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RESUMEN

El presente trabgjo de investigacion es un plan de negocios para la implementacion
de la empresa Domo Sek Servicios en la ciudad de cuenca. Esta empresa brindara
productos y servicios en €l area de la domética e inmatica, segun los requerimientos
de cada hogar, para cubrir todas sus necesidades, ofreciendo tres paguetes. un

paguete basico, medio y total.

Se desarroll6 la planificacion estratégicay el estudio técnico de la empresa. Luego se
realiz6 €l estudio de mercado para determinar la demanda de los productos y
servicios. Finamente se desarrollé un andlisis econdmico — financiero analizando
tres escenarios, con lo que se concluyé que el proyecto es rentable dando a sus

inversionistas una utilidad mayor ala esperada.
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ABSTRACT

The present research project is the implementation of a business plan for
Domo Sek Servicios Company of the city of Cuenca. This company will
provide products and service in the domotics and inmotics area,
according to each home’s requirements, offering three packages: a basic,
medium and total package, in order to cover every need.

A strategic plan and a technical study of the company were carried out.
Then, a market study was performed in order to determine the demand of
the products and services. Finally, a financial and economic analysis was
carried out, analyzing three different scenarios. It was possible to
conclude that the project is lucrative, providing the investors a higher
profitability than expected.
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INTRODUCCION

Cuenca es una Ciudad que se ha desarrollando tanto en e campo social como
econdémico, en vista de que es, una de las ciudades importante del pais, no se ha
guedado atras con respecto alainseguridad que vive €l pais siendo los mas afectados
los hogares, también es imprescindible facilitar la vida de las personas, es decir,
automatizar aquellas tareas cotidianas que se realiza en los hogares, actualmente en
muchas partes del mundo existen lugares especializados en la seguridad y confort de

las personas.

Tras € incremento de estas necesidades de comodidad y sobre todo seguridad nacid
la idea de crear “Domo Sek”, empresa especidizada en el &rea de la domética’ e
inmotica?, es decir brindar a los hogares y a los edificios de apartamentos de hoy en
dia, un sistema seguro, confiable y sobre todo de facil mangjo con la programacion
que permita mangjar de manera éptima el hogar y establecer el método més adecuado

para el manegjo de las mismas.

La mayoria de empresas ofrecen servicios de seguridad y monitoreo lo que implica
que los clientes deben pagar una mensualidad para que sus hogares tengan los
servicios de proteccion y ala vez sean monitoreados, este proyecto pretende romper
con aguellas cadenas que une la empresa con sus clientes, desarrollando un
sistemas de automatizacion para diferentes tipos de hogares, utilizando varios
protocolo y productos de calidad, donde el cliente pueda acceder a su propia
informacion, es decir que el hogar avise cuando sea interrumpida por algun extrafio
o simplemente realice las tareas programadas por las personas que habitan €l hogar,
todas estas tareas pueden ser monitoreadas por € propio cliente utilizando los
canales de las comunicaciones ya sean mensgjes de texto, una llamada al teléfono

movil o fijo.

Domo Sek Servicios pretende que € cliente tenga la capacidad de monitorear su
propia vivienda mediante dispositivos instalados sin la necesidad de recurrir a

terceras personas.

! Domética: Automatizacion de hogares.
2 Inmética: Automatizacion de edificios



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LASCARACTERISTICASDE LA EMPRESA

1.1 Introduccién

En el primer capitulo se desarrolla la descripcion del negocio, la organizacion de la
empresa, su estructura, tamafio, organizacion, y 1o méas importante la descripcion de
los productos y servicios que pretende ofrecer la empresa hacia los clientes

potenciales.

La empresa “Domo SEk Servicios’, serd una empresa, que brindard soluciones de

carécter domético, paralos hogares cuencanos.

1.2 Descripcion del negocio

Laempresaque se esta creando, es una empresa de servicios especializado en el area
de ladomaticaeinmatica, lacual tiene como objetivo brindar comodidad, seguridad
y economia en los hogares que se pretenda automatizar, con hardware y software de
calidad y asesoramiento a todos los hogares de la ciudad de Cuenca.

Me decidi por este tipo de proyecto debido a que en la ciudad de Cuenca no existe
empresas plenamente identificadas con € érea de la automatizacion, si no que estan
més inclinadas hacia €l &rea de la seguridad, tanto personal como electrénicamente
hablando, es decir aguellas que hacen € servicio de monitoreo y que utilizan
personal humano para realizar las tareas de inspeccion y sistemas electronicos
destinados para seguridad que son activados cuando son interrumpidos en su

accionar.

Lo que se pretende es una empresa que tenga la capacidad de poder resolver los

problemas o tareas cotidianas repetitivas que se puedan automatizar via software,



hardware o simplemente la combinaciéon de los mdédulos, actuadores y la
programacion y de esta manera satisfacer una serie de necesidades y requerimientos
gue se presenten por parte del cliente, es por esta razén que se centra en la ciudad de
Cuenca, definiendo cual va a ser el supuesto mercado, para de esta forma crear algo
innovador, con una mayor sofisticacion y sobre todo comodidad para e cliente; que
eslavariable clave para el curso de accion, desde la planeacion hasta el momento en

gue se pone en practica.
Este proyecto desarrolla un sistema de automatizacion para el hogar utilizando
diferentes Protocolos de Transmision de marcas reconocidas a lo que se refiere la

automati zacion.

Algunas de las maracas més reconocidas para el Ecuador se presentan en la siguiente

figura utilizadas parala automatizacion.

Figura 1.1: Marcas domética

mMace AVTECH I3EverFocus® HIKVISION

@ tvw@Eu a» @ AVerMedia *DRSE

Honeywell DSC RIS(® DROSSLAYE SOYAL VIPERTEK

CARLO GAVAZZ! simon - Cllegrand’

Fuente: www.Domoticahoy.com

Algunas de ellas envian las sefiales de control por el cableado eléctrico ya existente.
Esto permite implementar un sistema de domética de bajo costo y de instalacion

moderadamente facil .



1.2 Nombredela Empresa

El nombre que se ha escogido para la empresa es “Domo Sek Servicios” donde
Domo proviene de la palabra domética, Sek de seguridad y servicio que es €l que se

pretende ofrecer a cliente parala solucionar sus requerimientos.

1.3 Propietariosdeleempresa

La empresa sera una Compafia Limitada, la cual estara constituida por dos socios,
sus creadores, los cuales son:

e Ing. Angel Bravo

e Ing. Crigtian Zuniga

14 Estructura organizacional

1.4.1 Organigrama

A través del organigrama departamental es méas fécil identificar los niveles
jerarquicos y las funciones que posee cada departamento, se determina con facilidad
las responsabilidades del personal para conocimiento de todos los empleados y sus

respectivos superiores, o que evita duplicidad de mando o funciones.

Sin embargo nuestra empresa esta estructurada en base al organigrama tipico, lo cual
hace que siga persistiendo limitaciones de iniciativa por parte de los empleados de

nivelesinferiores.



Figura 1.2: Organigrama de Domo Sek Servicios

Gerente
General

I 1 I 1 1 1
ompras

Elaborado por el autor

15 Descripcion deservicios

Los servicios que la empresa brindara cubre | as éreas de:

e Desarrollo de software para la implementacion de modulos y actuadores
cuyos controles se los pueda hacer mediante programacion.

e Asesoriatécnica,

e Redes de comunicacion,

e Servicios adicionales en las redes domésticas.

Se puede considerar una red doméstica a cualquier tipo de conexién que existe entre
dispositivos que se encuentran dentro del hogar y que intercambian informacion o
recursos. Asi por ejemplo, compartir el acceso a Internet por dos ordenadores
conectados a un HUB?; o laintegracion de la sefia de video para poder acceder ala
television satelital desde més de un televisor, se puede considerarse como

aplicaciones de una Red Doméstica.

¥ HUB: concentrador, es un equipo de redes que permite conectar entre si otros equipos o dispositivos
retransmitiendo | os pagquetes de datos desde cual quiera de ellos hacia todos |os demas.

5



Existen productos utilizan la tecnologia PLC (Power Line Carrier), que consiste en
la comunicacién entre transmisores y receptores, enviando y recibiendo sefiales a
través del sistema de cableado de alimentacién alterno aprovechando que ya existe
en e hogar. Estas sefiales envuelven pequefios pulsos de radio frecuencia que
representa la informacion digital. En lafigura 1.2 se presenta de una manera general
laestructuradel sistema X-10.

Figura 1.3: Estructura general de un Sistema X-10

o ... a8

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Technology Transmission Theory. EEUU. [En
Linea] X10. Disponible en: http://www.x10.com/technologyl1.htm.

15.1 Interfaz de Usuario

El interfaz de usuario esta dividido en dos partes:

La primera parte, la del servidor domético, que esta orientado a la configuracién y

gestion local, este da unavision completade lared y su configuracion.

L a segunda parte hace referencia a la parte correspondiente con la aplicacion cliente,
que a través de una conexién TCP/IP* mantiene una comunicacién con e servidor,
requiriendo de este ciertos servicios, como la activacion de elementos de la red o

variacion de la configuracion.

“El TCP/IP es la base de Internet, y sirve para enlazar computadoras que utilizan diferentes sistemas
operativos, incluyendo PC, minicomputadoras y computadoras centrales sobre redes de area local
(LAN) y éreaextensa (WAN).

6



La idea de usar un esquema de cliente servidor parte de la necesidad de que e
software de gestiéon y control debe poder funcionar sobre una gran variedad de PC (o
incluso otras plataformas), ademas de ser facilmente configurable, sin la necesidad

de portar todo el software completo.

Figura 1.4: Torres de protocolos del sistema con red domética X-10

Cliente
domético | > Servidor Domotico
TCP Internet ) TCP Software
P P de Enlace
Enlace Enlace
Fisico Fisico X10

Fuente: RODRIGUEZ Martiny VIDAL NAVAS Miguel. 2001. Redes Domdticas.
Universidad de Valladolid. Espafia. [En Linea]. Disponible en:
www.infor.uva.es/~jvegas/docencia/ ar/seminarios/redesDomoticas.pdf.

1.6 Definicién del producto.

L os paquetes de automatizacion para hogares son:

Bésico: Constara una alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de apertura

de ventanasy puertas.

Medio: Constard una alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de apertura
de ventanas y puertas, apertura de puerta principal, control automético de las luces
del hogar.

Total: Constard una alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de apertura de
ventanas y puertas, apertura de puerta principal, control automatico de las luces del
hogar, camara de video via IP con controladores conectadas a internet que brindaran
video en tiempo real, base de camara que podra ser controlado via remota o a través
de lared. A continuacién se muestra en el cuadro 1.1 la lista de materiales que son

necesarios para una automatizacion total en los hogares, la lista son con productos de



active home pro mas conocidos como X 10, cabe destacar que esta lista se refiere a

una casa modelo cuyo plano se encuentra en €l anexo “A” que consta de dos pisosy

una guardilla
Cuadro 1.1: “Lista de materiales domaticos’
LISTA DE LOS METERIALES DOMOTICOS
CANTIDAD PARTE DESCRIPCION

1 SW34A myHouse Online Software Module for ActiveHome Pro
1 SW33A IWatchOut Software Module for ActiveHome Pro
1 SW31A ActiveHome Pro

1 AM486 2-pin Appliance Module

1 CM15A ActiveHome Pro Computer Interface and USB cable
1 CM17A FireCracker Interface

1 CM19A Wireless PC Transceiver

1 CR12A Camera Remote Controller

5 DS10A Door/Window Sensor

3 IN51A INSTRUCTION SHEET

6 IN76A 1 YEAR WARRANTY CERTIFICATE

3 KR10A Security Keychain Remote

6 LM465 Lamp Module

1 XX11A ScanCam with Addressable Power Supply

2 MS14A EagleEye Motion Sensor

6 LM15A SocketRocket Screw-In Lamp Module

1 SH624 Security Remote Control

2 TM751 Small Wireless Transceiver

1 VA11A Xray Vison USB Converter

1 VK74A PAN AND TILT KIT

1 VR36A Small Video receiver (no audio)

3 Ws467 Wall Switch Module

1 HR12A PalmPad

3 SS13A Slimline Switch Decorator White
53 TOTAL

Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010



1.7 Descripcion delos productos.

1.7.1 Controladoresy médulos de automatizacion

SW34A Mdbdulo de Software en linea de Myhouse ActiveHome pro.

SW33A Mdbdulo de Programacién de iWatchOut para ActiveHome pro.
SW31A Software Profesional para ActiveHome pro.

Modulo de Electrodomésticos AM486 (Anexo A - figura Al), permite €l
control de electrodomeésticos remotamente, puede controlar ventiladores, aire
acondicionado, cafeteras, equipo de sonido, tv, etc.

Dispositivo Active Home Pro CM15A (Anexo A - figuraA2).

Transceiver USB CM19A (Anexo A - figura A3) de X-10, envia y recibe
comandos de radio frecuencia, desde la PC. Se usa para controlar camaras X-
10 (con e software apropiado), luces y otros médulos X-10. Recibe
comandos de radio frecuencia de sensores de movimiento y controles
remotos, y puede trabajar con cualquier software X-10.

El Receptéculo CR12A (Anexo A - figura A4), para empotrar en pared X-10
se disefia para controlar los aparatos electrodomésticos comunes de manera
remota. Se usar para controlar camaras X-10.

Sensor DS10A inalambrico para puertasy ventanas (Anexo A - figura A5).

Control Remoto de Bolsillo KR10A (figura A7), botones de panico y ON /
OFF.

Modulo de Lampara LM465 (Anexo A - figura A8), controla las luces de
toda la habitacion o desde el otro lado de la casa. EI médulo de la ldmpara
funciona con luces incandescentes y lamparas.

Camara de Seguridad XX11A (Anexo A - figura A9), mantiene una
vigilancia de 24 horas al dia, ver todo lo que la camara capta en directo en la
TV, PC oincluso através de Internet desde cualquier parte del mundo.
Modulo de Lampara RLM20 6 LM15A (Anexo A - figura A10), permite €l
control de unaluz de techo, laluz del armario, etc.

El Powerhouse de Seguridad y Control SH624 (Anexo A - figura A11), se
utiliza para armar o desarmar el sistema, este control a distancia también
controla luces y aparatos con médul os X-10.



Modulo de Transceptor Inalambrico TM751 (Anexo A - figura A12), permite
controlar de manera inaldmbricay remota cualquier aparato el ectrodomeéstico
o luz que este enchufado en @ o cualquier dispositivo X-10 gque se encuentre
dentro del rango.

El Sensor de Movimiento MS14A (Anexo A - figura A13) o més conocido
como ojo de &guila puede desencadenar una macro cuando alguien entra en
una habitacion o se acerca a su casa.

Adaptador USB de captura de video VA11A (Anexo A - figuraA14).

Base VK74A, para camara de video (Anexo A - figura A15), barre la camara
izquierda, derecha, arriba y abgo, gira 180 grados y tiene 4 posiciones
preestablecidas.

Receptor de Video VR36A (Anexo A - figura A14), este receptor puede estar
colocado hasta 100 pies de distancia de la camara.

El Médulo de Interruptor de Pared WS467 (Anexo A - figura A16), seinstala
como un reductor de luz normal. Funciones On/ Off y Bright / Dim.

El Interruptor de Pared SS13A Inaldmbrico / SS15A (Anexo A - figura Al7),
se instala en cualquier lugar que necesite un interruptor extra, sin cables.
Envia 6rdenes al médulo transmisor-receptor como un mando a distancia.
Controlador HR12A (Anexo A - figura A18), control de hasta 16 lucesy los

aparatos de forma remota cuando se utiliza con receptores X-10 base de RF.

10



CAPITULO 2

PLANIFICACION ESTRATEGICA

I ntroduccién

En el segundo capitulo se establecen los principiosy valores, que son indispensables
en una organizacion; asi como su misién, vision, importantes en las empresas para
fijar el rumbo y las estrategias. Los Factores claves del éxito, indispensables en un

plan de negocios.

También se hace referencia a los beneficios que brinda la automatizacion en los

hogares cuencanos

2.1 Principios y valores:

e Enfoqueal cliente.
Trabajar en pro delos clientes.
Servicio eficiente y eficaz. Alcanzar los anhelos de los individuos de una manera

creativay espontanea.

e Nodiscriminacion.
No juzgar alos clientes por su ideologia ya que sus creencias, no debe influir en

el trato que seles brinde.

e Responsabilidad por €l medio (social).
Aportar a desarrollo de la ciudad, brindando fuentes de trabajo y entretenimiento.

Contando con el personal necesario parala Optima atencion alos clientes.
e Integridad y legalidad.

Cumplimiento de obligaciones financieras, profesionales y morales. Respetando

todas las leyes y reglamentos establecidos en el entorno.

11



e Excelencia.
Excelente calidad en e servicio; brindando los mejores productos en calidad y

precio.

e |nnovacion.

Buenaimagen. Estar en constante renovacion e innovacion.

e Seriedad y honestidad.
En los negocios elaborados.

2.2 Misién:

Nuestra mision es ser una empresa que ofrezca a sus clientes soluciones en € ambito
de seguridad electrOnica, automatizacion, y todo lo que rodea a la Ingenieria
Electrénica y Eléctrica, mediante la utilizacion de tecnologia de punta que permita
satisfacer los 3 pilares fundamentales que son: € confort, € ahorro energético, la

seguridad.

2.3 Vision:

Nuestra vision es consolidarnos como la empresa lider en el mercado cuencano en
asesoramiento, instalacion, puesta en marcha'y mantenimiento, de todos los servicios
tecnol 6gicos gque ofrecemos, contribuyendo conjuntamente al desarrollo tecnol 6gico

y de nuestra sociedad en un periodo de 5 afos.

2.4 Disefloy formulacion delas estrategias

La estrategia se puede decir que es un proceso para lograr determinar la direccion en
la que una empresa necesita avanzar y refuerza la mision, la visiéon, y busca llevar

todas lasideasy recursos a cumplimiento de un mismo fin.

Para €l planteamiento de las estrategias, se tomo en cuenta las estrategias genéricas

de Michael Porter, que son las siguientes:
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e Liderazgo en costos
e Diferenciacion (innovacion del producto)

e Enfoque

L as dos primeras estrategias se descartan por que la estrategia de liderazgo en costos
es para aguellas empresas que tienen la capacidad de producir sus productos y la
capacidad reducir sus costos. En la estrategia de diferenciacion, el Ecuador no
produce tecnologia, es un Pais consumista, o que significa que los productos que son
necesarios para automatizar son importados especialmente de los Estados Unidos y
China

2.4.1 Estrategia de enfoque:

Laempresa“Domo Sek Servicios’ pretende ofrecer productos de buenacalidad que
optimicen el consumo de energia que es un factor importante en la economia de los
hogares, é hardware y software que ofrece la empresa podra adaptarse a las
diferentes necesidades o requerimientos de los clientes potenciales. Para brindar un
mejor servicio y a conocer que la mayoria de hogares Cuencanos cuenta con
servicio de internet que no esta siendo utilizado a la capacidad total, la empresa se
ha especiaizado en domoética e inmética aplicada a las telecomunicaciones
obteniendo como resultados promover el uso de camaras de video que transmiten en

tiempo real através delared es decir via |P>.

