la empresa.
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8.13. CAPITULO 4: Propuesta de solucion al

problema planteado — Operaciones

8.13.1. Objetivo, KPl y Tactica

(O)Cubrir el Ecuador por zonas

RS, A rEE A e s (0) Fortalecer la eficiencia del (0) Implementar 30 proyectos de

departamento técnico hasta lograr minimo 3K en casas, departamentos

luminarias, cortinas, disefio de
interiores, ferreterias pet shops
medianos o pequefios

el 90% de satisfaccion del cliente u oficinas a nivel nacional hasta

valor de cierrer de 30.000 délares
BTC. dentro del afio 2023. diciembre del 2023.

(KP1) 10 % de efectividad en (KP1) Conseguir 10

(KPI) Captar 10 canales cierre de oportunidades, (KP1) 1 feria trimestral en (KPI) 1 Prueba de proyectos que estan en obra
'~ mensuales target medio y |~ facturacién mensual 10k por —— cualquiera de las ciudades — conocimiento mensual de |~ gris con cierre de ventas 3k
alto. vendedor, primer trimestre objetivas. productos por linea. mensual, primer trimestre
de 2023.

((T) Generar trafico en redes

sociales Facebook, (T) Retiraremos el costo de
(KPI)Meta de 3k mensual Instagram, tic toc, google y (KPI) Implementar 1 show (KPI) Cumplir con el 100% visita y asesoria para
— por vendedor, primer | YouTube), logrando un {—— room en lugares exclusivos. — de tareas seglin SLA para incrementar las
trimestre 2023. promedio de 200 Primer trimestre 2023. clientes. oportunidades en proyectos

oportunidades atendidas y lograr la meta esperada.
por los vendedores.

(T) Buscar los centros
(T) Repartir las zona comerciales mas

geograficay barrios a concurridos en las ciudades (KP1) Preparar una
— vendedores, dividiendo los —— obejtivo y pautar publicidad f— capacitacion mensual por
canales por target, bajo, o alquilar islas por mes por linea.
medio o alto. temporada o permanentes

sin salir del presupuesto.

(T) Contratar sistemas

especializados para el

manejo de 6rdenes y
tickets, ademas, se

L implementara el control

por parte de administracion

para encuestar a los clientes

sobre los niveles de
servicio.

Tabla 17: Objetivos, KPI y tactica

8.14. Descripcion del proceso.

8.14.1. Diseio de producto
Importadores e integradores de dispositivos de domodtica bajo estandares y
normativas US para la automatizacion y control de su hogar.
Mejoramos su estilo de vida creando ambientes confortables y seguros
basados en los principios de automatizacion para el control de tus cosas o
electrodomésticos a través de dispositivos méviles o comandos por voz con

protocolos y tecnologia reconocida a nivel mundial.
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8.14.2. Publico objetivo
B2C
Consumidor final: entre 30 a 45 afos
Segmentacién psicografica:
Jefes de hogar con vivienda propia profesionales.
Amantes de la tecnologia que entiende sus funcionalidades y
beneficios.
Gusto por la comodidad y confort.
Nivel de ingresos: medio, medio alto y alto
Tipo de consumo: integracion a un nuevo estilo de vida
B2B
Segmentacién
Distribuidores de material eléctrico
Electricistas y profesionales en electricidad
Arquitectos y profesionales en Disefio de interiores.
Empresas de construccion.
Emprendedores.
Nivel de ingresos: todos los niveles.
Tipo de consumo: calidad, garantia y soporte.
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8.14.3. Macroproceso

Proceso Estratégico

Gestlon_ it Gest!or:u de. . Gestién de Calidad
Importaciones Comercializacion

2

5 o
= k5
§ Procesos Claves 2
e [=
ki Gestion de Gestion de Gestion de Servicio al b
g Produccién Marketing Ventas cliente J_E
o<

Procesos de Apoyo

'4'

Gestion Administrativo ~ Gestién de Servicio al

Gestignilecnica y Financiero Cliente

1lustracion 24: Macroproceso

8.14.4. Cadena de Valor

L -8 &

PEDIDO DE ALMACENAMIENTO
IMPORTACION

gﬁ

ENTREGA

[ 34
Cawm

Ilustracion 25: Cadena de Valor
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8.15. Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

8.15.1. Capacidad instalada

Tecnologia Mano de obra

Inventario Sistema contable. Capacitacién mensual a técnicos y

vendedores.

Nivel del 20% de recompra de los Sistema de Inventarios.
productos almacenados en bodega. Sistema de ordenes de Servicios.