Dando las facilidades de que los usuarios puedan ver como esta su casa desde
cualquier parte del mundo através de lared y un computador, también hay la opcién
que se pueda observar en los dispositivos méviles todo dependera del modelo del
teléfono movil, e tipo de interface que utilice, el sistema operativo en que se

desenvuelvay la capacidad del procesador instalado en los moviles.

® | P es una etiqueta numérica que identifica, de maneralégicay jerérquica, aun interfaz (elemento de
comunicacion/conexion) de un dispositivo (habitualmente una computadora) dentro de una red que
utilice €l protocolo IP (Internet Protocol), que corresponde a nivel dered del protocolo TCP/IP.
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Desarrollo de softwar e:

La empresa desarrollara software para aquellos productos donde se pueda manipular,
es decir donde cabe la programacion paralos equipos debido aque el Ecuador esun
pais consumista de tecnologia, para de este modo poder adaptar los equipos a las

necesidades y requerimientos del cliente.

En e software se puede aplicar |a estrategia de diferenciacion ya que los diferentes
componentes actlan segun el software programado y es ahi donde se puede

manipular y hacer que los equipos trabajen alo programado.

Ampliar mercado:

Lograr la especiaizacion en el &rea de la domética e inmatica, para poder integrar a
todas las familias que buscan la seguridad, economia y confort. Buscar nuevos
nichos de mercado, en base a satisfacer necesidades individuales de cada hogar,
logrando un reconocimiento por parte de ellos para ser preferidos ante la
competencia, por nuestra calidad en productosy larapidez en servicios.

Desarrollo del recurso humano:

Debido a que la empresa trabaja con tecnologia y que esta en constantemente se
renueva 0 meora sus productos ya sea en software o en hardware es
obligatoriamente necesario brindar una mejor satisfaccion a nuestro personal y
contribuir con e desarrollo profesional de los mismos, asegurando que nuestros
empleados cuenten con las mejores oportunidades y una capacitacion o actualizacion
constante en su trayectoria profesional.

M g oramiento contindo de servicios:

La tecnologia avanza constantemente y se requiere una capacitacion solida con
conocimientos actualizados para poder desarrollar programas gque se acoplen a las
necesidades de los hogares, e instalar los equipos domaticos en los hogares, y asi

logremos brindar servicios de calidad y ser los preferidos por esto.
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2.4.1 Areas claves de resultado o € es estr atégicos:

e Marketing

e Administrativo
e |nventarios

e Servicio

e Financiera

2.4.2 Objetivos estratégicos:

2.4.3 Obj etivos oper acionales:

Obj etivos estratégicos.
e Redlizar lanzamientosy promociones de |os nuevos productos el ectronicos.
Obj etivos oper acionales:
e Proporcionar y gestionar servicios diferenciados adecuados a distintas
necesidades.
e Estudios sobre las nuevas tendencias del mercado en la ciudad de Cuenca.

e Promover nuevas alternativas de seguridad y confort.

Objeticos estr atégicos.

e Tener unautilidad anual del sobre las ventas.
Objetivos operacionales:

e Incrementar la cuota en el mercado

e Realizar un presupuesto de ventas anuales

e Maximizar las utilidades
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Objetivos estratégicos:
e Tener en stock los dispositivos electronicos més utilizados en la
automati zacion.
Objetivos oper acionales:

e Tener un buen sistema automatizado de inventarios

Objetivos estratégicos.

e Brindar servicios con excelencia y atencion al cliente brindando un trato

atento y respetuoso.
Obj etivos oper acionales:

e Establecer un sistema de comunicacion (internet) entre los clientes y nuestra
empresa de manera gque exista una comunicacion directay puedan realizar sus
quejas hacialos empleados.

e Crear canales de comunicacién con los clientes orientados a conocer mejor

Sus necesidades.

Objetivos estratégicos.
e Optimizar losingresos.
Obj etivos oper acionales:

e Minimizar costosy gastos

2.5 Factores claves del éxito

e Servicio personalizado
El servicio que pretende ofrecer la empresa es personalizado, que el técnico revise la
casa dd cliente potencial, ofrezca sugerencias y luego se le hara una proforma de los

componentes necesarios para una automati zacion.

e Servicio oportuno
Un servicio oportuno es un servicio de calidad, cuando existan inconvenientes en €l
manejo de software y hardware, generalmente estos casos se dan al comienzo cuando
las personas no estan familiarizadas con |os componentes.
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e Softwareabierto al cliente
A diferencia de la mayoria de empresas que prestan servicios de seguridad y
monitoreo donde el cliente necesita de un técnico para manipular los instrumentos y
el software, € cliente potencial podra manipular el software destinado para su hogar,

en otras palabras podra destinar 10s sus equipos para su beneficio comin.

El cliente con un sistema abierto tiene la capacidad de operar segun le convenga un
giemplo claro de esto podra manipular 1os tiempos de apagado de las luces que no
estén siendo utilizadas.

e Calidad en los productos ofrecidos (Gar antia)
Laempresa “Domo SEk Servicios’ pretende ofrecer software y hardware de calidad,
la programacion de los equipos difieren segun las funcionalidades del cliente, pero se
asegurala correcta operacion de los equipos al manipular el software por laempresa
y se dalas garantias del caso hacialos productos manipulados, |os de mas productos

poseen las garantias de fabrica, simplemente son instalados.

2.6 AnalisisFODA

A continuacion se presenta el andlisis F.O.D.A. delaempresa:

Cuadro 2.1 “Andisis FODA”

FACTORESINTERNOS

Fortalezas Debilidades
Calidad en € producto Capacitacion constante
Falta de personal capacitado con
Ambiente atractivo experiencia
Ofertade varios productosy servicios | Altainversioninicial
Motivacion alos trabajadores Poco conocimiento de los proveedores
Inexperiencia con la gran variedad de
Servicio personalizado equipos el ectronicos
FACTORESEXTERNOS
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Oportunidades

Amenazas

Amplio mercado parala automatizacion
de los hogares

Desarrollo constante de la tecnologia

Crecimiento poblacional

Apoyo por parte del gobierno ala
creacion de empresas

Remesas de los migrantes

Creciente competencia

Incertidumbre en el Pais
Eliminacion de la contratacion laboral por
horas

Impuestos y aranceles
Economia global

Elaborado por el autor.

2.6.1 Matriz de evaluacion de factor es;

Cuadro 2.2. “Matriz de evaluacion de factores internos”

Factoresinternosclaves | Ponderacion | Clasificacion Resultado
ponderado
1 | Calidad en e producto 0,11 3 0,33
2 | Ambiente atractivo 0,13 4 0,52
3 Oferta de varios productos
y servicios 01 3 03
4 Motivacion alos
trabgjadores 0,15 4 0,6
5 | Servicio personalizado 0,08 4 0,32
6 | Capacitacion constante 0,08 4 0,32
. Falta de personal
capacitado con experiencia
0,1 1 01
8 | Altainversiéninicial 0,14 1 0,14
9 Poco conocimiento de los
proveedores 0,05 2 0,1
Inexperiencia con lagran
10 | variedad de equipos
electrénicos 0,06 2 0,12
TOTAL 1 2,85
Debilidad importante: 1
Debilidad menor: 2
Fortaleza menor: 3
Fortalezaimportante: 4

Elaborado por el autor
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Independientemente de la cantidad de factores que se incluyen en una “Matriz de
Evaluacion de Factores Internos “, e minimo que puede tener, en un total ponderado
en esta presentacion es de 1.0; y un maximo, de 4.0; siendo la calificacién promedio
de 2.5. Los totales ponderados por debajo de 2.5 describen a las organizaciones que
son débiles en lo interno, mientras que las calificaciones por arriba de 2.5 indican

una posicion internafuerte.

El total ponderado de esta matriz es de 2.85, lo cual indica que la posicion estratégica
interna general de la empresa esta muy arriba de la media, mostrando que este
negocio poseeria una posicion interna relativamente fuerte. Es imprescindible
recalcar que a futuro se debe tratar que esta matriz interna siga elevandose, para asi

fortalecerse alin més internamente.

Gréfico 2.1. “Matriz de evaluacion de factores internos’

0,16 4
0,14
0,12

0,1 1
0,08
0.06 - M Fortalezas
: ® Debilidades
0,04
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Elaborado por €l autor
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Cuadro 2.2. “Matriz de evaluacion de factores externos’

Factores externos claves | Ponderacion | Clasificacion Resultado
ponderado

Amplio mercado parala

1 | automatizacion de los
hogares 0,07 4 0,28

2 Desarrollo constante de la
tecnologia 0,05 3 0,15

3 | Crecimiento poblacional 0,13 4 0,52
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Apoyo por parte del
4 | gobierno alacreacion de
empresas 0,08 3 0,24
Remesas de |os migrantes 0,14 4 0,56
Creciente competencia 0,2 2 0,4
Incertidumbre en el pais 0,08 2 0,16
Eliminacién dela
8 | contratacion laboral por
horas 0,1 2 0,2
9 | Impuestosy aranceles 0,06 2 0,12
10 | Economia global 0,09 1 0,09
TOTAL 1 2,72
Riesgo importante: 1
Riesgo menor: 2
Oportunidad menor: 3
Oportunidad importante: 4

Elaborado por el autor

El total ponderado de 2.72 indica que esta empresa esté por encima de la media en el
ambito de los factores externos, mostrando que la empresa se encontrara en una

situacion donde las oportunidades serdn mayores a los riesgos.

Gréfico 2.2. “Matriz de evaluacion de factores internos’
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20



2.7 Beneficios de automatizar un hogar

2.7.1 Econdmico

Dentro del andlisis econdmico se tomaron en cuenta |os siguientes criterios:

e Unadisminucion en el consumo de laenergia eléctrica.
e Proteccion en variacion de voltgje.

e Aumento en e rendimiento de los equipos

2.7.1.1 Energia Eléctrica

Se ahorra energia desconectando lailuminacion y la ventilacion cuando estos no son
necesarios. En las zonas de paso o lugares donde exista poca presencia de personas y
utilizando sensores de movimiento, encender lailuminacién al acercarse una persona
y luego apagandose automaticamente cuando haya transcurrido e tiempo
programado en el sensor. En los centros de trabajo es muy importante a través de

sensores de luminosidad, desconectar |a iluminacidn cuando no es necesaria

Una variante mucho mas avanzada que poseen los dispositivos electrénicos es €
poder controlar la calefaccion y el aire acondicionado. Todos estos modul os influyen
en la panilla el éctrica evitando un exceso de consumo por |as personas que viven en

la casa, reflgjandose en el pago.

2.7.1.2 Consumo de Energia

En la Tabla 2.3 se muestra los costos aproximados de consumo y pago de valores
energéticos de una familia comun, es decir integrados por 4 personas (pareja de
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esposos y dos hijos) segun la Empresa Eléctrica Regional Centro Sur, en donde se
toma como referencia para el clculo de mismos desde e mes de Julio del 2009 hasta
el mes Junio del 2010, cuyos valores seran tomados para € estudio las planillas se

encuentran en € anexo C.

Cuadro 2.3. “Consumo actual de energia”

Mes Afo |Consumo deenergia|Valor delaElectricidad
(KWh) $

1 |Jdulio 2009 144 15,20
2 Agosto 2009 144 13,45
3 | Septiembre 2009 144 14,34
4 Octubre 2009 144 14,69
5 Noviembre 2009 165 16,64
6 Diciembre 2009 159 16,10
7 Enero 2010 165 19,69
8 Febrero 2010 212 21,21
9 Marzo 2010 144 17,69
10 |Abril 2010 141 14,41
11 |Mayo 2010 145 14,78
12 | Junio 2010 150 15,25

Total 193,45

Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010

Los valores de la electricidad en e cuadro 2.3 no incluye el pago aterceros (Tasa de
Alumbrado Publico, Bomberos y Recoleccion de basura), los datos utilizados se

encuentran en € anexo 2 donde existe € historial de consumo.
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Gréfico 2.3. “Consumo de Energia Actua”
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Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010.

Gréfico 2.4. “Valor ($) actua de Energia Eléctrica’
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Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010
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2.7.2 AhorrodeEnergia

Cuadro 2.4 “Ahorro de Energia”’

Consumo de Valor dela Electricidad Valor de
Mes energia Electricidad ahorro electricidad
(KWh) $ del 30% en ($) | proyectado en ($)

Julio 144 15,2 4,56 10,6
Agosto 144 13,45 4,04 9,4

Septiembre 144 14,34 4,30 10,0
Octubre 144 14,69 4,41 10,3
Noviembre 165 16,64 4,99 11,6
Diciembre 159 16,1 4,83 11,3
Enero 165 19,69 5,91 13,8
Febrero 212 21,21 6,36 14,8
Marzo 144 17,69 5,31 12,4
Abiril 141 14,41 4,32 10,1
Mayo 145 14,78 4,43 10,3
Junio 150 15,25 4,58 10,7
TOTAL 1857 193,45 58,04 1354

Fuente: Tesina Estudio de gestion para la automatizacion total en hogares utilizando €l

protocolo de transmision X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010.

Gréfico 2.5. “Ahorro de Energia’
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Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el

protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010
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Cuadro 2.5 “Ahorro de Energiaen KW/h”

M es Consump de ] ]
energia Ahorrodeenergia | Consumo de energia
(KWh) 30% en (KWh) | Proyectado en (KWh)
Julio 144 43,2 100,8
Agosto 144 43,2 100,8
Septiembre 144 43,2 100,8
Octubre 144 43,2 100,8
Noviembre 165 49,5 115,5
Diciembre 159 47,7 111,3
Enero 165 49,5 115,5
Febrero 212 63,6 148,4
Marzo 144 43,2 100,8
Abril 141 42,3 98,7
Mayo 145 43,5 101,5
Junio 150 45 105
TOTAL 1857 557,1 1299,9

Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010

Grafico 2.6 “ Ahorro de Energiaen KW/h"
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Fuente: Tesina Estudio de gestion parala automatizacion total en hogares utilizando el
protocolo de transmisién X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010
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2.7.3 Proteccién en la variacion de voltaje

Los equipos que ofrece la empresa para control de componentes eléctricos poseen
control de sobre voltge evitando dafios de los equipos eléctricos, este tipo de
proteccion poseen los modulos que permiten automatizar los equipos como un

equipo de sonido, una cafetera, una lampara que se desee controlar €l encendido o

apagado.

2.7.4 Rendimiento de los equipos

Los modulos y actuadores poseen filtros dentro de su composicion que ayudan a
mejorar las sefides ya sea de corriente alterna o radio frecuencia, permitiendo €l
filtrado de sefides parasitas, una de €ellas €l ruido que provoca interferencias.

En lo que respecta a la corriente alterna mejora e flujo de voltaje, mejora €

amperaj e permitiendo una optimizacion en el uso de los equipos el éctricos.

2.8 Comodidad

Mandos a distancia por infrarrojos permiten accionar cémodamente cualquier
circuito de iluminacion, etc. Un display suministralainformacion del estado de hasta
16 circuitos o se puede observar através de la computadora cuando no se dispone del
display. Desde el display o computadora antes mencionada pueden darse ordenes a
los citados circuitos.

Despreocupacion de maniobras repetitivas diarias que pueden hacerlas diferentes

automatismos; como conectar y desconectar circuitos a ciertas horas, baar las
persianas o recoger los toldos cuando se hace de noche o o contrario por la mafiana a
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una determinada hora o cuando da el sol; regar auna determinada horas alatierrale
falta humedad, etc.

2.9 Seguridad

L os sistemas dométicos tienen su mayor desafio en la seguridad, la informacion pasa
a través de entornos de baja confianza y que pueden ser facilmente comprometidos
por un intruso. La confidencialidad, autorizacion e integridad de los datos, son los
principales objetivos para la disciplina de la Seguridad de la Informacion. Por |o
tanto, en este proyecto, se debe establecer un mecanismo para asegurar la privacidad
de las actuaciones remotas y las respuestas enviadas entre €l clientey el servidor. La
autorizacion o identificacion del usuario es otra manera de proporcionar seguridad al
sistema, asegurando que el acceso remoto a los dispositivos, solo es posible para los

usuarios con permisos de acceso.

Los sistemas de cifrado asimétricos estan ampliamente extendidos y son buenas
soluciones para | os sistemas que requieren confidencialidad y derechos de acceso. De
entre ellos, los basados en el uso de claves RSA® son los que acanzan un mayor
grado de madurez y confianza. Sin embargo, tanto la generacién de las mismas como
su uso implican un gran consumo de recursos, aungue algunas propuestas hovedosas,

como los criptosistemas de curva eliptica, consiguen reducirlo.

Las atas necesidades de computo de los sistemas de clave publica se traducen
ademés en una ralentizacion considerable del proceso de comunicacion. Para
compensar este hecho, habitualmente se separan los conceptos de establecimiento y
de sesion, donde se produce € intercambio de datos Utiles. En la fase de
establecimiento, el esquema de clave publica-privada se utiliza paraintercambiar una
clave secreta que se usara posteriormente para cifrar y descifrar los datos manejados
durante la sesion. Asi, en esta fase, todo el proceso de didlogo se establece mediante

cifrado simétrico que, en comparacién, resulta mucho més sencillo y rapido.

® RSA (Rivest, Shamir y Adleman) es un sistema criptogréfico de clave publica.
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Este modelo es e seguido por protocolos como SSL/TLS'. Algunas
implementaciones de estos estandares estan disponibles para uso libre. Una de las
librerias mas robustas y eficientes es OpenSSL, que permite incorporar funciones de
seguridad a los proyectos desarrollados en C. Ademés del protocolo SSL, OpenSSL
incorpora funciones de generacion de claves RSA, cifrado, descifrado y firma digital,

junto con la obtencion de resimenes (hash).

El punto fuerte en la seguridad de los sistemas expuestos con anterioridad, reside en
garantizar que la clave privada del usuario autorizado no caera en manos de ninguna
otra persona. Afortunadamente, el uso de un dispositivo criptografico personal como
latarjetainteligente, permite salvar esta dificultad: la clave privada se amacenaen la
tarjeta y no debe abandonarla en ningln caso. Gracias a uso de este dispositivo
hardware confiable, se espera el despegue definitivo de las aplicaciones distribuidas
cuyos requisitos de seguridad son criticos. Cada vez mas populares, las tarjetas
inteligentes incorporan un procesador y un sistema operativo o RunTime (Java,
Multos, Basic), lo que permite descargar programas que se gecuten dentro de la
tarjeta, de forma confiable y con acceso a los datos almacenados en ella. Si ademas
incluyen un coprocesador criptografico, se pueden realizar operaciones criptograficas
costosas. Algoritmos tales como SHA-1, DES, 3DES, RSA, o curva €liptica, son ya
caracteristicas habituales ofrecidas por los suministradores. Para las aplicaciones
software que requieren la comunicacion con la tarjeta, el uso de recomendaciones
tales como PC/SC u OpenCard, supone la obtencion de un medio de acceso

homogéneo a cualquier lector registrado o tarjeta.