CRM para marketing y ventas

Contratacion y desarrollo constante
de técnicos y canales.

llustracion 26. Capacidad instalada

8.15.2. Inversion

INVERSIONES
CONCEPTOS ~ UNIDAD" CANTIDAD COSTO UNITARIO ©  MONTOS FINANCIADO TOTAL

ACTIVOFIIO ¥
ILUMINACION AMBIENTAL obra 1 $ 900,00 ¢ 900,00 $ 900,00 $ 900,00
JARDIN (PLANTAS) obra 1 $ 80,00 ¢ 80,00 $ 80,00 $ 80,00
CONSTRUCCION obra B $ 500,00 ¢ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
LETRERO obra 1 $ 112000 ¢ 112000 $ 112000 $ 1.120,00
EQUIPOS DOMGTICOS EXHIBIDOR obra 1 $ 1.500,00 ¢ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
INVENTARIO STOCK INICIAL obra 1 $ 6.000,00 ¢ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
ELECTRICIDAD MATERIALES obra 1 $ 896,00 ¢ 896,00 $ 896,00 $ 896,00
CARPINTERIA SILLAS AF. 1 $ 600,00 ¢ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
CARPINTERIA MESAS AF. 1 $ 800,00 ¢ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
EQUIPO DE SONIDO AMBIENTAL AF. 1 $ 300,00 S 300,00 $ 300,00 $ 300,00
EQUIPO ILUMINACION AF. ! $ 800,00 ¢ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
ELECTRICIDAD MANO DE OBRA AF. 1 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
EXHIBIDORES AF. 1 $ 1.400,00 ¢ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00
COMPUTADOR AF. ! $ 500,00 ¢ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
COUNTER AF. 1 $ 380,00 ¢ 380,00 $ 380,00 $ 380,00
CAMARAS DE SEGURIDAD AF. 1 $ 600,00 ¢ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
MATERIAL PUBLICITARIO AF. 1 $ 500,00 ¢ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
CAPACITACIGN EMPLEADOS AF. 1 $ 500,00 ¢ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
INAGURACION AF L $ 300,00 ¢ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
SUBTOTAL s 18.476,00 $ 18.476,00 $ 18.476,00
ACTIVO DIFERIDO ¥
UNIFORMES PERSONAL 4 $ 39,20 ¢ 156,80 $ 156,80 $ 156,80
CONTRATO Y GARANTIAS 1 $ 1.200,00 ¢ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
SUBTOTAL $ 1.356,80 $ 1.356,80 's 1.356,80

$ -
CAPITAL DE TRABAJO h
GASTOS OPERATIVOS 1 $ 40.000,00 § 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00
SUBTOTAL $ 50.000,00 $ 50.000,00 $ 50.000,00
ToTAL $ 69.832,80 $ 69.832,80 | § 69.832,80

Tabla 18: Inversiones



8.16. Plan de produccién

8.16.1.

Ingresos esperados

44

VOLUMEN PRECIO VENTAS ANO ANO ANO ANO ANO
CONCEPTO Ventamensual UNITARIO MENSUAL 1 2 3 4 5
Ventas Productos 1,00 17.000,00
S 17.000,00 $ 204.000,00 $ 214.200,00 $ 224.910,00 $ 236.155,50 $ 247.963,28
TOTAL $ 17.000,00 $ 204.000,00 $ 214.200,00 $  224.910,00 $ 236.155,50 $ 247.963,28

Tabla 19: Ingresos a 5 arios

ILUMINACION

TRIMESTRE FORECAST PRODUCCION INVENTARIO
Q1 857 896 39
Q2 883 896 53
Q3 909 896 40
Q4 936 896 (0]
PROMEDIO 3585 132
Costo regular 3585 $ 20,00 71.707,37
Costo Inventario 132 S 2,00 264,88
NIVELACION PRODUCCION 71.972,25
CONTROL
TRIMESTRE FORECAST PRODUCCION INVENTARIO
Q1l 386 404 18
Q2 398 404 24
Q3 410 404 18
Q4 422 404 (o]
PROMEDIO 1615 60
Costo regular 1615 S 45,00 72.669,60
Costo Inventario 60 S 2,00 119,31
NIVELACION PRODUCCION 72.788,91
SEGURIDAD
TRIMESTRE FORECAST PRODUCCION INVENTARIO
Q1 139 145 6
Q2 143 145 9
Q3 147 145 7
Q4 152 145 (o]
PROMEDIO 582 21
Costo regular 582 S 30,00 17.445,72
Costo Inventario 21 S 2,00 42,96
NIVELACION PRODUCCION 17.488,69
AUTOMATIZACION
TRIMESTRE FORECAST PRODUCCION INVENTARIO
Q1 83 87 4
Q2 85 87 5
Q3 88 87 4
Q4 91 87 (o]
PROMEDIO 347 13
Costo regular 347 $ 87,00 30.209,97
Costo Inventario 13 S 2,00 25,65
NIVELACION PRODUCCION 30.235,62

COSTO TOTAL

S

192.485,47

Tabla 20: costos por trimestre por la linea de productos
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8.17. Plan de compras

8.17.1.

8.17.2.

Politica de compra de inventario: Se colocara las
ordenes al proveedor o proveedores cada trimestre segun
el plan de produccidn y forecast segun cada Q, con revision
continua, con un pedido maximo del 25 % del total de la
demanda esperada al afo, tomando en cuenta un
excedente del 6% para el control de reposicién, los fletes
seran por via maritima para mantener un costo menor en
transporte, ademas para control interno se realizara un

conteo fisico del inventario 2 veces por mes.

Politica del control de calidad: Se realizara
compras de inventario con certificado de garantia y crédito,
para lo cual se envia al proveedor las especificaciones
técnicas y descripciones del producto, en caso de no
cumplir con las especificaciones exactas y calidad del
producto, Acora, tiene la potestad de rechazar la orden y
devolver el producto con costo directo al proveedor,
ademas, Acora contratard una empresa certificadora de
calidad en China y Estados Unidos, la misma que se
encarga de garantizar la calidad el producto antes de que
sea embarcado.

8.18. KPI's de desempeiio de la gestion tactica

8.18.1.
+ Captar1

KPI CLAVES VENTAS
0 canales mensuales publico medio y alto.

» 6k mensual por vendedor.

« Conseguir 10 proyectos que estan en obra gris con cierre de ventas

3k mensual, primer trimestre de 2023.
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8.18.2. KPI CLAVE MARKETING

* Generar 800 leads mensuales para el area comercial.
* 10 % de efectividad en cierre de oportunidades en clientes BTC.
» 1 feria trimestral en cualquiera de las ciudades objetivas.

8.18.3. KPI CLAVE ADMINISTRATIVO
* Implementar 4 show roms en el afio en 4 ciudades, uno por cada
Q.
« Satisfaccion del cliente en 90%.

8.18.4. KPI CLAVE TECNICOS
* 1 prueba de conocimiento mensual de productos por linea
calificacion del 95%.
« Cumplir con el 100% de tareas segun SLA para clientes.

+ 2 capacitaciones mensuales por mes.

8.19. Conclusiones del Capitulo

En este capitulo se describe las tacticas que se van a implementar para
el cumplimiento de los objetivos propuestos, ademas, se definen los
macroprocesos basados en la informacion de estimacion de ventas
(forercast), inversiones iniciales, manejo de compras de inventario y
politicas de calidad, con el fin de alcanzar las metas se controlara el

desempenfio del equipo a través de indicadores y KPIs por cada area.
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8.20.CAPITULO 5: Propuesta de solucion al
problema planteado - Plan financiero

8.21. Supuestos a considerar para la elaboraciéon del plan

financiero
Inversidn inicial 70% financiamiento bancario y 30% capital propio.
Tasa de Interés de financiamiento 9.5%.
Ecuador IPC Vivienda y Servicios Publicos en 118.91 puntos
indice de Precios al Consumidor (IPC) de Ecuador en 110,38 puntos
PIB 116.009,67
Saldo balanza comercial % PIB, acumulado al dic-2022 = 2%
El riesgo pais de Ecuador llegé a los 1.632 puntos el 16 de febrero de
2023.
Costos por arriendo $800,00 mensuales
GDP per capita 5492.43 a diciembre 2021
Salario Basico unificado $450,00 a febrero del 2023

Importaciones de bienes de consumo 0.1%



8.22. Estados Financieros Proyectados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 5 ANOS

Estado de resultados

48

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESO 204.000 206.125 212.500 214.200 220.575
COSTO DE VENTAS 118.944 120.183 123.900 124.891 128.608
UT. BRUTA 85.056 85.942 88.600 89.309 91.967
GASTO ADMINISTRATIVO 64.260 64.260 64.260 64.260 64.260
DEPRECIACION 1.049 1.049 1.049 756 756
UT. OPERATIVA 19.747 20.633 23.291 24.293 26.951
FEE BANCARIO 1.796 1.815 1.871 1.886 1.942
INTERESES PAGADOS 0 3.000 2.528 1.999 1.407 743
UT. ANTES DE IMP. 14.951 16.290 19.421 21.001 24.266
15% TRABAJADORES 2.243 2.444 2.913 3.150 3.640
25% IMP. RTA. 3.177 3.462 4.127 4.463 5.157
UT. NETA 9.531 10.385 12.381 13.388 15.470
+Depreciacion 1.049 1.049 1.049 756 756
+Intereses Pagados 3.000 2.528 1.999 1.407 743
+/-Variacion de KT -23.368 -243 -730 -195 -730
Flujo operativo 0 -9.788 13.719 14.699 15.355 16.238
+/-Inversiones -19.832,80 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Flujo de CajaLibre -19.832,80 -9.787,72  13.718,57 14.698,71 15.355,48 16.238,16
-9.916,40 -8.465,83  13.392,06 14.642,96 15.346,36  16.236,65
Flujo Acum. -9.916,40 -18.382,23 -4.990,17 9.652,80 24.999,15 41.235,80
Deuda 25.000
Pago de Deuda 0 -3.935 -4.407 -4.936 -5.529 -6.192
Gastos Financieros 0 -3.000 -2.528 -1.999 -1.407 -743
Aporte Accionistas 12.500 0 0 0 0 0
Flujo de Efectivo 17.667 -16.723 6.783 7.763 8.420 9.303
Saldo Inicial de Caja 0 17.667 944 7.728 15.491 23911
Saldo Final de Caja 17.667 944 7.728 15.491 23.911 33.214