2.9.1 Interfacesde Seguridad del Sistema

L as conexiones de datos establecidas entre los distintos elementos que componen el

sistema domatico completo se pueden agrupar en las dos siguientes categorias:

7 SSL proporciona autentificacion y privacidad de la informacion entre extremos sobre Internet
mediante el uso de criptografia.
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2.9.2 Aplicaciones Cliente/Servidor

El proceso cliente, gjecutado en un PC con soporte de tarjetas inteligentes, introduce
su tarjeta personal y su PIN, para desbloquear € acceso a lainformacion sensible. A
continuacion, se establece la negociacion con el servidor mediante el protocolo SSL,
adquiriendo una clave temporal de sesion con la que se cifra y descifra la

informacion que se intercambian.

Si el servidor se gjecuta sobre una plataforma confiable, puede sustituirse la tarjeta

del lado servidor por un par de claves residentes en disco.

2.9.3 Aplicacion cliente GSM

La gestion mediante GSM hace uso del sistema de mensgjes cortos SMS que
proporciona la plataforma. Aunque la seguridad en la red de telefonia movil se
reduce a cifrado de informacion establecido en € tramo que va desde €l terminal del
usuario hasta la estacién base, la aplicacion servidora (conectada a un médem GSM),
amacena un listado de nimeros de teléfono autorizados para realizar consultas. Este
método puede considerarse de autenticacion ligera, aunque dista de ser una solucién
tan robusta como la utilizada en las aplicaciones de control remoto a través de

Internet.

2.10 Requisitoslegales paralacreacion delaempresa

Compaiiia deresponsabilidad limitada

Esta compafia es la que se da entre personas naturales las cuales Unicamente
responden por las obligaciones sociales hasta € monto de sus aportaciones
individuales y efectiian actividades de comercio bagjo una razén social a la cual se
agrega las palabras "Cia. Ltda” o “Compafiia Limitada'. Esta es una empresa

considerada como sociedad de capital para efectos fiscales tributarios ver anexo C.
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Listado de tramites para la congtitucion de una compafia de responsabilidad
limitada.

Pasos necesarios par a constituir legalmente una Compafia de Responsabilidad

Limitada:

10.

11.

Aprobacion de la denominacion de la compafia, mediante la presentacion de
varias alternativas a la Superintendencia de Compafiias, esta sera aprobada
unavez que este organismo compruebe gque no existe otra denominacion igual
0 semejante.

Elaboracion del proyecto de minuta que contiene los estatutos, leyes y
normas que han de regir en la compafiia de responsabilidad limitada, siendo
indispensable lafirmay el asesoramiento de un Abogado.

Aprobacion de los Estatutos por parte del Departamento de Compahias
Limitadas de la Superintendencia de Compahias.

Apertura de la cuenta de integracion de capital en una institucion financiera
delalocalidad en donde se ubicaré la compafia.

Los Estatutos aprobados por la Superintendencia de Compaiiias se elevan a
escritura publica ante un Notario de la localidad en donde la compafia
realizara sus actos de comercio, con las firmas de | os socios fundadores.

Un giemplar de la escritura publica de constitucion de la compafiia ingresa a
la Superintendencia de Compafiias para la obtencion de la resolucion de
aprobacién de la constitucion.

Publicacion de un extracto de la escritura conferida por la Superintendencia
de Compafiias, una sola vez, en uno de los diarios de mayor circulacion en el
domicilio de la compafiia.

Obtencién de la Patente Municipal en llustre Municipalidad de Cuenca, afin
de que podamos gjercer actos de comercio en la ciudad de Cuenca.

Afiliacién a unas de las camaras, en el caso de Domo Sek Servicios serd ala
Camara de la Pequeiia Industria del Azuay.

Inscripcion de la escritura de congtitucion de la compafiia en e Registro
Mercantil.

Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en e Servicio de

Rentas Internas (SRI).
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12. Eleccion de Presidente y Gerente de la compariia mediante convocatoria a
Asamblea General de socios.

13. Elaboracion e inscripcién de estos nombramientos en el Registro Mercantil.

14. Adjuntar a la tercera copia certificada de constitucion inscrita en €l Registro
Mercantil los nombramientos de las dignidades debidamente inscritos e
ingresar a la Superintendencia de Compaiiias para € registro en €
Departamento de Sociedades.

15. Obtencién del oficio que otorga la Superintendencia, dirigido a la institucion
financiera donde se realizo la apertura de la cuenta de integracién de capital,
para que se puedan movilizar los fondos, es decir, por medio de una cuenta

corriente a nombre de la compafiia.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC), permiso de bomberos y patente

municipal.

L as sociedades que estan obligadas a tener un RUC son aquellas que se encuentren
bajo e control de la Superintendencia de Compafiias y de Bancos, las sociedades en
comandita simple y por acciones, cooperativas, sociedades civiles y de hecho, y
cualquier otro patrimonio que, aunque carente de personalidad juridica, sea

independiente del de sus miembros. Ver anexo D.

Ademas es necesario realizar el tramite respectivo para obtener e permiso de

funcionamiento por parte de los bomberos. Ver anexo E.

Por ultimo se debe obtener €l permiso municipa obligatorio para el gjercicio de una

actividad econémica habitual. Ver anexo F.

31



CAPITULO 3

ESTUDIO DEL MERCADO

En situaciones de grandes oportunidades o riesgos ante decisiones claves y que son
relevantes, como ocurre cuando se lanza un nuevo producto o0 un servicio
especializado al mercado, se decide ampliar € alcance de la oferta comercial a
nuevas zonas geograficas o cambiar la imagen de los productos de la empresa, €
conocimiento de la decisiéon més adecuada entre varias aternativas y las posibles

repercusiones de la misma justifican el acometer estudios de mercado especificos.

Con la findlidad de que exista una idea clara y objetiva, de lo que constituye la
investigacion de mercados, pongo a consideracion las siguientes definiciones:

La Asociacion Americana de Mercadotecnia, dice: “es la recoleccion sistemética,
registro y andlisis de datos, respecto a los problemas de mercadeo de bienes y

servicios’®,

El Instituto Britanico de Administracion, la define como: “La recoleccién objetiva,
registro y andlisis, de todos los hechos, relacionados con los problemas de

intercambio y venta de bienesy servicios del productor a consumidor”®;

Kotler Philip, define asi: “Es el andlisis sistemético de problemas, la construccién de
modelos y hallazgo de hechos que permitan mejorar la toma de decisiones y €

control en el mercadeo de bienesy servicios'°.

Como se puede observar, todas las definiciones que se ha expuesto son bastante
parecidas, con un significado igual, todas aguellas definiciones conllevan los

términos basi cos con |os cual es conforman |as definiciones de |os diferentes autores.

8 Mercadotecnia un Enfoque Global de Gestién, José Erazo Soria, afio 2007, pag. 147.
° IDEM.
Y IDEM.
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3.1 Andlisisdela demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere
0 solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio

determinado” .

3.1.1 Investigacion de mercados

La investigacion de mercados constituye un pilar fundamental para que el proyecto
tome la verdadera importancia que se merece, proporciona informacion concerniente
a los gustos, preferencias, predilecciones, aceptacion, entre otros aspectos; por parte

de los potenciales consumidores.

3.1.2 Segmentacion

Para analizar la demanda del proyecto, se considera en cuanto a la segmentacion del
mercado, definir las variables que ayudan a una mejor obtencion de la misma; entre

|as cual es tenemos:

L as variables utilizadas para segmentaci6n incluyen:

1. Variables geogréficas

e Region
e Tamano
e Clima

2. Variables demograficas

[ ] EdaCI

o« Género

e Ciclodevidafamiliar
e Ingresos

e Nivel educativo
o Estatus socioecondmico

1 BACA URBINA, Gabriel, “Evaluacion de Proyectos’. P4g. 17
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3. Variables psicograficas

Personalidad
Estilo de vida
Valores
Actitudes

En relacion alainformacion de las variables, se considera que geogréficamente es la
zona urbana de la ciudad de Cuenca, y dentro de las variables demogréficas y
psicogréficas se encuentran aguellos hogares cuyos miembros tienen una edad

comprendida entre los 30 y 60 afios.

Se escogi6 ese intervalo de edades debido a que hoy en dia existe muchas paregjas que
Se casan, Cuyos compromisos son inestables, terminando muchas de las veces en
separaciones, a partir de los 30 afios de edad las parejas poseen un cierto grado de

madurez y sobre todo la responsabilidad ante sus obligaciones.

Hasta los 60 afios las personas manegan tecnologia, sin menos preciar agquellas
personas que sobre pasan de esa edad y que pueden manegjar la tecnologia (prender
una computadora, navegar en lared, utilizar teléfonos moviles), pero se escogio este
limite de edad por que estas personas percibieron el enorme salto de la tecnologia de

lainformacion y se pueden adaptar alos avances de la ciencia con mayor facilidad.

L os estratos econdmicos a quienes va dirigido estos tipos de tecnologias de inmatica
y domética son: medio, medio alto y alto, debido a que esta tipo de tecnologia es
costosa y realmente requiere de una buena inversion, si se quiere tener una seguridad
optima en los hogares y sobre todo el ahorro del consumo eléctrico y e confort que

puede ofreces dichos sistemas automatas.

3.1.3 Deter minacion del tamario de la muestra

Se tomo en consideracion € nimero de viviendas que existen en la ciudad de Cuenca,

debido a que la investigacion tendra influencia si as personas poseen o ho viviendas, en



la ciudad de Cuenca, existe 99.949 viviendas segiin € INEC (ver anexo H), del cud €l
12,86 % estén desocupadas.

El 41,14 % son viviendas que se estdn pagando 0 que no estan terminadas en su
totalidad, € 46 % son viviendas propias y totalmente pagadas, o equivale 45.768
viviendas, este dato es en € cual nos vamos a centrar para determinar la muestra.

Como la investigacién se centra entre las edades comprendidas entre 30 y 60 afios de
edad lo que equivale a 75 % de las viviendas pagadas en su totalidad dando como
resultado 34.326 viviendas; de este total de viviendas, el 60 % poseen sistemas de alarma
con monitoreo, es un valor estimado, dando un total de viviendas de 13.731 que no

poseen ningun sistema de seguridad.

3.1.4 Célculo Estratégico dela Muestra

Para el célculo de muestra se tomé a las 13.731 viviendas existentes en la ciudad de
Cuenca, € cua vamos atomar como € marco muestral.
Aplicamos la férmula para poblaciones finitas:

N Z’eNeP(1-P)
(N-Dee*+Z2eP(1-P)

Donde:

n = Tamario de la muestra.

N = Tamario de la poblacion.

Z = Nivel de Confianza.

E = Error de lamuestra.

P = Probabilidad que & suceso ocurra.

Entonces, tomando | os siguientes val ores tenemos:

N=13731
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Z= 1,96 (95% de confianza).
e= 5%.
P=50%.

e 1,96% 15291 0,5(1- 0,5)
(15291 1) ¢ 0,05% +1,96% ¢ 0,5(1—- 0,5)

n = 374 encuestas

3.1.5 Encuesta piloto:

Se realizd una encuesta piloto a 10 personas con la finalidad de cerciorarse si e disefio
de la misma esta correcto. De manera general, se realizaron leves arreglos a ciertas
preguntas que presentaban un cierto grado de dificultad para los encuestados y que no

brindaban informacion significativa para nuestra investigacion.

En el anexo | se presenta el disefio de la encuesta piloto, con las respectivas preguntas
planteadas.

3.1.6 Cuestionario

“El cuestionario es el soporte que recoge las preguntas que se formulan en una encuesta
a las personas seleccionadas en la muestra’*2. Para la investigacion de mercados se ha
decidido por €l siguiente cuestionario, considerando los resultados de la encuesta piloto
sobre todo, teniendo en cuenta que las preguntas a realizarse deben ser claras, cortas y
directas para no provocar confusiones en los encuestados;, ademas las preguntas
planteadas en el cuestionario ayudaran a cumplir |os objetivos especificos planteados por
el proyecto.

El disefio de la encuesta se encuentra en € anexo J.

12 |nvestigacion de Mercados, Juan A. Trespalacios Gutiérrez. Métodos de recogida y andlisis de la
informacién paralatoma de decisiones en marketing. Afio 2005, péag. 126

36



3.1.7 Interpretacion de los Resultados

PREGUNTA 1:

¢Posee un sistema de seguridad electronica para su hogar?

Opcién Cantidad | Porcentaje
Sl 192 51,33%
NO 182 48,66%
Total 374 100%

Sistemas de Seguridad

NO
49%

Fuente: Encuesta

Realizado por: Angel Bravo

Esta pregunta fue planteada con €l objetivo de conocer si poseen en sus domicilios los

sistemas de alarmas, debido a que la mayoria de personas no tienen mucho conocimiento

en el area de automatizacion y sobre todo la mayoria de los hogares cuencanos destaca

e servicio de alarmas con monitoreo, y de esta manera obtener una estadistica de los

hogares que poseen el servicio de seguridad.

De 365 personas encuestadas se determino que:
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192 personas poseen un sistema de seguridad, 1o que representa el 51%; y las 183
personas no poseen sistemas de seguridad electronicalo que representa el 49%.

PREGUNTA 2
¢S su respuesta es afirmativa, esta satisfecho con el servicio que le brinda este

sistema de seguridad?

Opcién Cantidad | Porcentaje
Sl 161 84,73%
NO 29 15,27%
Total 190 100%

Satisfaccion del producto

NO
15%

Fuente: Encuesta
Realizado por: Angel Bravo

El objetivo de esta pregunta fue determinar s las personas estan satisfechas con €
servicio prestado con los sistemas de seguridad, es decir si cubre con las necesidades o
los requerimientos de | as personas.

De 190 personas que respondieron esta pregunta se determino que:

161 personas estan satisfechas con su sistema de seguridad, 10 que representa el 85%; y

las 29 personas no estén satisfechas con él sistemas de seguridad electronica o que
representa el 15%.
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PREGUNTA 3:

¢Qué empresa le ha ayudado con e servicio de seguridad?

Opciones Cantidad | Porcentaje

Onmitron 56 34%
Seguripriv 12 7%
Protec-Setronics 11 7%
G4S 9 6%
Alta Seguridad 8 5%
Segurity 7 1%
Seviman 7 4%
Alta Tecnologia 7 4%
Alarma Stop 6 4%
Segaz 5 3%
Jasetron 5 3%
Safetown 5 3%
No Recuerdan 4 2%
Segur-Servi 3 2%
Fragaservi 3 2%
Seguridad integral secoex 2 1%
Security World 2 1%
Security Sistem 2 1%
Otros 9 6%

Total 163 100%

1%- Empresas que prestan el servicio

2% 1%
3% 2% 2%1 1% B Onmitron
° _\\ B Seguripriv
3%__

3% B Protec-Setronics

4% H G4S
M Alta Seguridad
4% W Segurity
B Seviman

B Alta Tecnoligia

Fuente: Encuesta
Realizado por: Angel Bravo



Est4 pregunta se realizO para poder determinar a la competencia, es decir a las
empresas que estan en el mercado Cuencano y que prestan el servicio de instalacion
y mantenimiento de alarmas para los hogares.

De 163 personas que respondieron esté pregunta se determino que:

56 Personas adquirieron e servicio de seguridad de la empresa Onmitron, lo que
representa el 34%; 12 personas adquirieron €l servicio de seguridad de la empresa
Seguripriv lo que representa el 11%; 11 personas adquirieron €l servicio de seguridad de
la empresa Protec lo que representa €l 11%; 9 personas adquirieron € servicio de
seguridad de la empresa G4S |o que representa el 9%.

PREGUNTA 4.
¢Optaria por mejorar €l sistema de seguridad, para brindale mayor confianza,

economiay confort?

Opcidn Cantidad | Porcentaje
S 123 61,5%
NO 77 38,5%
Total 200 100%

NO
39%

Mejora en el sistema de seguridad

Fuente: Encuesta

Realizado por: Angel Bravo

El objetivo de esta pregunta es determinar si las personas encuestadas estarian

dispuestas amejorar €l sistema de seguridad que poseen en sus hogares.
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De 200 personas que respondieron esta pregunta se determino que:

123 personas estan dispuestas a mejorar su sistema de seguridad, lo que representa €l
62%; y las 77 personas no estdn dispuestas a mejorar € sistemas de seguridad
electronicalo que representa el 39%.

PREGUNTA 5:
¢Optaria por automatizar el hogar para brindale mayor seguridad, confianza,

economiay confort?

Opcién Cantidad | Porcentaje
S 259 88,4%
NO 34 11,6%
Total 293 100%

Automatizacion del hogar

NO
12%

Fuente: Encueﬂg
Realizado por: Angel Bravo

El objetivo de esta pregunta fue conocer estadisticamente s las personas estarian
dispuestas automatizar su hogar.

De 293 personas que respondieron esta pregunta se determino que:
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259 personas estan dispuestas a automatizar el hogar, lo que representa el 88%; y las 34
personas no estan dispuestas a automatizar €l hogar |o que representa el 12%.

PREGUNTA 6:

¢Queé beneficios cree gue le podria ofrecer una automatizacién en el hogar?

Opcién Cantidad | Porcentaje
Ahorro de dinero 62 14%
Ahorro de tiempo 57 13%
Mayor control del hogar 129 28%
Mayor seguridad 206 45%
Total 454 100%

Beneficios Ahorrode
dinero

14%

Ahorro de
tiempo
13%

Fuente: Encuesta
Realizado por: Angel Bravo

Esta pregunta fue realizada con €l objetivo de obtener datos estadisticos sobre los
beneficios que esperan tener los clientes potenciales con la automatizacion de sus

hogares.

La mayoria de personas quiere tener mayor proteccion en € hogar, es decir que €l

sistema €electronico le brinde una total seguridad de su domicilio, en segundo lugar
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esta un mayor control del hogar, es decir las personas quieren controlar € sistema de

seguridad, y las tareas que estén automatizadas en dichos hogares.
En menor porcentgje y no menos importante esta el ahorro de dinero y de tiempo,

gue a automatizar el hogar se esta garantizando €l ahorro de dinero y de tiempo.

PREGUNTA 7:
¢Queé paquete o nivel de automatizacién le gustaria adquirir para su hogar?

Opcién Cantidad | Porcentaje
Basico 63 22%
Medio 101 36%
Total 119 42%
Total 283 100%
Adquisicion

Fuente: Encuesta
Realizado por: Angel Bravo

De 283 personas que respondieron esta pregunta se determino que:

119 personas estan dispuestas a automatizar €l hogar con un paguete total, lo que
representa el 42%%; 101 personas estan dispuestas a automatizar €l hogar con un
paguete medio lo que representa el 36% y 63 personas estan dispuestas a automatizar
el hogar con un paquete basico |o que representa el 22%
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PREGUNTA 8:
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por € paguete o nivel de automatizacion?

Opcién Cantidad | Porcentaje
$0-$812 184 63,7%
$813 - $1092 68 23,5%
$1093 - $1494 29 10,0%
Mas de 1494 8 2,8%
Total 289 100%

Precios por automatizar

3%

mS$0-5812

m $813 - $1092
m$1093 - $1494
H Mds de 1494

Fuente: Encuestg
Realizado por: Angel Bravo

Con esta pregunta se busca determinar el precio que nuestros posibles clientes,

estarian dispuestos a pagar por los diferentes tipos de paquetes o niveles de

automatizacion,

De 289 personas que respondieron esta pregunta se determino que:

184 Personas estarian dispuestas a pagar, por € paguete o nivel basico de
automatizacion entre $0 - $812 lo que representa el 64%, 68 personas estarian
dispuestas a pagar por el paguete o nivel medio de automatizacion entre $813 -
$1092 lo que representa € 23%, 29 personas estarian dispuestas a pagar por €l



paquete o nivel total de automatizacion entre $1093 - $1494 lo que representa el
10%, y € 3% estarian dispuestos a pagar mas de $1494 representa.

3.2 Andlisisde comercializacion

3.2.1 Marca

El nombre eslo primero con lo que el cliente potencia entraen contacto, € cual reflgard
la personalidad de la empresa y se utilizara para que los clientes nos identifiquen y nos
diferencien de las demas empresas especializadas en |a automatizacion.

Nuestra marca permitira

a) Fé&cil lectura, comprension y pronunciacion.

b) Memorizacion fécil, tanto visual como auditiva.
Se escogié € nombre de “DOMO SEK SERVICIOS’ porque la empresa pretende

ofrecer productos domaéticosy el servicio de instalacion, programacion y mantenimiento
de los equipos. También es de facil recordacion.

3.2.2 Logotipo
Se debe Ilamar la atencion de los clientes por la creatividad en el disefio de su logotipo,
laatencion y e servicio que brinda este negocio. Por medio de esta, se pretende reflejar

las ganas e innovacion, para que | os clientes perciban |o importantes que son.

Se utilizard € logotipo en las propagandas, en la entrada del local y demas lugares

estratégicos:
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I
deme (3.

THE FUTURE IS HERE 111!

La tipografia, refleja sobriedad, a la vez le agrega armonia al logotipo, ademas se
refuerza con el eslogan. Se utiliza el color naranja'y €l color azul claro para resaltar
el nombre de la empresa, para dar sobriedad al logotipo y brindar una sensacion de
tranquilidad. La franja celeste agrega un toque de distincion y realza el logotipo.

3.2.3 Slogan

El sogan serd el siguiente: “THE FUTURE IS HERE”. Se pretende fomentar en la
mente de nuestros potenciales consumidores una manera de relacionar los avances
tecnol 6gicos en lo que respecta a la domética con la empresa. El slogan es en inglés
por que realza el valor de la empresay que a demés € software y hardware estén en

dicho idioma.

3.3 Formade pago
La forma de pago més aceptada serd € pago en efectivo, pero las tarjetas de crédito

tendran, casi la misma aceptacion que é efectivo; por lo tanto se ofrecera esas dos

politicas de pago.
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3.4 Publicidad

Es una variable controlable del Marketing. La manera de realizarla y los medios
publicitarios empleados dependerd de los objetivos y las estrategias que el

empresario decida alcanzar y realizar respectivamente.

3.4.1 Objetivos publicitarios

e Dar aconocer laempresa, |os productosy servicios que brinda.

e Familiarizar alas personas con los productos.

e Informar sobre los precios.

e Brindar reconocimiento del beneficio que nuestro establecimiento

proporciona.

Es una necesidad conocer cudl es la clase de publicidad a la que la empresa deberia
enfocarse: Se Pretende crear una buena imagen y sobre todo un prestigio adecuado
gue vaya acorde con la empresa, dando a conocer los productos 'y € servicio que se
va a ofrecer, estableciendo en la mente de los consumidores aquella marca que sea

concretado.

La publicidad se enfocara en el segmento de personas interesadas: principal mente en
aquellas personas de 30 a 60 afos de edad, que residan en el sector urbano y rura de
la Ciudad de Cuencay que posean un nivel econdmico medio, medio alto y alto. El
tiempo de duracion de la publicidad sera constante, cuando la empresa esté iniciando,
por unos tres meses, luego sera una publicidad moderada, estos dos tipos de
publicidad variaran segun las necesidades, prioridades y temporada del afio, con

relacion ala empresa.
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3.4.2 Medios publicitarios

Uno de los principales medios preferidos por los consumidores es la publicidad por
laradio. Latelevision también tiene una fuerte aceptacion debido a que e producto
se puede observa, pero no serd un medio que se utilizara porque el costo es muy
elevado; no lo descartamos por completo, pero mientras el negocio este comenzando
serd una ventgja. Se utilizara: propagandas en la radio; anuncios a través de hojas
volantes, la utilizacion del internet, creando una pagina web y una pagina social
(Facebook), y prensa escrita. Se repartirdn tripticos y se utilizar4 carteles que

anuncien el nombre de la empresa.

Mediante la creacion de una buena imagen y un prestigio adecuado, se genera €l
medio publicitario conocido como “boca a boca’, € cua también nos ayuda a
conocer €l grado de satisfaccion de nuestros clientes y e tipo de referencias

brindadas por ellos.

3.5 Estrategias de Crecimiento

El desarrollo y crecimiento, es uno de los principal es objetivos de mayor importancia
para cualquier tipo organizacion; en especial  para poder enfrentarse y sobrevivir a
la competencia.

En el caso de “Domo Sek Servicios’ la estrategia de crecimiento, estara enfocada
principalmente al aumento del tamafio de la organizacion, ya que de esta manera se
podria cubrir nuevos mercados, debido a que se necesitan mas instaladores para
cubrir mayores areas de hogares automatizados via domética, incursionar en nuevas
actividades como en automatizar bancos, fabricas, empresas que requieran Servicios
de automatizacion en seguridad y vigilancia de sus empresa. Esta estrategia serd
aplicada a mediano o largo plazo, ya que la empresa se encuentra en la etapa de
Introduccion al mercado.
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CAPITULO 4

ANALISISECONOMICO-FINANCIERO DE LA EMPRESA

“El objetivo central es determinar |as necesidades de recursos financieros, las fuentes

y las condiciones de ellas, las posibilidades de tener acceso real a dichas fuentes.

Igualmente debe determinarse, en el caso de que se use financiacion, los gastos

financierosy los pagos de capital propiosal préstamo” ™.

Pero el objetivo de este trabajo de tesis es calcular si es viable e financieramente el
proyecto luego de este anadlisis poder determinar las fuentes y las condiciones de
ellas, las posibilidades de tener acceso real a dichas fuentes. Para €l presente trabajo
se tomaran proyecciones para tres escenarios, se tendrd un escenario optimista, un

moderado y un pesimista.

“El andlisis de escenarios permite analizar diferentes, pero coherentes,
combinaciones de variables. Los encargados de las previsiones prefieren dar una
estimacion de los ingresos y costes sobre la base de un escenario particular en vez de

ofrecer algiin valor optimista o pesimista absoluto”**.

4.1 Inversion Total

Lainversion total seralasumadel desembolso inicial de dinero que se realizara para
que la empresa pueda iniciar o producir, ya sea adquiriendo activos fijos, activos

diferidosy el capital de trabgjo.

“Los activos fijos tangibles son los que se caracterizan por tener materialidad, es

decir, poseen presencia fisica, que se puede apreciar con los sentidos. Dentro de este

13 VARELA, Rodrigo. Innovacién Empresarial. Segunda Edicién. Editorial Pearson Education.
Colombia. 2001. Pp 200.

14 BREALEY, Richard A y Stewart C. Myers, Principios de Finanzas Cor por ativas. Séptima
Edicion. Editoria McGraw Hill. Espafia.2003. Pp 178
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grupo tenemos los terrenos, los edificios, maquinarias, etc. Los activos fijos
intangibles estan representados por derechos de orden legal o econémico, los cuales
tienen como caracteristicas principales su inmaterialidad, es decir, carecen de

presenciafisica, 1o que implica que su existencia no puede apreciar con los sentidos.

Dentro de este grupo tenemos la plusvalia o crédito mercantil, la patente, estudios de
abogados, estudio de proyectos, etc. El capital de trabajo es una partida adicional de
efectivo requerido para cubrir las exigencias que demandan |os renglones de activos
circulantes; este efectivo necesario se basa en e hecho que mientras una empresa
produce- vende — cobra un producto, suelen pasar varios meses hasta recibir los
ingresos generados por la venta del producto, por 1o que hasta que lleguen dichos
ingresos e productor necesitar& adquirir materia prima, pagar salarios, buscar

nuevos clientes, lo cual genera un déficit entreingresosy egresos.”

Para la creacion de la empresa se tomard en cuenta compra la compra de equipos de

computacion, la compra de bienes muebles, gastos de constitucién, licencias, marcas;
ademas de un plan de compras necesario para que la empresa pueda empezar.

4.2 Inversiones Fijas:

Las inversiones fijas son todas aquellas que son necesarias para € proceso de
produccion, el proyecto estima las siguientes:

Cuadro 4.1 “Inversion inicial”

Inversiéon Fija

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNITARIO TOTAL
Muebles y enseres
Escritorio 6 80 480
Sillas de escritorio 6 42 252
Estanteria 1 80 80
Mesas 1 30 30
Equipos de oficina
Teléfono 6 68 408

15 \mww.eumed.net/libros/2006¢/210/
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Linea telefénica 1 100 100
Centralilla 1 85 85
Equipos de computacion
Computadoras 8 420 3360
Portatiles 2 800 1600
Impresora 1 65 65
Instalacién de internet 1 90 90
Maquinaria y equipos
Taladro 2 70 140
Playos 4 10 40
Cortafrio 4 4,3 17,2
Cable coaxial 1 70 70
Cable N° 12 1 120 120
Cable N° 14 1 130 130
Desarmadores 4 2,5 10
Multimetro 4 45 180
Osciloscopio 1 889 889
Fuente de corriente 4 35 140
Fuente de tensién 4 40 160
Cautin 2 4,5 9
Cable de red 1 mt. 4 3,75 15
Cable de red 5 mt. 6 6,55 39,3
Escalera 2 122 244
Router Wi-Fi 1 56 56
Estafio 2 8,5 17
myHouse Online Software Module for ActiveHome Pro 1 69,99 69,99
iWatchOut Software Module for ActiveHome Pro 1 69,99 69,99
ActiveHome Pro 1 49,99 49,99
2-pin Appliance Module 1 12,99 12,99
ActiveHome Pro Computer Interface and USB cable 1 99,99 99,99
FireCracker Interface 1 26,99 26,99
Wireless PC Transceiver 1 49,99 49,99
Camera Remote Controller 1 29,99 29,99
Door/Window Sensor 5 19,99 99,95
1YEAR WARRANTY CERTIFICATE 6 9,99 59,94
Security Keychain Remote 3 19,99 59,97
Lamp Module 6 12,99 77,94
ScanCam with Addressable Power Supply 1 69,99 69,99
EagleEye Motion Sensor 2 24,99 49,98
SocketRocket Screw-In Lamp Module 6 19,99 119,94
Security Remote Control 1 31,99 31,99
Small Wireless Transceiver 2 12,99 25,98
Xray Vision USB Converter 1 69,99 69,99
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PAN AND TILT KIT 1 99,99 99,99
Small Video receiver (no audio) 1 39,99 39,99
Wall Switch Module 3 12,99 38,97
PalmPad 1 19,99 19,99
Slimline Switch Decorator White 3 19,99 59,97
Camioneta D-Max Diesel 1 19990 19990

TOTAL 30151

Elaborado por el autor.

4.3 Inversiones Amortizables:

Este tipo de inversiones son aquellas que debemos desembolsar por concepto de

gastos de congtitucion, permisos, patentes entre otros;, €l proyecto presenta las

siguientesinversiones diferidas:

Cuadro 4.2 “Inversion diferida”

INVERSIONES DIFERIDAS

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNITARIO Tzl'jriL
Gastos de constitucion 1 1000 1000
Gastos de estudio del proyecto 1 400 400
Patentes 1 300 300
TOTAL DE INVERSION DIFERIDA 1700

Elaborado por € autor.

4.4 Capital de Trabajo

El capital de trabajo es todo lo necesario para cubrir los gastos que se presentan

desde el momento en que se inicia la operacion hasta que € negocio sea auto

financiable, en otras palabras auto sustentable, el proyecto presenta la siguiente

informacion:
Cuadro 4.3 “ Capital de trabajo”
CAPITAL DE TRABAJO
DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNITARIO IESS PATRONAL | SUBTOTAL | TOTAL CUENTA
GASTOS DE ADMINISTRACION 4239,27
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Gerente 1 530 64,395 594,395
Contador 1 450 54,675 504,675
Jefe técnico 1 420 51,03 471,03
Cajero 1 340 41,31 381,31
Secretaria 1 340 41,31 381,31
Auxiliar de compras 1 300 36,45 336,45
Técnico 1 1 300 36,45 336,45
Técnico 2 1 300 36,45 336,45
Vendedor 1 1 300 36,45 336,45
Vendedor 2 1 300 36,45 336,45
Suministros de oficina Global 100 12,15 112,15
Servicios basicos Global 100 12,15 112,15
GASTOS DE PRODUCCION 2121,5
Personal de apoyo 4 800 97,2 897,2
Arriendo 1 200 24,3 224,3
Publicidad Global 1000 - 1000
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 6360,77
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO REQUERIDO (5 meses) 31803,85

Elaborado por €l autor.

El capital de trabgjo requerido es de 31.803,85 ya que la empresa recién inicia y

requiere dinero por 1o menos 5 meses.

Unavez calculados los valores de inversion, laresumimos en el siguiente cuadro:

Cuadro 4.4 “Resumen de inversiones’

RESUMEN DE INVERSIONES

Inversiones fijas 30160,8
Inversiones diferidas 1700

Capital de trabajo 31803,85
TOTAL 63664,65

Elaborado por el autor

En base a estas inversiones y alavida Gtil de los principal es elementos, presentamos

el siguiente cuadro de depreciaciones:
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Cuadro 4.5 “Depreciacion anua”

DEPRECIACIONES
o omronen | 8 won |
Muebles y enseres 84,2 421
Escritorio 6 80 10% 480 48 240
Sillas de escritorio 6 42 10% 252 25,2 126
Estanteria 1 80 10% 80 8 40
Mesas 1 30 10% 30 3 15
Equipos de oficina 49,3 246,5
Teléfono 6 68 10% 408 40,8 204
Centralilla 1 85 10% 85 8,5 42,5
1674,
Equipos de computacion 0 0 8 0
1119,
Computadoras 8 420 33,33% 3360 9 0
Portatiles 2 800 33,33% 1600 533,3 0
Impresora 1 65 33,33% 65 21,7 0
Magquinaria y equipos 183,2 | 11543,25
Taladro 2 70 10% 140 14 70
Multimétro 4 45 10% 180 18 90
Osciloscopio 1 889 10% 889 88,9 444,5
Fuente de corriente 4 35 10% 140 14 70
Fuente de tension 4 40 10% 160 16 80
Cautin 2 4,5 10% 9 0,9 4,50
Escalera 2 122 10% 244 24,4 122
myHouse Online Software Module for ActiveHome
Pro 1 69,99 10% 69,99 6,999 34,995
iWatchOut Software Module for ActiveHome Pro 1 69,99 10% 69,99 6,999 34,995
ActiveHome Pro 1 49,99 10% 49,99 4,999 24,995
2-pin Appliance Module 1 12,99 10% 12,99 | 1,299 6,495
ActiveHome Pro Computer Interface and USB cable 1 99,99 10% 99,99 9,999 49,995
FireCracker Interface 1 26,99 10% 26,99 2,699 13,495
Wireless PC Transceiver 1 49,99 10% 49,99 4,999 24,995
Camera Remote Controller 1 29,99 10% 29,99 2,999 14,995
Door/Window Sensor 5 19,99 10% 99,95 9,995 49,975
1 YEAR WARRANTY CERTIFICATE 6 9,99 10% 59,94 5,994 29,97
Security Keychain Remote 3 19,99 10% 59,97 5,997 29,985
Lamp Module 6 12,99 10% 77,94 7,794 38,97
ScanCam with Addressable Power Supply 1 69,99 10% 69,99 6,999 34,995
EagleEye Motion Sensor 2 24,99 10% 49,98 4,998 24,99
11,99
SocketRocket Screw-In Lamp Module 6 19,99 10% 119,94 4 59,97
Security Remote Control 1 31,99 10% 31,99 3,199 15,995
Small Wireless Transceiver 2 12,99 10% 25,98 2,598 12,99
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Xray Vision USB Converter 1 69,99 10% 69,99 6,999 34,995
PAN AND TILT KIT 1 99,99 10% 99,99 9,999 49,995
Small Video receiver (no audio) 1 39,99 10% 39,99 3,999 19,995
Wall Switch Module 3 12,99 10% 38,97 3,897 19,485
PalmPad 1 19,99 10% 19,99 1,999 9,995
Slimline Switch Decorator White 3 19,99 10% 59,97 5,997 29,985
Camioneta D-Max Diesel 1 19990 10% 19990 1999 9995
. 1991,
TOTAL ANUAL DEPRECIACION 5
VALOR RESIDUAL 12210,75

Elaborado por el autor.

4.5 Financiamiento

La empresa para poder cubrir con la inversion inicial y los costos iniciales, ademas

de los costos incurridos en los gastos de constitucion y de investigacion, debe buscar

las fuentes de financiamiento mas adecuadas que utilizara para poder cubrir todas las

necesidades y requerimientos de la nueva empresa.

L as fuentes de financiamiento alas cuales se puede recurrir son:

e Ahorros personales.

e Préstamos bancarios.

e Aportes de Familiares.

e Aportes de Sociosy empleados.

e Hipotecas.

e Préstamos del Gobierno.

e Préstamos de Cooperativas.

e Crédito brindado por proveedores.

e Entre otros.