Tabla 21: PYG
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Tabla 23: Flujo de caja a 5 aiios

8.22.2. Estado de situacién o balance general
BALANCE GENERAL
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Caja 17.667 944 7.728 15.491 23.911 33.214
CxC 0 8.500 8.589 8.854 8.925 9.191
Inventario 0 14.868 15.023 15.488 15.611 16.076
Activo Corriente 17.667 24.312 31.339 39.833 48.448 58.481
Prop., plantay equipo 19.833 19.833 19.833 19.833 19.833 19.833
Dep. Acum. 0 -1.049 -2.098 -3.147 -3.903 -4.659
Activo no Corriente 19.833 18.784 17.735 16.685 15.930 15.174
ACTIVO 37.500 43.096 49.074 56.518 64.377 73.655
Proveedores 0 0 0 0 0 0
Pasivo Corriente 0 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 25.000 21.065 16.657 11.721 6.192 0
Pasivo no Corriente 25.000 21.065 16.657 11.721 6.192 0
PASIVO TOTAL 25.000 21.065 16.657 11.721 6.192 0
Capital (Apor. Accionista) 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500
Utilidades retenidas 0 9.531 19.916 32.297 45.685
Utilidad del ejercicio 0 9.531 10.385 12.381 13.388 15.470
PATRIMONIO 12.500 22.031 32.416 44.797 58.185 73.655
PASIVO + PATRIMONIO 37.500 43.096 49.074 56.518 64.377 73.655
COMPROBACION 0 0 0 0 0 0
Tabla 22: Balance General
8.22.3. Estado de flujos de caja

Proyeccion de Flujo de Efectivo Anualizado

Concepto Afio 0 Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5

Entradas

FINANCIAMIENTO 69.832,80

Solicitante -

Otros

Ventas 204.000,00 206.125,00 212.500,00 214.200,00 220.575,00

Otros Ingresos -

Total de Entradas 69.832,80 204.000,00 206.125,00 212.500,00 214.200,00 220.575,00

Salidas

L?J‘;ers'o"es 18.476,00

Diferida 1.356,80

Capital de trabajo 50.000,00

Costos de produccion, administracion y ventas 171.889,73 177.413,54 183.012,55 180.475,62 184.274,18

depreciacién 1.049,13 1.049,13 1.049,13 1.049,13 1.049,13

Pago Obligaciones Financieras 25.000,00 21.064,76 16.657,28 11.720,92 6.192,18

PTU 2.242,62 2.443,55 2.913,17 3.150,09 3.639,89

Total de Salidas 69.832,80 198.083,22 199.872,71 201.533,86 194.297,50 193.057,12

Flujo N. E. 69.832,80 5.916,78 6.252,29 10.966,14 19.902,50  27.517,88
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Analisis de relaciones financieras:

8.22.4.1. WACC
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BETAS/AP 1,37 Betasin apalancar

IMPUESTOS 36,25%

DEUDA 25.000,00 66,67%  12,00% WACC 15,61%

PATRIMONIO 12.500,00 33,33% 31,54%
37.500,00

BETA APALANCADA 3,12

BONO DE TESORO DE US 4,22%

BETAS/A 1,37

PRIMA DE RIESGO US 6,64%‘

RIESGO PAIS 18,23%

ER=RF + B(MRP)+RIESGO PAIS 31,54%

Tabla 24: Calculo del WACC no apalancado y apalancado

8.22.4.2. Tasa de descuento, VAN, TIR

TASA DSCTO 15,61%
VAN 7.931,30
TIR 25,38%

Tabla 25: Calculo de tasa de descuento, VAN, TIR

8.22.4.3. Periodo de recuperacion de inversion

PERIODO DE RECUPERACION

0 1 2 3 4 5
FLUJO ACT. 69.832,80 5.916,78 6.252,29 10.966,14 19.902,50 27.517,88
SALDO 69.832,80 63.916,02 57.663,73 46.697,60 26.795,09 722,78

Tabla 26: Cdlculo del PIR

El ultimo saldo negativo corresponde
al numero de afios de recuperacion

Periodo de recuperacion

4,00 anos SE ACEPTA
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5.2.3.4. Punto de Equilibrio