Para la constitucion de la empresa “Domo Sek servicios’ se ha decidido realizar €l

financiamiento por medio de capital propio y de un préstamo bancario, paralo cua

debemos tener en cuenta que las ventajas de contar con un capital propio son que:
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¢ Reduce lanecesidad de financiacion externa.
¢ Reduce los gastos financierosy |os riesgos que traen los mismos.
e Al tener capital propio permite realizar las acciones necesarias para €l

desarrollo del negocio.

Pero contar con un capital propio también tiene sus desventajas, estando entre ellas:

e Pérdidadel control delaempresa por el nimero de socios.

e Mayor cantidad de conflictos en la orientacion de la empresa debido a mayor
numero de personas, lo cual ocasiona conflictos de interés entre objetivos
personalesy los de la administracion.

e Menor participacion del volumen de utilidades.

e Costos mas altos.

Asi mismo las ventgjas de contar con un financiamiento externo son:

e Evitaladilucion del control de laempresa.
¢ Evitalaentrada de nuevos socios.
e Permiteiniciar el proyecto en mejores condiciones financieras que si se hiciera

solo con recursos propios.
Pero también el financiamiento externo tiene desventajas, como:
- Incrementa los gastos financieros.
- Reduce utilidades.

- Aumenta el riesgo del proyecto, ya que las obligaciones de pago son fijas.

Por lo que & plan de financiamiento de “Domo Sek Servicios’ es el siguiente:

Cuadro 4.6 “financiamiento”

PLAN DE FIANCIAMIENTO

S %
Ing. Angel Bravo 17000,33 26,7
Ing. Cristian Zuaiiga 17000,32 26,7
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Préstamo bancario

29664

46,6

TOTAL:

63664,65

100

Elaborado por el autor.

Préstamo Financiero:

El préstamo financiero a través de la Corporacion Financiera Nacional, adquirido

para solventar el faltante, a unatasa del 10,8% anual con un plazo de 5 afios.

El método que se escogié de pago es € de cuotas iguales, para eso es necesario

obtener en primer lugar la anualidad.

A=P [_j
1-(1+i) ™

P=29664

i =10.5%

n=5afos
0,105

A=29664 =

1-(1+0,105)
A =7925,49 %
Cuadro 5.7 “Financiamiento”
ANOS CAPITAL INTERES CUOTA SALDO

0 29664
1 4810,77 3114,72 7925,49 24853,23
2 5315,90 2609,59 7925,49 19537,33
3 5874,07 2051,42 7925,49 13663,26
4 6490,85 1434,64 7925,49 7172,41
5 7172,39 753,10 7925,49 0,0

Elaborado por € autor.

4.6 Andlisisde Egresos

L 0s egresos se presentan a continuaci on:
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Cuadro 5.8 “Egresos anuales’

Aport
Nombre Cantidad Valor sueldo XI1 Sueldo XIV | vacaciones Froggrovge pa'?r%nzl ?&ijo ;?Ltjzjl
(12,15%)

ADI\? I'T\ISITS%gADCEION 63489,2
Gerente 1 530 44,2 22 22,1 442 64,40 726,8 8721,7
Contador 1 450 37,5 22 18,8 37,5 54,68 620,4 74451
Jefe técnico 1 420 35,0 22 17,5 35,0 51,03 580,5 6966,4
Cajero 1 340 28,3 22 14,2 28,3 41,31 4741 5689,7
Secretaria 1 340 28,3 22 14,2 28,3 41,31 4741 5689,7
Auxiliar de compras 1 300 25,0 22 12,5 25,0 36,45 421,0 5051,4
Técnico 1 1 300 25,0 22 12,5 25,0 36,45 421,0 5051,4
Técnico 2 1 300 25,0 22 12,5 25,0 36,45 421,0 5051,4
Vendedor 1 1 300 25,0 22 12,5 25,0 36,45 421,0 5051,4
Vendedor 2 1 300 25,0 22 12,5 25,0 36,45 421,0 5051,4
Suministros de oficina Global 100 8,3 22 4,2 8,3 12,15 155,0 1859,8
Ser vicios basicos Global 100 8,3 22 4,2 8,3 12,15 155,0 1859,8
GASTOS DE PRODUCCION 282224
Per sonal de apoyo 4 200 66,7 88 33,3 66,7 97,2 1151,9 13822,4
Arriendo 1 200 - - - - - - 2400,0
Publicidad Global 1000 - - - - - - 12000,0
GASTOSFINANCIEROS 7925,5
Préstamo financiero 1 660,46 - - - - - - 7925,5

_ 996371

Elaborado por el autor
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L os egresos totales para el primer afio serén de $ 99637,1; para proyectar 10s egresos
para los cinco afos de horizonte del proyecto se cree necesario tomar en cuenta la

tasa de inflacion™® y un 5% en aumento de los sueldos anuales de los empleados

factores que af ectara todos |os egresos del proyecto, 1os mismos que seran:

Cuadro 4.9 “Egresos proyectados’

ANO Egresos Proyectados TOTAL
2,99% Gastos de administracion | Gastos de producciéon | Gastos financieros
1 63489,24 28222,4 7925,5 99637,13
2 1,0299 65387,57 29066,25 7925,5 102379,31
3 1,0299 67342,66 29935,33 7925,5 105203,48
4 1,0299 69356,20 30830,40 7925,5 108112,09
5 1,0299 71429,95 31752,23 7925,5 111107,67

Elaborado por el autor.

4.7 Flujo de beneficios

“El flujo de cga es, sin lugar a dudas, la herramienta que permite determinar las
necesidades reales de capital en |os distintos momentos de desarrollo del negocio.

Aquel compara los ingresos efectivamente recibidos y los egresos efectivamente
pagados. Con base en € flujo de caja pueden determinarse los momentos en los
cuales los aportes de los socios y/o los préstamos de los intermediarios financieros

son absolutamente necesarios para mantener una posicion de cajafinal.”*

Se debe tomar en cuenta para los ingresos de la empresa que posee dos escenarios

paralainstalacion de los componentes electrénicos:

1. Cuando la casa 0 €l hogar esta en construccion el costo por punto es de $ 11
debido a que se requiere realizar todas las conexiones, el tendido eléctrico y
la distancia entre cada conexion. Dando como resultado los siguientes

INgresos.

!¢ Tasa de inflacion es de 2,99% segiin € Banco Central de Ecuador, julio del 2011
o VARELA, Rodrigo. Innovacion Empresarial. Segunda Edicion. Editorial Pearson Education.
Colombia. 2001. Pp 200
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Cuadro 4.10 “Escenario del precio cuando la casa esta en construccion”

Precio de la automatizacion del hogar cuando esta en construccion

Puntos | Precio ($) | Precio en equipo Total
Automatizacion Basica 25 11 812 1087
Automatizacion Media 35 11 1092 1477
Automatizacion Completa 53 11 1494,08 2077,08

Elaborado por € autor.

Lalista de los equipos de automatizacion, con |0s precios y costos se encuentra en el

anexo L

En el anexo k se muestra una casa en construccion con su respectivo cableado

Cuadro 4.11 “Escenario del costo cuando la casa esta en construccion”

Costo de la automatizacion del hogar cuando esta en construccién
Puntos | Precio (S) | Precio en equipo | Total
Automatizacion Basica 25 4,4 406 516
Automatizacion Media 35 4,4 546 700
Automatizacion Completa 53 4,4 747,0 980,2

Elaborado por €l autor.

2. Cuando €l hogar esta construido el costo por punto es de $ 3 debido a que €l

cableado ya existe y solo seria necesario unaampliacion de lared.

Cuadro 4.12 “Escenario del precio cuando la casa esta construida’

Precio de la automatizacidn del hogar cuando esta construido
Puntos | Precio (S) | Precio en equipo Total
Automatizacidén Basica 25 3 812 887
Automatizaciéon Media 35 3 1092 1197
Automatizacion Completa 53 3 1494,08 1653,08

Elaborado por € autor.
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Cuadro 4.13 “Escenario del costo cuando |la casa esta construida”

Costo de la automatizacion del hogar cuando esta construido

Puntos | Precio ($) | Precio en equipo |Total
Automatizacion Basica 25 1 406 431
Automatizacion Media 35 1 546 581
Automatizacion Completa 53 1 747,0 800

Elaborado por €l autor.

Partiendo de los datos provenientes de todos los andlisis anteriores se estructuro el

siguiente andlisis para determinar e flujo de efectivo que servira para poder

determinar los indicadores tales como la Tasa Interna de Retorno (TIR) y & Valor

Actua Neto (VAN), lo cual nos llevara adeterminaras el proyecto esviable, parala

rentabilidad del proyecto, considerando una tasa de descuento del 12%, que es €

rendimiento de los Bonos Global 2012, segun la Bolsa de Valores de Quito, se

consideré este referencia dado que e mismo representaria un costo de oportunidad

para nuestros inversionistas.

4.8 Andlisis de escenarios

Para determinar e VAN y laTIR se estableci tres escenarios:

e Optimista
e Moderado
e Pesimista
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4.8.1 Moderado

Cuadro 4.14 “ Escenario moderado — proyeccion de ventas”

Proyeccion de las ventas - Escenario moderado

Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construccion

Cantidad total vendida al mes 0 0 1 2 5 5 8 6 6 6 5 9
Automatizacion basica 0 0 1 1 2 3 4 4 3 5 2 6
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 2 2 0 2 2
Automatizacion total 0 0 0 0 2 0 1 0 1 1 1 1

VENTAS
Automatizacién basica 1087 0 0 1087 | 1087 2174 | 3261 | 4348 | 4348 3261 5435 2174 6522
Automatizacién medio 1477 0 0 0 1477 1477 | 2954 | 4431 | 2954 2954 0 2954 2954
Automatizacion total 2077,08| O 0 0 0 4154,16 | O 2077 0 2077,08 |2077,08 | 2077,08 | 2077,08

TOTAL 0 0 1087 | 2564 |7805,16 | 6215 | 10856 | 7302 | 8292,08 |7512,08 | 7205,08 |11553,08 | 70391,56

Casa construida

Cantidad total vendida al mes 0 0 2 3 6 3 6 7 5 4 7 9
Automatizacién basica 0 0 2 2 4 2 3 5 3 3 4 5
Automatizacién medio 0 0 0 0 1 1 2 2 1 1 2 2
Automatizacién total 0 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 2

VENTAS
Automatizacién basica 887 0 0 1774 | 1774 3548 | 1774 | 2661 | 4435 2661 2661 3548 4435
Automatizacién medio 1197 0 0 0 0 1197 | 1197 | 2394 | 2394 1197 1197 2394 2394
Automatizacion total 1653,08 0 1653,1 | 1653,08| O 1653 0 1653,08 0 1653,08 | 3306,16
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TOTAL

1774

3427,1

6398,08

2971

6708

6829

5511,08

3858

7595,08

10135,16 | 55206,56

125598,12

Elaborado por el autor.

Cuadro 4.15 “Escenario moderado — proyeccion de costos”

Proyeccion de los costos - Escenario moderado
‘ Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘ Septiembre ’ Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construccion
Cantidad total vendida al mes 0 0 1 2 5 5 8 6 6 6 5 9
Automatizacion bésica 0 0 1 1 2 3 4 4 3 5 2 6
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 2 2 0 2 2
Automatizacidn total 0 0 0 0 2 0 1 0 1 1 1 1
VENTAS
Automatizacién bésica 516 0 0 516 | 516 | 1032 | 1548 | 2064 | 2064 1548 2580 1032 3096
Automatizacién medio 700 0 0 0 700 | 700 |1400| 2100 | 1400 1400 0 1400 1400
Automatizacién total 980,2| O 0 0 0 |1960,4| O |980,2 0 980,2 980,2 980,2 980,2
TOTAL 0 0 516 |1216|3692,4 | 2948 | 5144 | 3464 3928,2 | 3560,2 | 3412,2 5476,2 33357,4
Casa construida
Cantidad total vendida al mes 0 0 2 3 6 3 6 7 5 4 7 9
Automatizacidn basica 0 0 2 2 4 2 3 5 3 3 4 5
Automatizacién medio 0 0 0 0 1 1 2 2 1 1 2 2
Automatizacion total 0 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 2

63



VENTAS

Automatizacién basica 431 | 0 0 862 | 862 | 1724 | 862 | 1293 | 2155 1293 1293 1724 2155

Automatizacién medio 581 | 0 0 0 0 581 | 581 | 1162 | 1162 581 581 1162 1162

Automatizacion total 800 | © 0 0 | 800 | 800 0 | 800 0 800 0 800 1600

TOTAL 0 0 862 | 1662 | 3105 | 1443 | 3255 | 3317 2674 1874 3686 4917 26795
60152,4
Elaborado por el autor.
Cuadro 4.16 “Escenario moderado — flujo de efectivo”
FLUJO DE BENEFICIOS DEL PROYECTO
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5

Ingresos 125598,12 | 163277,556 | 212260,823 | 275939,07 | 358720,791
(-) Gastos de produccion 88374,80 89218,65 68077,89| 162531,71 60152,40
Utilidad bruta 37223,32 74058,91 | 144182,93 | 113407,36| 298568,39
(-) Gastos de administracion 63489,24 65387,57 67342,66 69356,20 71429,95
(-) Depreciacion 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53
Utilidad Operativa -28257,45 6679,81 74848,74 42059,63 | 225146,91
(-) 15 % Utilidades 0,00 1001,97 11227,31 6308,94 33772,04
Utilidad antes de interese e impuestos -28257,45 5677,84 63621,43 35750,68 | 191374,87
(-) 25% impuesto a la renta 0,00 1419,46 15905,36 8937,67 47843,72
Utilidad neta -28257,45 4258,38 47716,07 26813,01| 143531,15
(+) Depreciacion 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53




FLUJO OPERATIVO -26265,92 6249,91 49707,61 28804,54 | 145522,68

INVERSIONES -63664,65

Inversion Fija -30160,8

Inversidn diferida -1700

Capital de trabajo -31803,85

Valor residual 12210,75

Valor residual inversiones fijas 12210,75

Valor residual capital de trabajo 0

Valore residual inversién diferida 0
Flujo neto -63664,65 | -26265,92 | 6249,90812 | 49707,6063 | 28804,5444 | 157733,434

TASA DE DESCUENTO 20%

VAN DEL PROYECTO 24833,88

TIR DEL PROYECTO 27,99%

FINANCIAMIENTO

PRESTAMO BANCO 29664

Pago del capital -4810,77 | -5315,90| -5874,07 -6490,85| -7172,39

Pago de interés -3114,72 | -2609,59| -2051,42| -1434,64 -753,10

Escudo Fiscal interés 1129,09 945,98 743,64 520,06 273,00

FLUJO DEL INVERSIONISTA -34000,65 | -33062,32 -729,61| 42525,76| 21399,11| 150080,94

TASA DE DESCUENTO 13,80%

VAN DEL INVERSIONISTA 74978,35

TIR DEL INVERSIONISTA 34%
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TASA DE DESCUENTO CON FINANCIMIENTO DEL BANCO

monto pondera costo E. Fiscal | Costo real CPPK
RECURSOS PROPIOS 34000,65 53,41% 20% 0 20% 10,68%
PRESTAMO 29664 | 46,59% 10,50% 3,81% 6,69% 3,12%
TOTAL 63664,65| 100,00% 13,80%

Elaborado por el autor.

4.8.2 Optimista

Cuadro 4.17 “Escenario optimista— proyeccién de ventas’

Proyeccion de las ventas - Escenario optimista

‘ ‘ Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ’ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘ Septiembre ‘ Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construccion

Cantidad total vendida al mes 0 0 2 5 4 5 9 8 5 6 8 11
Automatizacién bésica 0 0 2 3 3 3 5 5 3 4 4
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 2 2 0 2
Automatizacién total 0 0 0 1 0 0 1 1 0 2 2

VENTAS
Automatizacién bésica 1087 0 0 2174 |1 3261|3261 | 3261 | 5435 | 5435 3261 4348 4348 6522
Automatizacién medio 1477 0 0 0 [1477|1477 2954 | 4431 | 2954 2954 0 2954 4431
Automatizacién total 2077,1| O 0 0 (2077 O 0 2077 | 2077,1 0 4154,2 | 4154,16 | 4154,16

TOTAL 0 0 2174 | 6815 | 4738 | 6215 | 11943 | 10466 6215 8502,2 | 11456,16 | 15107,16 | 83631,72
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Casa construida

Cantidad total vendida al mes 0 0 1 3 4 6 8 7 5 4 7 12
Automatizacién bésica 0 0 1 2 3 3 4 5 3 2 4
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 1 2 1 2
Automatizacion total 0 0 0 0 0 1 1 1 0 1 1
VENTAS
Automatizacién basica 887 0 0 887 | 1774|2661 | 2661 | 3548 | 4435 2661 1774 3548 5322
Automatizacion medio 1197 0 0 0 (119711972394 | 3591 | 1197 2394 1197 2394 4788
Automatizacién total 1653,1 O 0 0 0 0 |1653| 1653 |1653,1 0 1653,1 | 1653,08 | 3306,16
TOTAL 0 0 887 | 2971|3858 | 6708 | 8792 | 7285,1 5055 4624,1| 7595,08 |13416,16 | 61191,56
144823,28
Elaborado por €l autor.
Cuadro 4.18 “Escenario optimista— proyeccién de costos”
Proyeccion de los costos - Escenario optimista
‘ ‘ Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio | Julio ’ Agosto ‘ Septiembre ’ Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construcciéon

Cantidad total vendida al mes 0 0 2 5 4 5 9 8 5 6 8 11

Automatizacién bésica 0 0 2 3 3 3 5 5 3 4 4

Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 2 2 0 2 3

Automatizacién total 0 0 0 1 0 0 1 1 0 2 2

VENTAS
Automatizacion bésica 516 0 0 1032 | 1548 | 1548 | 1548 | 2580 | 2580 1548 2064 2064 3096
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Automatizacién medio 700 0 700 | 700 | 1400 | 2100 | 1400 1400 0 1400 2100
Automatizacién total 980,2 0 (980,2| O 0 |980,2| 980,2 0 1960,4| 1960,4 | 1960,4
TOTAL 1032 | 3228 | 2248 | 2948 | 5660 | 4960,2 | 2948 |4024,4| 5424,4 | 7156,4 | 39629,8
Casa construida
Cantidad total vendida al mes 0 0 1 3 4 6 8 7 5 4 7 12
Automatizacion bésica 0 0 1 2 3 3 4 5 3 2 4 6
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 3 1 2 1 2 4
Automatizacién total 0 0 0 0 0 1 1 1 0 1 1 2
VENTAS
Automatizacion bésica 431 0 0 431 | 862 |1293|1293| 1724 | 2155 1293 862 1724 2586
Automatizacién medio 581 0 0 0 581 | 581 | 1162 | 1743 | 581 1162 581 1162 2324
Automatizacién total 800 0 0 0 0 O | 800 | 800 | 800 0 800 800 1600
TOTAL 0 0 431 | 1443 | 1874|3255 | 4267 | 3536 2455 2243 3686 6510 29700
69329,8

Elaborado por el autor.
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Cuadro 4.19 “Escenario optimista— flujo de efectivo”

FLUJO DE EFECTIVO - ESCENARIO OPTIMISTA

CONCEPTO ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 ANO 2016

Ingresos 144823,28 | 181029,1 | 226286,375 | 282857,9688 | 353572,4609

(-) Gastos de produccion 97552,20 | 118075,26 92706,35 206050,93 83195,76

Utilidad bruta 47271,08 | 62953,84 | 133580,03 76807,04 270376,70

(-) Gastos de administracion 63489,24 | 65387,57 67342,66 69356,20 71429,95

(-) Depreciacion 1991,53 | 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53

Utilidad Operativa -18209,69 | -4425,26 64245,84 5459,31 196955,22

(-) 15 % Utilidades 0,00 0,00 9636,88 818,90 29543,28

Utilidad antes de interese e impuestos -18209,69 | -4425,26 54608,96 4640,41 167411,93

(-) 25% impuesto a la renta 0,00 0,00| 13652,24 1160,10 41852,98

Utilidad neta -18209,69 -4425,26 40956,72 3480,31 125558,95

(+) Depreciacion 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53

Flujo operativo -16218,16 -2433,73 42948,25 5471,84 127550,48
Inversiones -63664,65
Inversion Fija -30160,8
Inversidn Diferida -1700
Capital de trabajo -31803,85

Valor residual 12210,75

Valor residual inversiones fijas 12210,75

Valor residual capital de trabajo 0
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Valore residual inversion diferida

0

Flujo neto -31803,85 | -16218,16 | -2433,73 | 42948,25| 5471,84|127550,48
TASA DE DESCUENTO 20%
VAN DEL PROYECTO 31743,73
TIR DEL PROYECTO 37%
FINANCIAMIENTO
PRESTAMO BANCO 29664
Pago del capital -4810,77 | -5315,90 | -5874,07 | -6490,85| -7172,39
Pago de interés -3114,72|-2609,59 | -2051,42| -1434,64 -753,10
Escudo Fiscal interés 1129,09 | 945,98 743,64 520,06 273,00
FLUJO DEL INVERSIONISTA -2139,85|-23014,56 | -9413,24 | 35766,40| -1933,59|119897,99
TASA DE DESCUENTO 13,80%
VAN DEL INVERSIONISTA 56303,87
TIR DEL INVERSIONISTA 59%
TASA DE DESCUENTO CON FINANCIMIENTO DEL BANCO

monto ponderac | costo E Fiscal Costo real |CPPK

RECURSOS PROPIOS 34000,65 53,41% 20% 0 20% 10,68%
PRESTAMO 29664 | 46,59%| 10,50% 3,81% 6,69% 3,12%
TOTAL 63664,65 100% 13,80%

Elaborado por el autor.
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4.8.2 Pesimista

Cuadro 4.20 “Escenario pesimista— proyeccion de ventas”

Proyeccion de las ventas - Escenario pesimista
‘ ’ Enero ’ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio | Julio ‘ Agosto ‘ Septiembre ’ Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construccion

Cantidad total vendida al mes 0 0 1 1 4 3 7 4 5 4 11 9
Automatizacién basica 0 0 1 1 2 2 3 3 4 2 5 6
Automatizacién medio 0 0 0 0 2 1 3 1 1 1 3 2
Automatizacién total 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 3 1

VENTAS
Automatizacién basica 1087 0 0 1087 | 1087 | 2174 | 2174 | 3261 | 3261 4348 2174 5435 6522
Automatizacion medio 1477 0 0 0 0 |2954 | 1477 | 4431 | 1477 1477 1477 4431 2954
Automatizacién total 2077,08| 0 0 0 0 0 0 |2077,1 0 0 2077,08 | 6231,24 | 2077,08

TOTAL 0 0 1087 | 1087 | 5128 | 3651 | 9769,1 | 4738 5825 5728,08 | 16097,24 | 11553,08 | 64663,48

Casa construida

Cantidad total vendida al mes 0 0 1 2 4 4 5 4 4 5 8 9
Automatizacidn basica 0 0 1 1 3 2 3 2 2 3 4 6
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 1 2 1 2 3 2
Automatizacion total 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0 1 1

VENTAS
Automatizacién basica 887 0 0 887 | 1774 | 3548 | 3548 | 4435 | 3548 3548 4435 7096 7983
Automatizacién medio 1197 0 0 0 1197 | 1197 | 2394 | 1197 | 2394 1197 2394 3591 2394




Automatizacion total 1653,08| 0 0 0 0 0 0 |1653,1 0 1653,08 0 1653,08 | 1653,08
TOTAL 0 0 887 | 2971 | 4745|5942 | 7285,1 | 5942 | 6398,08 6829 | 12340,08 | 12030,08 | 65369,32
130032,8
Elaborado por el autor.
Cuadro 4.21 “Escenario pesimista— proyeccion de ventas”
Proyeccion de los costos - Escenario pesimista
‘ ‘ Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘ Septiembre ‘ Octubre ‘ Noviembre ‘ Diciembre | TOTAL ANUAL
Casa en construccion
Cantidad total vendida al mes 0 0 1 1 4 3 7 4 5 4 11 9
Automatizacion basica 0 0 1 1 2 2 3 3 4 2 5 6
Automatizacién medio 0 0 0 0 2 1 3 1 1 1 3 2
Automatizacion total 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 3 1
VENTAS
Automatizacion basica 516 0 0 516 | 516 | 1032 | 1032 | 1548 | 1548 2064 1032 2580 3096
Automatizacion medio 700 0 0 0 0 | 1400 | 700 | 2100 | 700 700 700 2100 1400
Automatizacién total 980,2| 0 0 0 0 0 0 980,2 0 0 980,2 2940,6 980,2
TOTAL 0 0 516 | 516 | 2432|1732 |4628,2 | 2248 2764 2712,2 | 7620,6 5476,2 30645,2
Casa construida
Cantidad total vendida al mes 0 0 1 2 4 4 5 4 4 5 8 9
Automatizacidn basica 0 0 1 1 3 2 3 2 2 3 4 6
Automatizacién medio 0 0 0 1 1 2 1 2 1 2 3 2
Automatizacién total 0 0 0 0 0 0 1 0 1 0 1 1
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VENTAS

Automatizacién basica 431 | o 0 431 | 862 | 1724|1724 | 2155 | 1724 1724 2155 3448 3879

Automatizacién medio 581 | © 0 581 | 581 | 1743 | 1162 | 1743 | 1162 1162 1743 2324 3486

Automatizacién total 800 | © 0 0 | 800 | 800 |1600| 800 | 1600 800 1600 2400 1600
TOTAL 0 0 1012 | 2243 | 4267 | 4486 | 4698 | 4486 3686 5498 8172 8965 47513
78158,2

Elaborado por € autor.
Cuadro 4.22 “Escenario pesimista— flujo de efectivo”
FLUJO DE EFECTIVO - ESCENARIO PESIMISTA
CONCEPTO ANO 2011 | ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016

Ingresos 130032,80 | 171643,30 | 226569,15 | 299071,28 | 394774,09
(-) Gastos de produccion 106380,60 | 107224,45 | 86083,69 | 180537,51 78158,20
Utilidad bruta 23652,20 | 64418,85| 140485,46 | 118533,77| 316615,89
(-) Gastos de administracion 63489,24 | 65387,57| 67342,66| 69356,20 71429,95
(-) Depreciacion 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53
Utilidad Operativa -41828,57 | -2960,25| 71151,27| 47186,04| 243194,40
(-) 15 % Utilidades 0,00 0,00| 10672,69 7077,91 36479,16
Utilidad antes de interese e impuestos -41828,57 | -2960,25| 60478,58 | 40108,13| 206715,24
(-) 25% impuesto a la renta 0,00 0,00| 15119,65| 10027,03 51678,81
Utilidad neta -41828,57 | -2960,25| 45358,94| 30081,10| 155036,43
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(+) Depreciacidn 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53 1991,53

Flujo operativo -39837,04 -968,72 | 47350,47 | 32072,63| 157027,96

Inversiones -63664,65

Inversion Fija -30160,8

Inversidn diferida -1700

Capital de trabajo -31803,85

Valor residual 12210,75

Valor residual inversiones fijas 12210,75

Valor residual capital de trabajo 0

Valore residual inversién diferida 0
Flujo neto -63.664,65 | -39837,04| -968,72| 47350,47 | 32072,63 | 157027,96

TASA DE DESCUENTO 20,00%

VAN DEL PROYECTO 8440,13

TIR DEL PROYECTO 23%

FINANCIAMIENTO

PRESTAMO BANCO 29664

Pago del capital -4810,77 | -5315,90| -5874,07| -6490,85 -7172,39

Pago de interés -3114,72| -2609,59| -2051,42 | -1434,64 -753,10

Escudo Fiscal interés 1129,086| 945,976| 743,640| 520,058 273,000

FLUJO DEL INVERSIONISTA -34.000,65 | -46.633,44 | -7.948,24 | 40.168,62 | 24.667,20 | 149.375,47

TASA DE DESCUENTO 13,80%

VAN DEL INVERSIONISTA 39112,07

TIR DEL INVERSIONISTA 26%
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TASA DE DESCUENTO CON FINANCIMIENTO DEL BANCO

monto ponderac | costo E Fiscal Costo real | CPPK
RECURSOS PROPIOS 34000,65 53,41% 20% 0 20% 10,68%
PRESTAMO 29664 46,59% | 10,50% 3,81% 6,69% 3,12%
TOTAL 63664,65 100% 13,80%

Elaborado por € autor.
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Unavez realizado €l estudio del laVAN y laTIR se obtuvo los siguientes resultados:

Cuadro 4.23 “resultado del estudio econémico”

MODERADO | OPTIMISTA | PESIMISTA
PROYECTO
VAN 24833,88 31743,73 8440,13
TIR 27,99% 36,80% 22,53%
INVERSIONISTA
VAN 74978,35 56303,87 39112,07
TIR 34% 59% 26%

Elaborado por el autor.

Pero e cliente también gana a adquirir dispositivos electronicos que poseen la
capacidad de adaptarse a nuevas tecnologias, es decir una vez automatizado € hogar
dentro de un afo €l cliente requiere nuevos dispositivos de domética €l sistema puede
adoptarlos e incluir en lared, los sistemas dométicos tienes |a capacidad de actualizar su
software a través de la red de internet un claro iemplo es de Active Home Pro X10

cuyos dispositivos se actualizan con la utilizacion de lared de internet.

Gréfico 4.1; “Paneles de control”

Back Yard

Hallway

See all the devices Front Porch
in ¢ach room

All Rooms view lets you
Se¢ every module in your
entire home.

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. [En Linea] X10. Disponible en:
http://www.x10.com/support
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Gréfico 4.2; “iconos de control”

Tabe Lamp Fallsemsor
OFF
°
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Entry Chime

-
L ]

—_—
Control Lights, Appliances and Electronics From Your Desktop

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. [En Linea] X10. Disponible en:
http://www.x10.com/support

Como se muestra en los gréficos 4.1 'y 4.2 e software es de fécil manipulacion del
cliente, el cua podra manipular los dispositivos instalados a través de los iconos
previamente instalados en una computadora, quien hara de cerebro de control de la casa

domética. Todos los dispositivos de control tiene poseen un tiempo de vida de 13 afios.
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CONCLUSIONES

Una vez finalizado €l plan de negocios de “Domo Sek Servicios’, el cual fue realizado
con €l objetivo de determinar si es factible o no la implementacién del proyecto, se

obtienen las siguientes conclusiones.

La principal conclusion del presente estudio esta en la parte del andlisis econdémico-
financiero; como se explicd en e capitulo 1V los resultados de los indicadores de
rentabilidad son muy superiores a los exigidos por los inversionistas, por tal razén el
proyecto si brinda los beneficios esperados y es tan generoso que brinda un beneficio
adicional.

En e capitulo correspondiente al estudio de mercado, se concluye que s existe un
potencial de mercado, € cua muestra una demanda latente que aun no esta satisfecha
con las opciones actuales del mercado cuencano; por lo tanto s se trabaja con
profundidad en la explicacion de los beneficios que pueden ofrecer los equipos

domodticos, los clientes estarian dispuestos a adquirir éste tipo de producto y servicio.

En lo que respecta a la parte operativa, se concluye que s es viable debido a la extensa
experiencia en e manejo tecnolégico tanto de los equipos como de los programas
necesarios (hardware y software) por parte de los socios debido que €ellos tienen una

ampliaformacién en el campo electrénico.
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RECOMENDACIONES

Considerando que €l proyecto es factible, luego de los andlisis en todos los ambitos del

proyecto en general, me permito realizar |as siguientes recomendaciones:

En lo que respecta al mango financiero se debe tener especial atencion al meneo
adecuado del capital de trabajo debido a que se esta estimando Unicamente para cinco
meses y s e nivel de ventas iniciales no cubren lo proyectado en los flujos, los
inversionistas deberdn redlizar una inversion adicional para que la empresa no tenga
problemas de liquidez. Adicionalmente, s las ventas son bajas |la empresa deberan
cubrir las necesidades de fondos en o referente al crédito, lo cual complicaria aun mas

el potencial de desarrollo de laempresa.

El mercado estd esperando que los canales de comunicacion sean los apropiados para
que los clientes entiendan y valoren los grandes beneficios y ventgas de éste sistema
gue se propone. De la investigacion realizada se identifico que los clientes no estan
familiarizados con el lengugje técnico de la electrénico, por lo tanto la publicidad debe
ser orientaday manejada en términos sencillos.

Finalmente una Ultima recomendacion en el campo de lo operativo, tener cuidado con
lafijacion de los requerimientos de |os equipos debido a que son importadosy s llegaa
la Ciudad exige varios dias de antelacion, por 1o que la empresa en alguna situaciones
podria no cumplir con las fechas de entrega; esto disminuiria laimagen y por ende a

Jargo plazo las ventas se verian perjudicadas
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ANEXO “A”

Plano deéctrico
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ANEXQO “B”

Controladoresy moédulos de automatizacion
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Controladoresy modulos de automatizacion

1. Mddulo de Electrodomésticos AM486 (figura Al), permite el control de
electrodomésticos remotamente, puede controlar ventiladores, aire

acondicionado, cafeteras, equipo de sonido, tv, etc.

Figura Al: Médulo de el ectrodoméstico AM486

HT0 POWERHOUSE
O f

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model AM486. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

2. Dispositivo Active Home Pro CM15A (figuraA2).

Figura A2: Dispositivo Active Home Pro CM15A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model CM15A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

3. Transceiver USB CM19A (figura A3) de X-10, envia y recibe comandos de
radio frecuencia, desde la PC. Se usa para controlar camaras X-10 (con el
software apropiado), luces y otros modulos X-10. Recibe comandos de radio
frecuencia de sensores de movimiento y controles remotos, y puede trabajar con
cualquier software X-10.
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Figura A3: Wireless PC transceiver CM19A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model CM19A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

4. El Receptéculo CR12A (figura A4), para empotrar en pared X-10 se disefia para
controlar los aparatos electrodomésticos comunes de manera remota. Se usar

para controlar cAmaras X-10.

Figura A4: Modulo de control inalambrico para conector de pared CR12A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model CR12A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

5. Sensor DS10A inaldmbrico para puertas y ventanas (figura A5).

Figura A5: Sensor DS10A inaldmbrico para puertasy ventanas.

- —
MR revamam @

o

I|/

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model DS10A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support
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6. Control Remoto de Bolsillo KR10A (figura A6), botones de panico y ON / OFF.

Figura A6: Control remoto de bolsillo KR10A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model KR10A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

7. Mdédulo de Lampara LM 465 (figura A7), controla las luces de toda la habitacion
o desde € otro lado de la casa. EIl médulo de la lampara funciona con luces

incandescentes y lamparas.

Figura A7: Médulo de l&mpara LM 465

5 PoweRmouse
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Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model LM465. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

8. Cémara de Seguridad XX11A (figura A8), mantiene una vigilancia de 24 horas
al dia, ver todo lo que la cAmara capta en directo en la TV, PC o incluso através
de Internet desde cualquier parte del mundo.
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Figura A8: Camarade seguridad XX11A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model XX11A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

9. Mdédulo de Lampara RLM20 6 LM15A (figura A9), permite el control de una

luz de techo, laluz del armario, etc.

Figura A9: Médulo de l&mparaRLM20 6 LM15A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model LM15A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

10. El Powerhouse de Seguridad y Control SH624 (figura A10), se utiliza para
armar o desarmar € sistema, este control a distancia también controla luces y

aparatos con médulos X-10.
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Figura A10: Powerhouse de seguridad y control SH624

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model SH624. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

11. Médulo de Transceptor Inalambrico TM751 (figura A1l), permite controlar de
manera inaldmbrica y remota cualquier aparato electrodoméstico o luz que este

enchufado en é o cualquier dispositivo X-10 que se encuentre dentro del rango.

Figura A11: MAdulo de transceptor inalambrico TM751

|

oua

.7.:

.OI
ot

M,m’

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model TM751. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

12. El Sensor de Movimiento MS14A (figura A12) o mas conocido como ojo de
aguila puede desencadenar una macro cuando alguien entra en una habitacion o

Se acercaasu casa.
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Figura A12: Sensor de movimiento MS14A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model MS14A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

13. Adaptador USB de captura de video VA11A (figuraA13).

Figura A13: USB VA1lA

USB 2.0
Required

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model VA11A. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

14. Base VK74A, para camara de video (figura A14), barre la camara izquierda,
derecha, arribay abajo, gira 180 gradosy tiene 4 posiciones preestablecidas.
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Figura Al4: Base VK74A paracémarade video

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model WK74AA. EEUU. [En Linea] X10.
Disponible en: http://www.x10.com/support

15. Receptor de Video VR36A (figura Al5), este receptor puede estar colocado
hasta 100 pies de distancia de la camara.

Figura 1.19: Receptor de video VR36A

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model VR36A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

16. El Md&dulo de Interruptor de Pared WS467 (figura A16), se instala como un
reductor de luz normal. Funciones On/ Off y Bright / Dim.
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Figura A16: Modulo de interruptor de pared WS467

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model WS467. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

17. El Interruptor de Pared SS13A Inalambrico / SS15A (figura A17), seinstala en
cualquier lugar que necesite un interruptor extra, sin cables. Envia érdenes

modul o transmi sor-receptor como un mando a distancia.