CONCEPTOS / ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS S 204.000,00 S 206.125,00 S 212.500,00 S 214.200,00 S 220.575,00
COSTOS FIIOS $ 60.198,53 $ 60.137,78 $ 59.873,00 $ 6095593 $  63.911,35
COSTOS VARIABLES $  111.691,20 $  117.27576 $  123.139,55 $ 119.519,69 $ 120.362,83
COSTOS TOTALES $  171.889,73 $  177.413,54 $  183.012,55 $ 180.475,62 $ 184.274,18
UTILIDAD BRUTA $ 32.11027 $ 28.711,46 $ 29.487,45 $  33.724,38 $  36.300,82
PUNTO DE EQUILIBRIO $ $  133.037,15 $ 13951611 $  142.378,56 $ 137.903,65 $ 140.673,99
PUNTO DE EQUILIBRIO % 65% 68% 67% 64% 64%

Tabla 27: Punto de equilibrio

8.23. Impacto econémico, regional, social y ambiental:

8.23.1. Impacto econémico

El impacto que el proyecto puede alcanzar en la industria de la
tecnologia en Ecuador es importante debido a que actualmente
este sector se encuentra en desarrollo en las ciudades principales
Quito, Guayaquil y Cuenca y en el resto del pais existe un nicho de
mercado no explotado el cual es beneficioso para el desarrollo de

la economia.

8.23.2. Impacto Social

El sector de la tecnologia tiene un impacto favorable para la
sociedad, debido a que es importante mantener conectividad con
el resto del mundo por efectos de la globalizacidn.

8.23.3. Impacto Ambiental
Los productos que distribuye Acora incentiva a las personas en el

ahorro de energia y promueve el cuidado del medio ambiente.

8.23.4. Generacion de empleo
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Con nuestro proyecto se espera generar aproximadamente dentro
de los 5 primeros 5 aflos 30 empleos directos y mas de 300

empleos indirectos.

8.23.5. Venta nacionales y exportaciones

El concepto innovador de Acora de la creacién de ambientes
confortables basados en la tecnologia tiene la proyeccion de ser
replicado en todas las ciudades de Ecuador y exportarlo a paises

en desarrollo.

8.24. Conclusiones del capitulo

Realizamos una corrida financiera con un escenario pesimista tomando
en cuenta ingresos con ticket promedio bajo, calculamos el WACC
apalancado que llega a un indice del 31,54%, y el 15,61% no apalancado,
el calculo del TIR alcanza el 25,38%, por lo cual se encuentre dentro de
la media esperada, ademas obtuvimos un VAN positivo lo que hace que
el proyecto sea viable y la recuperacion de capital se pronostica de 3 a 4
afos.

El proyecto cuenta con una utilidad neta desde el segundo afo de operacion y

la rentabilidad fluctua entre el 25%.
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9. CAPITULO 6: Conclusiones Generales y
Recomendaciones

9.8.1.Conclusiones generales

Acora es una unidad de negocio de Bitacsoluctech Bitacora cia. Ltda., con
el objetivo de crear ambientes inteligentes en casas, oficinas o edificios,
enfocados en la comodidad y seguridad de las personas que desean
ingresar al mundo de tecnologia y control de las cosas por medio de
inteligencia artificial.

Basados en el estudio de mercado realizado en el presente documento,
podemos concluir que existe un nicho de mercado cautivo en Ecuador, sin
embargo, al tratarse de productos de consumo complementario
dependemos de la economia e ingresos de las personas en sus hogares,
lo que podemos observar que a partir del afio 2019 decay6 por efectos de
la pandemia y hoy en dia el crecimiento es lento y los habitos de consumo

son restringidos.

En el entorno econdémico, actualmente el Ecuador firmo tratados de libre
comercio con China, quienes son los mayores exportadores de tecnologia
a Ecuador, esto mejora las condiciones de importaciones y facilita el
ingreso de productos mas econdmicos. Basado en el analisis de PORTER
podemos concluir que existe una alta amenazas de entrada de nuevos
competidores y alta amenaza de productos sustitutos, lo que puede
concurrir una competencia de precios que tiende a la baja y esto dana el
mercado.

Los rapidos cambios en el sector de tecnologia a nivel mundial hacen que
las empresas de esta industria deban innovar de manera constante sus
productos, para mitigar esta amenaza, el proyecto Acora fue disefiado con

el objetivo de crear ambientes inteligentes, lo que nos permite desplazar
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a nuevos productos segun los avances de la tecnologia sin necesidad de

cambios drasticos en el concepto de marca.

Los indices financieros obtenidos de fuentes confiables permitieron
analizar los diferentes escenarios del proyecto y su factibilidad, lo que
concluimos que es posible maximizar los ingresos, con una rentabilidad

acorde a lo esperado por los accionistas.

9.8.2. Recomendaciones

Para un mayor posicionamiento de marca, es importante mantener la
calidad de los productos y experiencia de personal dentro de la empresa,

de esta manera el negocio sera sostenible en el tiempo.

El manejo de herramientas especializadas para estudio de mercado como
PESTEL, PORTER y CANVAS, es indispensable para realizar un analisis
exhaustivo del negocio, con esto podremos mitigar los riesgos y fortalecer
los procesos de manera estratégica.

Es importante obtener datos del mercado, clientes y competencia de
manera constante, de esta manera podemos diseiar propuesta de valor

mas acertadas y acorde a las necesidades del cliente.

Se recomienda el control y revision constante de las metas financieras,
personal de apoyo y estrategias de la empresa para obtener los resultados
esperados en el negocio.
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11.1. ANEXO 1: PESTEL

FACTOR ASPECTO

DETALLE

POLITICO

Incentivos a
Emprendimientos

Estabilidad Politica

Planificacion

Segun el Ministerio Coordinador de Produccion y
Competitividad, dentro de las politicas
gubernamentales para el incentivo de emprendedores,
constan como: el no pago de anticipo al impuesto a la
renta durante los primeros 5 afios de creacion antes
del 2011.

Existe un descontento con la forma de gobernar, con
la reducida participacién y un “déficit democratico” que
limite los consensos y las oportunidades de concordar

grandes acuerdos de Estado en beneficio del mayor
numero, sobre todo en sociedades altamente
inequitativas.

recuperado de:
https://lwww.flacso.org/sites/default/files/2021-
12/Estudio%20de%200pinion.pdf

Se busca apoyar a los nuevos negocios o
emprendimientos, con el fin de asegurar una calidad
de vida mejor. De acuerdo con el Plan Nacional de
Desarrollo 2017-2021 (2017), el Gobierno ha
estructurado en tres ejes nacionales de desarrollo:
derechos para todos durante toda la vida, economia al
servicio de la sociedad, y mas sociedad, mejor Estado.
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ECONOMI
co

Recesion
Econdmica

Tasa de Empleo

Inflacion

Presupuesto
General del Estado
(PGE)

El ecuador no vive una situacion estable en los
ultimos anos, debido a malas administraciones en
cuanto a aspectos econémicos. A mas de eso, segun
un informe de la CEPAL, la pandemia del COVID-19
afecta negativamente por lo que este afio se esta
presentando una contraccion econémica que no se
ha presenciado desde sus primeros registros en
1900, Ecuador va a tener un crecimiento negativo
del PIB de aproximadamente un 6,5%.

El sector laboral ha venido teniendo altibajos en
cuanto a sus estadisticas respecto a los ultimos
afios. Tomando en consideracion la actual crisis
sanitaria, segun el diario El Comercio en uno de sus
articulos el 17 de abril pasado, el gobierno estima
que alrededor de 508 000 personas podrian perder
su empleo y otras 233 000 pasarian a la
informalidad. Y la dltima estimacion del Fondo
Monetario Internacional sefiala que la tasa de
desempleo en el pais podria subir al 6,5%.

Se parte del indice de precios al consumidor (IPC),
que nos permite determinar la variacion en cuanto a
precios respecto a una canasta de bienes y servicios
durante un periodo determinado, y nos permita
determinar la inflacién. Segun el INEC, el pasado 4
de junio. En mayo de 2020, el indice de Precios al

Consumidor se ubicd en 106,28. Con esto, la
inflacion mensual es de -0,26%, comparado con el
mes anterior que fue de 1,00%, mientras que en
mayo de 2019 se ubico en -0,004%.

Segun la revista gestion. Dentro del Presupuesto
General del Estado, los desequilibrios en la cuenta
fiscal (diferencia entre Ingresos y Gastos Publicos)
siguen siendo constantes. El resultado global sigue
con numeros negativos; aunque el déficit en la
balanza fiscal se reduce en 2% para el 2020, el
Estado sigue gastando mas que los ingresos que
genera, lo cual dejara una deuda interna de $ 3.384
millones de ddlares. Por lo que estos desequilibrios
van a afectar al largo plazo si se requiere una
financiacién externa.
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SOCIAL

Recuperacion del
sector de la
construccion

Tendencia en
tecnologia

Teletrabajo

Nuevos negocios /
emprendimientos

Las perspectivas del Banco Central, en dolares fijos
de 2007, definen un decrecimiento de -4% en la
construccién en el afio 2021, llegando a un valor de
$5.039 millones. A la par, estiman un crecimiento
para el 2022 del 2.9%, alcanzando un valor de
$5.185 millones.

Los consumidores retoman las rutinas previas a la
pandemia, con un incremento del consumo online,
sostenible y local, y lo haran también desde casa
gracias a la consagracion del teletrabajo.

El teletrabajo ha sido una alternativa para que las
empresas sigan produciendo. La Escuela Politécnica
Nacional aplico una encuesta a 192 empresas de
Pichincha con un numero de trabajadores menor a
140. Entre los resultados se encontr6 que los
sectores de tecnologia de la informacion (TIC),
educacion y financiero optaron por esta modalidad
para trabajo.