Figura A17: Interruptor de pared SS13A inaldmbrico

Table Lamp

Floor Lamp

Bright_Diem)

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model SS13A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support

18. Controlador HR12A (figura A18), control de hasta 16 luces y los aparatos de
forma remota cuando se utiliza con receptores X-10 base de RF.
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Figura A18: Controlador HR12A

--Q‘ l@..l

Fuente: X10 WORLD WIDE WED. 2008. Model HR12A. EEUU. [En Linea] X10. Disponible
en: http://www.x10.com/support
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ANEXO “C”"

Planillas eléctricas
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‘(D EMPRESA ELECTRICA REGIONAL CENTRO SUR C.A.

"F) RUC 0190003809001 Cx Especial, N° 3257 del 26-07-1996
Autorizacidén SRI 1108076886 Vilido hasta 31/03/11 Mie-21-Jul-2010 10:44:34
} Av. Max Uhle y Pumapungo Telf. 136 H 2872700

NOTA DE VENTA 001-120-0924930

Fecha de Emision

INFORMACION DEL CONSUMIDOR

WWW.centrosur.com.ec

707/10 Bl Fecira Mixima de Pago NIRRT D,

Nombre: TORRES MIGUEL A
ClURuc: 2222222222

Cédigo Cliente: 187963
Feda.daviare . :

Periodo / Consumo: Junio/2010
Direccién del Servicio. LUIS CORDERO 14- 63

Tarifa: RD RESIDENCIAL Ruta: 01.01.5.8 VEGA MUROZ, B.MALO, R
Provincia/Canton: usa Mod:
Paroquia: CUENCA: URBANO 2 Dpto.: 3/07/10
idor No.: 70013561 Fact. Multiplic.: Constante:
Desde: Hasta: Dias:
Fact. Potencia (FP/1 . 000000 Penalizacion por bajo FP: 1 . 000000 Fact. Correccién Demanda: 1.00
SUMINISTRO DEL SERVICIO ELECTRICO
LECTURAS Venta de Energia 12.45
Descripeién Actual Anterior Consumo Unid. Subsidio(+) 1.39
Activa 24004 23854 150 kWhCargo por Comercializacién 1.41
k1
£
Mn TOTAL SERVICIO ELECTRICO (1) 15.25
k4 Valor cubierte por subsidio cruzado
ciW.Om.Nm FENDIENTES DE PAGO POR SERVICIO ELECTRICO
w. Intereses Por Mora Mes Anter. 0.07
& TOTAL VALORES PENDIENTES (2) 0.07
&
H
=3
3
£
g
5
3
-
S
5
8
3
=
@
S
[HISTORIAL CONSUMOS Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Enérgia Activa 159 165 212 144 141 145
5
c
g
@
riginal: Adquiriente HOJA 1/2

centroNet

conectando el futuro

W EMPRESA ELECTRICA REGIONAL CENTRO SUR C.A.

B RUC 0190003309001 Contribuyente Especial, resolucién N® 3257 del 26-07-1996

Av. Max Uhle y Pumapungo Telf. 136
NOTA DE VENTA 001-120-0924930

Fecha de Emision LTI

WWW.centrosur.com.

D] recha Wixima de Pago YTETCEENEED,

w\/b Autorizacidén SRI 1108076886 Valido hasta 31/03/11 Mie-21-Jul-2010 10:44:34

H 2872700

INFORMACION DEL CONSUMIDOR

Cédigo Cliente: 187963
Fode dentwer . :
Peariodo / Consumo: Junio/2010

Nombre: TORRES MIGUEL A
CliRuc: 2222222222

Direccion del Sernvicio: LUIS CORDERO 14- 63

Tarifa: RD RESIDENCIAL Ruta: 01.01.5.8 VEGA MUROZ, B.MALO, R
Provincia/Cantén Pesusa Mod:
Pamoquia: CUENCA: URBANO 2 Dpto.: 3/07/10
Medidor No.: 70013561 Faet. Multiplic.: Constante:
Desde: Hasta: Dias:
Fact. Potencia (FP):1 . 000000 Penalizacién por bajo FP: 1 .000000 Fact. Correccién Demanda; 1.00
OTROS VALORES A PAGAR
RUBRO SUSTENTO LEGAL VALOR
Contribucidén a Bomberos Ley de defensa contra incendios 1.20
Recoleccidén de Basura Ordenanza Municipal 4.80
Alumbrado Pablico 1.94
Intereses Otras Instituciones 0.01
TOTAL OTROS VALORES A PAGAR (3) 7.95
TOTAL A PAGAR
Valor Electricidad (1)+(2) 15.32
Otros valores a pagar (3) 7.95
TOTAL (1l)#(2)+(3) 23.27

AHORA, con UN MES EN MORA en el sector urbano, o DOS en el
o] rural, se aplicard el cargo para gestién de cobro y se
SUSPENDERA EL SERVICIO. Con TRES meses en mora‘'en el sector
##*%xx ESTE DOCUMENTO NO ES UN COMPROBANTE DE PAGO ###w%=#
original: Adquiriente HOJA 2/2
T

centroNet

! futura
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..w EMPRESA ELECTRICA REGIONAL CENTRO SUR C.A. .—-i-l. % EMPRESA mmn_s_ﬁ REGIONAL CENTRO SUR C.A. _-EI.

@ RUC 0150003809001 Coniribuyents Especial, resolucién N° 3257 del 26-07-1996 Especial, N® 3257 del 26-67-1996
[\l Mutorizacién SRI 1108076886 Valido hasta 31/03/11  Mar-22-Jun-2010 16:00118 l.nnupn“npnns_csuwnﬂnwﬂﬂﬂwﬂauo-tno T e A i e el
L 9 Av. Max Uhle y Pumapungo Telf. 136 : 2872700 | 2 # ¥
CENTROSUR =i el e b K € O B e ‘ T NOTA DE VENTA  001-120-0315757 www.centrosur.com. ec
Fecha de Emision YEYYET)  Fecha Maxima de Pago Fecha de Emision [ DI Fecha Maxima de Pago E

INFORMACION DEL CONSUMIDOR INFORMACION DEL CONSUMIDOR

RN s woooat x Cédigo Cliente: 1687963 Normbe: TORRES MIGUEL A Cadigo Clienta: 187563
CIRuC: 2332222222 F FeLy ClRuc: 2222222222 FRNE do Fhgst - :
i " Periodo / Consumo: ~ Abril/2010
Dir o Mayo/2010 " Y T3y -
del Se CI0- . UIS CORDERO 14- 63 Direccion del Servicio: LUIS CORDERO 14- €3
Tarifa: Ruta: Tarifa: RD RESIDENCIAL Ruta: 01.01.5.8 VEGA MUROZ, B.MALO, R
" RD RESIDENCTAL : R . B, v e -
ProvinciaiCantn: R - Provincia/Cant6n: Pigmusa Mod:
Parroqui UREANG 2 - Parroquia: CUENCA: 2 Dpto.: 4/05/10
Seildar b o o s o e Constante: Medidor No: 70013561 Fact. Muttiplic Constante
Desde: Hasta: Dias: Desde: Hasta: Dias:
et Patanc 1933/ 000000 Penetzacitn por b0 FP: 000000 Fact. Comeccién Demenda: e Fact. Potencia (FP): 1.000000 Penaiizacion por bajo FP: 1.000000 | Fact. Coreccién Demanda 1.00
SUMINISTRO DEL SERVICIO ELECTRICO OTROS VALORES A PAGAR
RUBRO SUSTENTO LEGAL VALOR
LECTURAS Venta de Energia 12.03 i : &
Descripcién Actual Anterior Consumo Unid. Subsidio(+) 38 no:..wv-urz.uuos a Bomberos Ley de uuno.—ow ‘.uonrnt incendios 1.20
Activa 23854 23709 145 kWhCargo por Comercializacis a1 Recoleccidén de Basura Ordenanza Municipal 4.51
) S ey = g Alumbrado Pblice 1.83
m TOTAL SERVICIO ELECTRICO (1) 14.78 g
w. Valeor cubierto por subsidio cruzado nv
=2 =
<@b=«m PENDIENTES DE PAGO POR SERVICIO ELECTRICO a
o B TOTAL OTROS VALORES A PAGAR (3) 7.54
m. Intereses Por Mora Mes Anter. 0.06 z
- TOTAL VALORES PENDIENTES (2) 0.06 ! TOTAL A PAGAR
W & Valor Electricidad (1)+(2) 14.42
2 2 Otros valores a pagar (3) 7.54
m s R TOTAL (1)+(2)+(3) 21.96
= . iad L W -
2 AHORA, con UN MES EN MORA en el sector urbano, o DOS en el
8 rural, se aplicard el cargo para gestidn de cobro y se
2 SUSPENDERA EL SERVICIO. Con TRES meses en mora en el sector
#wssss ESTE DOCUMENTO NO ES UN COMPROBANTE DE PAGQO ##*ewss
nu.bﬂhnln. Adquiriente HOJA 2/2
¥
8
nmgn—g CONSUMOS Hoviembre Diciembre Eneroc Febrero Marzo Abril :
Energia Activa 165 159 165 212 144 141
3
Original: Adquiriente HOJA 1/2

centroNet centroNet

coneciando el futuro cone tando el futuro
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ANEXO “D”

Compaiiia deresponsabilidad limitada

98



Companiia deresponsabilidad limitada.

Las aportaciones de los socios, las cuales puedes ser en especies 0 en numerario,
conformaran €l capital de la empresa, € cual tendra un minimo de $400 (cuatrocientos
dblares americanos), e mismo que por lo general estara representando en

participaciones de $1 cada una, o en ciertos casos en multiplos de mil.

La compafia de responsabilidad limitada tendr& un limite de socios que es de quince, si
sucediese el caso de exceder los quince socios la compafia deberia transformarse en
otra clase de compariia 0 en su defecto liquidarse. En el momento de la constitucion de
laempresa el capital debe estar integramente suscrito y pagado en un monto minimo del
50% de cada participacion. El saldo del capital debera completarse en un plazo maximo
de 12 meses, a partir de la fecha de constitucién de la compafiia. Se abrira una cuenta
especial, en una institucion financiera, llamada "Integracion de Capital" a nombre de la
compafia que estamos formando, en la cual se depositaran los valores de las

aportaciones en numerario.

La escritura publica de formacion de la compafiia de responsabilidad limitada sera
aprobada por el Superintendente de Compafiias, la misma que ordenara que se publique,
una sola vez, un extracto de la escritura, conferido por la Superintendencia, en uno de
los periddicos de mayor circulacion en el domicilio de la compafiia y dispondra la
inscripcién de ellaen e Registro Mercantil.

El tiempo aproximado para la obtencion de la constitucién de una compafiia de

responsabilidad limitada es de sesenta dias calendario.

L a escritura de constitucion seré otorgada por todos |os socios, por si 0 por medio de un

apoderado. En dicha escritura se expresa:

e Losnombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas naturales,
o la denominacion objetiva o razén social, si fueren personas juridicas, y, en
ambos casos, la nacionalidad y €l domicilio.

e Ladenominacion objetiva o larazon social de la compahia.
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El objeto social, debidamente concretado.

La duracion de la compahia.

El domicilio de la compafiia.

El importe del capital social con la expresion del nimero de las participaciones
en que estuviere dividido y €l valor nominal de las mismas.

La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague en
numerario 0 en especie, e valor atribuido a éstas, la parte del capital no pagado,
y laformay € plazo paraintegrarlo.

La forma en que se organizara la administracion y fiscalizacion de la compafiia
(s se hubiere acordado el establecimiento de un 6rgano de fiscalizacién) y la
indicacién de los funcionarios que tengan la representacion legal .

La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general de socios y €l
modo de convocarlay constituirla

Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen
conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en la Ley de

Compahiias.
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ANEXOQO “E”

Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
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Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

La Ley de Registro Unico de Contribuyentes (RUC) dice que todas las personas
naturales o juridicas, entes sin personeria juridica, nacionales o extranjeras, que inicien
o realicen actividades econdémicas en €l pais, en forma permanente u ocasional o que
sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios,
remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan
obligados ainscribirse, por una solavez, en el Servicio de

Rentas Internas (SRI).

Para evitar sanciones la inscripcion del RUC debe realizarse dentro de los treinta dias
habiles siguientes al inicio de la actividad econdmica en el Servicio de Rentas Internas,

donde se encuentre domiciliada la empresa.

Obtencién del RUC

Personas Juridicas:

1. Llenar @ formulario 01-A.
2. Llenar € formulario 01-B.

L os datos deben estar completos y firmados por el representante legal.

3. Copia legible de la cédula de identidad y del certificado de votacion del
representante legal o pasaporte y tipo de visa en caso de ser extranjero.

4. Original y copialegible del nombramiento legalizado y notariado.

5. Autorizacion simple suscrita por €l representante legal en caso que el tramite no
searealizado por éste.

6. Origina y copia legible de la cédula de identidad y del certificado de votacion
delapersonaquereaizae tramite.

7. Planillade luz, aguay teléfono actualizados o un mes anterior, impuesto predial
o contrato de arrendamiento legalizado. En estos documentos debe constar en
formaclaraladireccion del representante legal y de |os establecimientos.

8. Si existe cualquier cambio en la sociedad o los datos existentes no son los

correctos, 0 no se han registrado se debe especificar 1os nuevos datos en el
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formulario y adjuntar los documentos de respaldo que pueden ser: planilla de
luz, agua, teléfono, actualizados para e cambio, apertura o cierre de

establ ecimientos.

Origina y copia de la nbmina de socios 0 accionistas emitida por la Superintendencia
de Compariias o de Bancos, en €l caso de que exista cambios en la estructura accionaria,
escrituras de constitucién, aumento o disminucion de capital, cesion de participaciones
con lainscripcién en el registro mercantil, reforma de estatutos, acuerdos ministeriales o

resoluciones de autoridad competente, etc.

9. Registro de sociedades.
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ANEXO “F”

Bomberos
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Bomberos

Requisitos necesarios para obtener € permiso de funcionamiento por parte de los

bomberos:

1. Copia de la factura de la compra o recarga de extintores a nombre del
propietario.

2. Inspeccion por parte del departamento de bomberos de las instalaciones y de
seguridad contra incendios que posa la empresa.

3. Se debe dar cumplimiento a todas y cada una de las condiciones impuestas por
el inspector para poder obtener € permiso de funcionamiento.

4. Sedebe cancelar un valor anual impuesto por el departamento de bomberos.

105



ANEXO “G”

Patente municipal
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Patente municipal

La patente municipal es e permiso municipal obligatorio para € gercicio de una
actividad econdmica habitual (comercial o industrial) en nuestra ciudad.

L a patente se debe obtener dentro de los 30 dias siguientes al dia final del mes en que se

inician las actividades y a partir del 2 enero de cada afio.
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ANEXO “H”

Datos estadisticos (INEC)
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Cuadro A1: Datos estadisticos de la poblacion y vivienda 2010

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTOD |
01. Azuay CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1582 -1990 - 2001 -2010
N
1950 1962 1974 1982 1990 00 010
- Tasa de crecimiento W Poblacidn total
AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *
CENSOS 2001 - 2010
Mestzo | S 1.6
Banco [ S
e — 12
. ] |{ u. ¢
52_93‘9.;-,)‘ ﬂ;‘.’.ﬁj% Afrodescendiente -‘L}
’ 375.083 337.044 Montubio 1%
% oue |83
“axac| 20101 y 2010 2001
e L e
Edad e de poblcin Sealabetismo >= 15 s Ydnabeno dged e s s
Promedio de afios de % hogares que tratan el agua % nifios/as < de 5 afias en
% personas con cédula ciudadania 84,5 e 9,0 % personasutilizaron celular 62,9 T 25,1 Bl 0,1
N an > Cobertura del sistema de £n e e - <. anm = Promedia de fo ca  %d dos oue trabalan A3
Fuente: INEC
Cuadro A2: Datos estadisticos de la poblacion y vivienda 2010
PROVINCIA DEL AZUAY
TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO DE
OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL, SEGUN CANTONES.
TOTAL VIVENDAS PARTICULARES OCUPADAS POBLA- EXTEN- DENSI-
CANTONES DE CON PERSONAS PRESENTES CION SION DAD
VIVIENDAS NUMERO OCUPANTES | PROMEDIO TOTAL Km? Hab / Km?
PROVINCIA 211.517 143.684 593.759 41 599.546 7.994,7 75,0
CUENCA 130.620 99 949 413.246 41 417632 30856 1353
GIRON 5578 3141 12.543 4,0 12.583 3465 36,3
GUALACEO 16.413 9.097 38.512 4,2 38.587 3465 11,4
NABON 7.531 3.698 15.114 41 15.121 6357 238
PAUTE 10.167 5.601 22911 41 23.106 267,2 86,5
PUCARA 6.432 4.468 19.533 4.4 20.382 8475 240
SAN FERNANDO 1.717 987 3.044 4,0 3.961 1415 280
SANTA ISABEL 6.834 4.106 17.954 4.4 18.015 781 231
SIGSIG 13.363 6.093 24 612 4,0 24 635 6572 375
ONA 2180 996 3.228 3,2 3.231 294 6 11,0
CHORDELEG 4.568 2.602 10.845 42 10.859 1047 103,7
EL PAN 2177 884 3.069 3,5 3.075 1323 232
SEVILLA DE ORO 2422 1.238 5125 41 5.234 3137 16,7
GUACHAPALA 1.515 824 3.123 38 3.125 40,7 76,8

Fuente: INEC

109



ANEXQO “I”

Encuesta Piloto
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UNIVERSIDAD DEL

AZUAY

El objetivo de esta encuesta es obtener informacion con fines netamente académicos, le ruego sesirva

contestar la siguiente encuesta.

ENCUESTA N-[ [ T ]

1. ¢Posee un sistema de seguridad electronica para su hogar?

S ]
NO[__]
Si larespuestaesNO....... Pase alapregunta 4

2. ¢Si su respuesta es afirmativa, esta satisfecho con el servicio gue le brinda es sistema

de seguridad?
S ]
NO L]

3. ¢Qué empresa le ha ayudado con el servicio de seguridad?

4. ¢(Optaria por contratar un nuevo servicio de seguridad electrénica 6 mejorar, que le

brinde mayor confianza, economiay confort?
Sl [ 1]
NO ]

Si larespuesta fue negativa, NO continle con la encuesta

5. ¢Qué beneficios cree que le podria ofrecer una automatizacion en su hogar?
] Ahorro de dinero
L1 Ahorro detiempo
] Mayor control del hogar
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L] Mayor seguridad

6. ¢Qué paquete o nivel de automatizacion le gustaria adquirir para su hogar?

1 Bésico (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas).

] Medio (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas, apertura de puerta principal,
control automético de las luces del hogar)

1 Total (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas, apertura de puerta principal,

control automético de las luces del hogar, camara de video via | P)

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por € paquete o nivel de automatizacién?