Durante la emergencia sanitaria se registraron 281
nuevos negocios en el pais segun la
Superintendencia de Compaiias. Barios
emprendedores adecuaron y crearon tiendas con
productos de primera necesidad. Negocios del
sector hotelero, asi como bares vy discotecas
cambiaron el giro de sus negocios para instalar
minimarkets. Segun el economista Wilson Guevara,
los emprendimientos que podran afrontar la crisis
econdmica seran los que converjan con los avances
tecnoldgicos ofreciendo métodos de pagos eficientes
y buscando nuevos proveedores.




TECNOLO
GICO

Acceso a internet

Uso de teléfonos
celulares

Desarrollo de las
redes sociales

Transformacion
digital de los

canales para
operacion y
distribucion de

empresas

Los datos oficiales  del Ministerio de
Telecomunicaciones indican que 8 de cada 10
ecuatorianos accedian a Internet hasta finales del
2019. José Saenz director de Innovacion vy
Tecnologia ecuatoriana (Citec) calcula que el 20%
de la poblacién ha realizado transacciones en linea
previo a la emergencia sanitaria. José Saenz,
director de la Camara de Innovacion y Tecnologia
Ecuatoriana, que las personas que previamente
utilizaban el comercio en linea tienen ventajas. En
tiempos de pandemia incrementaron sus ventas tres
0 cuatro veces mas.

En el afio 2018 la revista Ekos realizé un estudio
respectos a las Tecnologias de la Informacion vy
Comunicacion en el Ecuador, 92 de cada 100
personas cuenta con un teléfono inteligente con
redes sociales. Por sus partes el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos menciona en el afio 2016,
53 de 100 ecuatorianos dispone de un teléfono
celular, estos datos influyen a que negocios busque
diferentes plataformas digitales para ofertar sus
productos y servicios.

Sara Calvo, coordinadora Académica del MBA con
Especialidad en Emprendimiento, de la Facultad de
Empresa y Comunicacién de la Universidad
Internacional de la Rioja de Espafa (UNIR) sefiala
que el uso de redes sociales es indispensable para
interactuar con el publico y atraer a nuevos clientes.
Las empresas o emprendedores deberan selecciona
que red social utilizar dependiendo del sector en el
que trabajen.

Explica Giovanni Bastidas, director académico de las
maestrias en mercadotecnia de la Universidad de
Las Américas (Udla), la aplicacion de Whatsapp ha
contribuido a que los pequefos negocios ©
comercios barriales tengan la posibilidad de
insertarse en el mundo digital, debido a su facilidad
de uso es accesible para personas de cualquier
edad. Ademas, sefiala que con la pandemia se ha
generado mas confianza para realizar compras por
internet. (Lideres, 2020)

Rodrigo Estrada, especialista de TICS indica que
crear una tienda online, existen varias plataformas
digitales que pueden ser utilizadas con contenido
gratuito, son sencillas de manejar ya que presentan
una interfaz amigable con el usuario.
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ECOLOGI
co

Ahorro de energia

Uso de energia
renovable

Muchos asocian la domética con la comodidad en el
hogar, pero conviene descubrir sus posibilidades en
relacion con la optimizacion del consumo de
energia. Cada vez mas personas se suman a la
tendencia de domotizar sus casas, convirtiendo sus
hogares en auténticos smart homes capaces de
apagar las luces cuando no hay nadie en casa,
modificar la temperatura ambiente en funcién de si
una estancia esta ocupada o desconectar aparatos
desde el mévil. A continuacidn, explicamos qué tipo
de dispositivos pueden ayudarte en el dia a dia
ahorrar energia en casa.

La primera de las grandes ventajas que ofrece la
domotica es el ahorro energético a través de la
gestion eficiente de la casa completa y mediante el
uso de energias renovables, la programacion de la
climatizacién y calderas, el control de toldos y
persianas y la racionalizacion de cargas eléctricas,
desconectando, en funcién del consumo, equipos de
uso no prioritario.
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LEGAL

Propiedad
Intelectual

Leyes tributarias

Reduccion de
aranceles

Constitucion de la
empresa

Rige el Cddigo organico de la Economia social de
los conocimientos, creatividad e Innovacion,
menciona que el organismo encargado es la
Secretaria de Educacién  Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion. Por otra parte, establece
los lineamientos que se deben seguir al momento de
implementar una nueva aplicacion digital que sera
de uso de la comunidad

Quienes perciben ingresos de entre USD 31.630 y
USD 41.630 anuales, es decir, de entre USD 2.635y
de USD 3.469 al mes, pagaran un 20% de Impuesto
a la Renta desde 2022.

recuperado de:
https://www.primicias.ec/noticias/economia/registro-
oficial-reforma-tributaria-gobierno-ecuador/

Los aranceles para los equipos tecnolégicos como:
Teléfonos Inteligentes (smartphones), computadoras
de escritorio y portatiles; asi como los
decodificadores de television digital estaban
gravados con el 15%, 10% y 20%, respectivamente.
La baja de estos aranceles incentivara el despliegue
de infraestructura; asi como el incremento de la
penetracion de smartphones del 42% al 62%,
mejorando la conectividad y la adopcion tecnoldgica
por parte de la poblacion.