GRACIASPOR SU COLABORACION
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ANEXQO “J”

Encuesta
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UNIVERSIDAD DEL

El objetivo de esta encuesta es obtener informacion con fines netamente académicos parala
realizacion de latesis previala obtencion del titulo de Ingeniero Comercial, leruego sesirva

contestar la siguiente encuesta. La informacion obtenida sera confidencial

ENCUESTA N- [ [ T ]

1. ¢Posee un sistema de seguridad y monitoreo el ectrénico para su hogar?
S [ NO []

Si larespuestaesNO....... Pase ala pregunta 4

2. ¢S su respuesta es afirmativa, esta satisfecho con € servicio que le brinda este

sistema de seguridad y monitoreo?
Sl L1 NO [

3. ¢Qué empresa le brinda €l servicio de seguridad y monitoreo?

4. ¢Optaria por contratar un nuevo servicio de seguridad electronica 6 mejorar, que le

brinde mayor confianza, economiay confort?
Sl ] NO [

Si larespuesta fue negativa, NO continle con la encuesta
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5. ¢Qué beneficios cree que le podria ofrecer una automatizacion en su hogar?
Ahorro de dinero

Ahorro de tiempo

Mayor control del hogar

o000

Mayor seguridad

6. ¢Qué paquete o nivel de automatizacion le gustaria adquirir para su hogar?

1 Bésico (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas).

] Medio (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas, apertura de puerta principal,
control automético de las luces del hogar)

1 Total (alarma sonora, sensores de movimiento, sensores de
apertura de ventanas y puertas, apertura de puerta principal,
control automatico de las luces del hogar, camara de video via
IP)

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por €l paquete o nivel de automatizacion?

$0 - $812
$813 - $1092
$1093 - $1494
Mas de $1494

Jo0tomb

GRACIASPOR SU COLABORACION
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ANEXO “K”

Cableado de una casa en construccion
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Figura A19: Cableado eléctrico en la planta bagja

*J ' P x Ca: . V. B

Fuente: Domo sek Servicios

Figura A20: Cableado eléctrico en la planta bagja

Fuente; Domo sek Servicios
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ANEXO “L”

Cableado de una casa en construccion
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Cuadro A3: Precios de los equipos €l ectronicos

PRECIO DE LOS EQUIPOS
PRECIO POR PRECIO
CANT. PARTE DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
myHouse Online Software Module for
1 SW34A ActiveHome Pro 75,99 75,99
iWatchOut Software Module for
1 SW33A ActiveHome Pro 88,99 88,99
1 SW31A ActiveHome Pro 49,99 49,99
1 AM486 2-pin Appliance Module 12,99 12,99
ActiveHome Pro Computer Interface and
1 CM15A USB cable 129,99 129,99
1 CM17A FireCracker Interface 29,99 29,99
1 CM19A Wireless PC Transceiver 49,99 49,99
1 CR12A Camera Remote Controller 29,99 29,99
5 DS10A Door/Window Sensor 25,99 129,95
3 IN51A INSTRUCTION SHEET 0 -
6 IN76A 1 YEARWARRANTY CERTIFICATE 11 66
3 KR10A Security Keychain Remote 21 63
6 LM465 Lamp Module 14,99 89,94
1 XX11A | ScanCam with Addressable Power Supply 69,99 69,99
2 MS14A EagleEye Motion Sensor 29,99 59,98
6 LM15A SocketRocket Screw-In Lamp Module 21 126
1 SH624 Security Remote Control 32,99 32,99
2 TM751 Small Wireless Transceiver 14,2 28,4
1 VA11A Xray Vision USB Converter 79,99 79,99
1 VK74A PANAND TILT KIT 99,99 99,99
1 VR36A Small Video receiver (no audio) 52 52
3 WS467 Wall Switch Module 12,99 38,97
1 HR12A PalmPad 28,99 28,99
3 SS13A Slimline Switch Decorator White 19,99 59,97
53 TOTAL 1494,08

Fuente. Tesina Estudio de la gestion para la automatizacion total en hogares

utilizando el protocolo de transmision X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010
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Cuadro A4: Precios de |os equipos €l ectronicos

COSTO DE LOS EQUIPOS ELECTRONICOS

CAN COSTO POR COSTO

T. PARTE DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
myHouse Online Software Module for
1 | SW34A ActiveHome Pro 41,7945 41,7945
1 | SW33A | iWatchOut Software Module for ActiveHome Pro 48,9445 48,9445
1 | SW31A ActiveHome Pro 27,4945 27,4945
1 | AM486 2-pin Appliance Module 7,1445 7,1445
ActiveHome Pro Computer Interface and USB
1 |CMI15A cable 71,4945 71,4945
1 |CM17A FireCracker Interface 16,4945 16,4945
1 |CMI19A Wireless PC Transceiver 27,4945 27,4945
1 | CR12A Camera Remote Controller 16,4945 16,4945
5 | DS10A Door/Window Sensor 14,2945 71,4725
3 INS1A INSTRUCTION SHEET 0 0
6 IN76A 1YEARWARRANTY CERTIFICATE 6,05 36,3
3 | KR10A Security Keychain Remote 11,55 34,65
6 | LM465 Lamp Module 8,2445 49,467
1 | XX11A ScanCam with Addressable Power Supply 38,4945 38,4945
2 | MS14A EagleEye Motion Sensor 16,4945 32,989
6 | LM15A SocketRocket Screw-In Lamp Module 11,55 69,3
1 SH624 Security Remote Control 18,1445 18,1445
2 | TM751 Small Wireless Transceiver 7,81 15,62
1 | VAL1A Xray Vision USB Converter 43,9945 43,9945
1 | VK74A PAN AND TILT KIT 54,9945 54,9945
1 | VR36A Small Video receiver (no audio) 28,6 28,6
3 | W67 Wall Switch Module 7,1445 21,4335
1 | HR12A PalmPad 15,9445 15,9445
3 SS13A Slimline Switch Decorator White 10,9945 32,9835
TOTA

53 L 821,744

Fuente: Tesina Estudio de la gestion para la automatizacion total en hogares
utilizando el protocolo de transmision X-10, Bravo Angel, Torres Christian, 2010
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ANEXO “M”

Disefio detesis

121



DOCTOR ROMEL MACHADO CLAVLJO,

SECRETARIO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA
ADMINISTRACION

DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY,
CERTIFICA:

Que, el H. Consejo de Facultad en sesi6n realizada el 25 de mayo de 2011,
conocié la peticion del sefior ANGEL ABELARDO BRAVO
SIGUENZA con cédigo 38192, por la que denuncia su tema de tesis previa
la obtencién del grado de Ingeniero Comercial con el tema “PLAN DE
NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA
DOMO SEK SERVICIOS EN LA CIUDAD DE CUENCA” El Consejo
acoge el informe de la Junta Académica y aprueba la denuncia; asimismo
acoge dicho informe y designa como Director de este trabajo al economista
Lenin Zufiiga Condo y como miembros del Tribunal Examinador a los
sefiores profesores ingenieros comerciales José Erazo Soria e Ivan Carvallo
Cordero. De conformidad a las disposiciones reglamentarias la denunciante
deberd presentar su trabajo de graduacién en un plazo méaximo de
DIECIOCHO MESES contados a partir de la fecha de aprobacion, esto es
hasta el 25 de noviembre de 2012.-

Cuenca, mayo 31

P GRITERSTE
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.

Cuenca, 14 de Abril del 2011

UNI\EIZS[]I%? DEL
Econ.
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Ciudad x = R e LSRR Yot e
" De niiestras consideracionies:

Yo, Angel Abelardo Bravo Siglienza estudiante de la escuela de Administracion de
Empresas; solicitamos a usted y por su intermedio al Honorable Consejo de Facultad; 1a
aprobacion-del Disefio-de -Tesis con-el-tema “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA DOMO SEK SERVICIOS EN LA
CIUDAD DE CUENCA ”, previo para la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial. -

Asi también sugiero. el nombre del Eco. Lenin Zifiiga como Director de la Tesis, por
cuanto conoce del tema antes mencionado y contamos con su consentimiento para

dirigirnos de la mejor manera durante el desarrollo de la misma.

Por la favorable acogida que se sirva dar a la presente, anticipo mi mas sincero
agradecimientos.

Angel A. Bravo S.
Codigo 38192
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UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

Cuenca, 14 de Abril del 2011

Econ.
LUIS MARIO CABRERA
DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

" Cuidad

De mis consideraciones:-

Quien suscribe, comunico - a usted que he revisado el disefio de tesis presentado por et -
. estudiante - Angel Abelardo Bravo Sigiienza con-el-tema “PLAN DE NEGOCIOS
PARA LA IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA DOMO SEK SERVICIOS -

EN LA CIUDAD DE CUENCA ”, el mismo que interesa como requisito previo para la
obtencion del titulo de Ingeniero Comercial, sobre el cual informo que cumple con los
requisitos _exigidos por la facultad en cuanto a la estructura de su contenido y .
metodologia.

Por lo expuesto anteriormente, recomiendo su aprobacion.
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- Universidad del Azuay
“Facultad de Ciencias de la Administracién
Escuela de Administracion de Empresas

“Plan de negocios para la implementacién de la empresa Domo Sek

servicios en la ciudad de Cuenca”

Tesis de graduacion previo a la obtencién del
_titulo de Ingeniero Comercial

Autor: Angel Abelardo Bravo Sigiienza

Cuenca, Ecuador
20011
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DISEN@:DE EESIS
AZUAY

......Scm.cms_ en ka..qmﬁ.ad. @.ie (Zuenpa».. %

__1.- Antecedentes:

--Planteamiente del problema:

-Cuenca. es-una-ciudad. que se-ha desarrollando tanto-en-el-campo social como.
...econdmico, en vista de que es la tercera ciudad mas importante del pais, no se ha
quedado. atras con.respecto.a.la.inseguridad. que. vive.el pais.siendo los mds. ...
..afectados los hogares, también es. imprescindible facilitar la vida de las personas, ... ...
..es_decir, automatizar aquellas. tareas cotidianas que. se realiza en los hogares, .. .
.actualmente en muchas partes del mundo existen lugares especializados en la .
.seguridad y confort de 1as persomas. .
_Tras el incremento de estas necesidades de comodidad y sobre todo seguridad
nacié la idea de crear “Domo Sek”, empresa especializada en el drea de la
domética’ ¢ inmética’, es decir brindar a los hogares y a los edificios de
i e il des e snicae serin aiehic e e e
l_n_la_p_ejf)" con la _pgogramacjén que permita manejar de manera optima el hogary

establecer el método més adecuado para el manejo de las mismas.

La domouca e mmotlca mtema presemar uns alternauva interesante, donde

abarque una gran ca.nndad de usuanos con el unico ob]euvo dc hacer la v1da mas

menor, y si bien es cierto ha expenmem.ado una lema pero consmnte y posmva

e:voh.tc:mn1 en ios llhlIIlUS afios ha 1d0 adqmnendo mayor 1mp0rtancxa_

"Domotica: Automatizacion de hogares.

.” Inmética: Automatizacién de edificios
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Hoy en dia, existe poca o casi nadalﬂsxm@mgn el servicio humano de vigilancia,
que por temor o complicidad. no son%z stfh\{cnemcmcme eficaces para brindamnos la
confianza que necesitamos. Un sistema domético e inmético tiene la capacidad de

mantener constantemente vigilada, si se tiene Internet permanente, ademas de

mantener vim'lada nuestras casas con sensores de movimjento cémara.s de vigilancias,

etc.; shora tenemos la oportumdad de manipular en vivo y en directo dlChOS

dlsposmvos interactuando con un computador a través de la red. De ésta manera,

NOSOLros mismos podcmns observar _v decidir cémo, cudndo y dénde va a funcionar el

sistema de seguridad; es decir, ser nuestro propio vigilante.

2.- Seleccitn y delimitacién del tema:

La presente tesis estd relacionado con la administracién y el marketing
estratégico, el mismo que ha sido seleccionado para realizar el plan de negocios

que permita..la.opt.imizat:ifm de recursos de la..empresa. denominada "Domo Sek”,

mismo que permitird al negocio ser mas organizado, eficiente v eﬁcaz_cp el__ T

manejo de sus recursos.

3.- Justificacion: -

Se escomo este tema debtdo a que la fonnacmn acadcmlca me ha dotado de
suﬁcuzntes fundam:mos. mformaclon y conocimientos para llevar a cabo esta
mvesugacmu Ademss tengo la segundad de que mediante la realizacwn de este
tema, siendo estudiantes de la escuela de ° Admuusuacmn de Empresas a.mphare

v refmzare nuestros conocimientos ya adqmndos

El prr:senté proyecto abre un espacio a este sector de la comunidad cuencana que

'propiéi'e: seguridad, confort y economfa, La seguridad electrénica que se pretende

ofrecer a los cl'i'entes v clientes potenciéleé 'e's 'a tra\es dé producﬁ)s ccmﬁalilés; '
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optimizando recursos, en algunosumﬁ;iﬁ%imdo la propia red eléctrica para las

conexiones.

4.- Objetivos:

_4.1.- Objetivo General:

Determinar ¢l plan de negocios para la implementacién de la empresa Domo Sek

servicios en la ciudad de Cuenca.
4.2.- Objetivo Especifico:
% Describir las caracteristicas del erﬁi:urésa
7 Realizar la planificacién estratégica.
> Realizar el estudio de mercado

» Determinar el andlisis econémico-financiero de la empresa.

5.- Marco Teérico:

La inseguridad en el pais ha ido en aumento, las personas han buscado de muchas

maneras proteger sus bienes materiales y sobre todo el bien mas preciado que es la
~vida. Cuenca no ha sido la excepcién, se ha incrementado Ios robos a domicilio de
manera alarmante, segin las estadisticas presentadas por la Policia Nacional
exhibidas cada mes;

“La presente tesis pretende ofrecer una empresa que brinde productos que no sean
~simples cableados que se encuentran dentro de los hogares, mds bien productos
que conforman una red doméstica, se puede considerar una  red doméstica a

cualquier tipo-de conexidn que existe entre dispositivos que se encuentran dentro

del hogar ¥ que-intercambian informacién- o recursos:-Asi por ejemplo; compartir
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_investigacion de mercados :mphcadeducaruempoymenmmmuchas
_veces compleja” Una vez realizada dicho. Plan, se proceder a determinar las -

g

elm;Mwmmm%Wsamm’;ohmﬁn
de la sefial de video para poder acceder a la television satelital desde mas de un
televisor, se puede considerarse como aplicaciones de una Red Doméstica:

La decision de elaborar el plan de negocios responde a las necesidades que existen

dentro de una comunidad. Teniendo en cuenta que: “Emprender un estudio 0

pautas, normas y procedimientos necesarios para la creacién de este negocio,.

competencia y el presupuesto necesario para la realizacion del mismo.

El analisis de la raumblhdad, representan una parte ﬁmdameutal para el proyecto,

¥a que de esa manera se establece los argumentos del estudio y se constituye la

base para la toma de decisiones y para la determinacién, si es rentable o no llevar

a cabo el mismo.

_tomando en cuenta la concepcidn del mismo, los productos que se vaa ofrecer, la__

..Gmdmummﬂllibmdewah;amndep, | ﬁmque“])]aa" e

dia y en cualquier sitio donde nos emontremos, mmtpre lmy ala mano una seric

de pmducms 0 servicios pmpuruomdos por el hombre mismo. Desde la mpa quem

computadoras que apoyan en gran medida el trabajo del ser humano. Todos y cada

uno de estos bienes y servicios, antes de venderse comercialmente, fueron =

evaluados desde varios puntos de vista, siempre con el obj

* una necesidad humana. Después de¢ ello, alguien tomo la decisién para pmdum'lo'

en masa, por lo cual tuvo que realizar una inversion economica.™

La empresa “Domo Sek” pretende dar una salida ante este problema social y presenta
una alternativa interesante, brindar seguridad y-a-la vez de hacer la vida mas facit

dentro de los hogares. Esta opcion surgié. como una aplicacién menor, y si bien es

* HUB: Concentrador, & un equipo de redes que permite conect:
mmmmmmmmmm&mmmmm
* TRESPALACIOS, Fiagi, “Investigacién de Mercados™, Tra edicion, Editorial Thomson, Espadia 2005, pag 30,

* BACA URBINA, Gabricl, ciém de Ps . Sta Edicion, Editorial Mc Graw Hill, México, 2006. Pig 2.

F e oS SR e
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O

cierto ha experimentado mlmpéﬁwm" evolucién, en los tltimos
afios ha ido adquiriendo mayor importancia dentro de la ciudad de Cuenca, por que
las personas aparte de seguridad buscan el confort.—

“Una inversion mtehgente requiere una base que h Jusuﬁque. Du:ha base e

premsammteunpmyecmbmmm:bymhmioquemdjqueiapm“

‘debe seguirse. Dealumﬂ'imvalutaeoee}tdasdcls.n:lal:hm'm'los;m:nyect.(:nez"'s Se

. bummfhotordlfermadorpamquehsmpreﬁmniosmos,por

lumalbmdmmosqucmhmrlaoumpetmaymmﬁﬂegms mmmando

premos,pmdudcsymarms nusolopamlgua.larlossmommomlos.

6 M e

anah-sﬁmmﬁopoyedadoqmdmstmqimhmprmobtmgauuhdades__

__y direccionar a la empresa al segmento de mercado que se pretende a tender y para

eso se debe re estructurar la empresa.

R oo e M s B S R
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7. ﬁ..c:am.._.:..a

Actividades .

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 7

Mes

Mes §

1.- Descripeion dé las caracteristicas del empresa

2+ Planificacion estratégica

anm:_n:o estudio téenico de la empresa

h‘wm:_n_,_o de mercado !

(8]

o)
Qo
(e8]
=1

O

] ] : 5 i
3= Anilisis econdmico-linanciero de la empresa

6.- Elaboracion de Conclusiones y
Recomendaciones

7.- revision de la lesis

8.« Imprevislos

9 - Entrega del Proyecto de la Tesina
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8.- Esquema Tentativo

g

.

UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

Introduccién

Describir las caracteristicas de la empresa.

1.1 Descripcion del negocio
1.2 Estructura organizacional
1.3 Descripcion de servicios

Realizar la planificacién estratégica.

2.1 Valores de la empres

2.2 Mision

2.3 Vision

2.4 Estrategias

2.5 Objetivos

2.6 Analisis FODA

2.7 Explicacion de los factores claves del éxito

Realizar el estudio de mercado

3.1 Tamaiio del mercado

3.1 Demanda actual y proyectada
3.1 Oferta

3.1 Analisis de precios

3.1 Fuerzas de Michael Porter

Determinar el andlisis econdomico-financiero de Ia empresa.

4.1 Inversion total

4.2 Financiamiento

4.3 Determinacion de los ingresos

4 4 Costos y gastos

4.5 Flujo de beneficios

4.6 Punto de equilibrio

4.7 Analisis de rentabilidad (VAN- TIR)
4.8 Analisis de Escenarios

6.- Conclusiones
7.- Recomendaciones

8.- Bibliografia
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