La Ley de compaiiias, en la que se establece el
proceso a seguir y los requisitos que se necesita
para constituir una empresa




PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores

11.2. ANEXO 2: PORTER

BARRERAS DE ENTRADA

BARREAS DE SALIDA

Economias
de escala

Diferenciaci
6n de
producto
Identificacié
n/lealtad de
marca

Acceso
canal de
distribucién
Necesidade
s de capital
Acceso a
nueva
tecnologia

Acceso a
productos
de primera
necesidad

La economia de escala es un modelo
empresarial que busca reducir los costes en
la produccién masiva. Su estrategia va
encaminada a aumentar el rendimiento
operativo de la empresa.

Dispositivos innovadores y con crecimiento
constante.

Reconocimiento  por la entrega de
implementacién en un tiempo de reaccion
corto y de alta calidad.

Mercado no desarrollado genera una
oportunidad para ser los pioneros en Ecuador

Alta Inversién en inventario

Volatilidad de ingresos de nuevas tecnologias
en el mundo

Productos que se basa en la economia de las
familias y puede ser sustituido por otros de
menor valor
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Proteccién
gubername
ntal/regulaci
6n de la
industria

Efecto de la
experiencia
(y el
aprendizaje
)

Costes de
cambio de

cliente
Especializa
cion de
activos
Coste de
salida
Valorizacion
del activo
Barreras
emocionale
S
Restriccione
s de
gobierno

Restriccione
s sociales

Regulacion en las importaciones

Los servicios tienden a la baja debido a que
mas personas conocen de este tipo de
productos

Nivel Medio debido a los recargos brindados
por los diferentes negocios

Infraestructura tecnolégica

Nivel alto, en la recuperacion de capital
Nivel alto, en la recuperacion de capital

Empoderamiento de la marca e identidad de
imagen

Regulacion en las importaciones

Disminucion del poder adquisitivo de las
familias




Rivalidad entre competidores

Posicion de fuerza de clientes
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Numero de
competidore
S

Crecimiento
del sector

Variedad de
competidore
S

En Ecuador existe pocas empresas que
manejan un concepto integrador de casas
inteligentes

La tecnologia en casas inteligentes esta
ingresando con fuerza por lo que existira
competencia para el 2023

Varios competidores no especializados

NO
compradore
s
importantes
sobre el
total

Disponibilid
ad de
sustitutos

Costes de
cambio para
el
comprador

Posibilidad
de
integracion
hacia atras
del
comprador

Posibilidad
de
integracion
hacia
adelante en
el sector

Contribucié

Poblacion que cuenta con casa propia o
nuevas construcciones

Variedad de dispositivos que no son de
primera necesidad

Tendencia a disminucién de precios

Aparecen nuevos importadores

Creacion de Franquicias

n del sector Equipos electronicos que tienen un tiempo de

a la calidad
del producto

Poder de
negociacion

vida limitado

Tendencia a la baja



Posicion de fuerza de proveedores

NO
Suministrad
ores
importantes
Disponibilid
ad de
sustitutos
para los
productos
de los
suministrad
ores
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Interés de distribuir los productos

Hay variedad limitada con productos a elegir

Diferencia o
costes de
cambio de
los

productos
de los
suministrad
ores

Amenaza
de
integracion
adelante del
suministrad
or

Amenaza
de
integracion
hacia atras
en el sector

Contribucié
n del
suministrad
or a la
calidad de
los

productos
del sector

Contribucié
n del
suministrad
or a los
costes

totales del
sector

Establecer precios base para mitigar la
competencia desleal

Creacion de Franquicias

Busqueda de alternativas

Productos de calidad media acorde al
mercado

No hay recargo en los precios
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Importancia
del sector
para el
grupo de
suministrad
ores

estilo de vida

Calidad del

no cumplen con los niveles de calidad
producto

Relacion Alianzas estratégicas

Grado d

e .
Baja confianza
confianza

Disponibilid
ad.de Alta gama de sustitutos no inteligentes en el
sustitutos
.. mercado
préximamen
te

Costes de
cambio para
el usuario

Posible  competencia desleal, precios
demasiado bajos

Rentabilida
dy
agresividad
del producto
del sustituto

Alto nivel en competitividad de precios y
promociones
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Ratio
precio/valor
del sustituto
en el sector

existencia de dispositivos de gama baja

2 relacién val Diferentes precios con menores beneficios

Publicidad y promociones en medios masivos
Jel marketing y digitales como redes sociales o paginas
web

Nivel

legislativo Bajan aranceles de importacion
en el sector

Tasas e
impuestos
soportados
en el sector

Impuestos y obligaciones estables

Nivel de

.. la pirateria y el contrabando
corrupcion

Presion

social hacia I .
Nuevas leyes que traten de eliminar la libre

., competencia de productos
regulacion

del sector

Convenios con instituciones privadas y

Apoyos institucionales .
sociales




