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INTRODUCCION

A través de los afios hemos visto como la evolucién de la tecnologia ha generado que
muchos conceptos separados se unificaran, ya que el unir diferentes productos en uno, es
una manera mas eficiente y general de cubrir diversas necesidades de las personas con la
utilizacion de un solo concepto. Ademas, durante los ultimos afios se han creado
campafias para concientizar a la gente, que el abuso de consumir bienes
desconsideradamente, esta destruyendo el planeta dia a dia en grados exponenciales. Por
tal razon, se cree que es importante traer un producto innovador, que unifique muchos
productos en uno para evitar el consumo excesivo de mas bienes, y que ademas ayude a
dosificar el uso de recursos no renovables, como es el caso de la energia, agua, entre otros

que tan vitales son para nuestra subsistencia.

Este proyecto se cred con el principal objetivo de dar a conocer el concepto y el producto
de DOMOTICA, a través de la comercializacion de tecnologia, con el agregado mas
importante, el cual consiste en que es desarrollado y fabricado en Ecuador.

Dicho sistema unifica 3 conceptos claves, “Casas Inteligentes”, “Sistema de monitoreo
de seguridad” y lo més importante, relevante y con miras al futuro, que es incorporar a
ello “Sistemas y desarrolladores de inteligencia artificial”. Con el objetivo de automatizar
procesos Yy eliminar rutinas, para ser mas eficientes con nuestro tiempo, a mas de
minimizar el consumo excesivo de recursos, de una manera ordenada y eficiente, acorde

a nuestras necesidades.



CAPITULO |

INVESTIGACION DE MERCADO

“Es la aplicacion del método cientifico en la bldsqueda de la verdad acerca de los
fendmenos de marketing. Estas actividades incluyen la definicion de oportunidades y
problemas de marketing, la generacién y evaluacion de ideas, el monitoreo del desempefio
y la comprensién del proceso de marketing. Dicha investigacion es mas que la mera
aplicacion de encuestas. Este proceso incluye el desarrollo de ideas y teorias, la definicion
del problema, la busqueda y acopio de informacion, el analisis de los datos, y la

comunicacion de las conclusiones y sus consecuencias.” (Babin, 2009)

Teniendo en cuenta esta definicion, se debe mencionar que para HazeM Industries
quienes se dedican a la investigacion y desarrollo tecnoldgico sera de vital importancia
localizar de manera precisa su nicho de mercado en el cual insertar su producto principal
IconHome, ya que el mencionado producto posee una amplia gama de usos y aplicaciones
que podrian ser un problema en su comercializacién de no definirse de manera correcta

su mercado meta.

1.1.  Objetivos

La investigacion de mercados tiene 3 tipos de objetivos diferentes.

“Administrativos: Ayudar al desarrollo de la empresa o negocio mediante una correcta
planeacion, organizacién y control del recurso tanto material como humano, para asi

poder cubrir las necesidades especificas dentro del mercado en el tiempo exacto.

Sociales: Satisfacer las necesidades especificas del cliente mediante un bien o servicio
requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y deseos

del cliente cuando sea utilizado.



Econdmicos: Determinar el grado econdmico del éxito o fracaso que pueda tener una
empresa al ser nueva en el mercado, o en su defecto introducir un nuevo producto o
servicio para asi poder saber con seguridad las acciones que se deben implementar.”
(QUESTIOPRO, 2020)

1.1.1. Objetivo general

“Los objetivos generales no son mas que los logros a alcanzar a través del trabajo, se
plantean como metas antes de empezar, lo que permite orientar la investigacion, el
trabajo, las acciones hacia el logro de las mismas e igualmente permite medir los

resultados obtenidos.” (Riquelme, 2019).

Teniendo en cuenta esto, se plantea el siguiente objetivo general para el presente estudio

de mercado:

o Determinar la factibilidad de producir y comercializar productos de Domotica

para viviendas y locales comerciales en la ciudad de Quito.

1.1.2. Obijetivos especificos

“... deben ser precisos, evaluables y viables, deben estructurase con verbos en infinitivo
que se alcancen verificar, evaluar y refutar en determinado momento. Para iniciar su
planteamiento, es necesario tener definido el o los problemas, el campo a estudiar, el
objeto de estudio, el tema, y en un proyecto o empresa los alcances a obtener.” (Riquelme,
2019).

Y por esta razon se definen los siguientes objetivos, que permitiran validar o invalidar el

objetivo general planteado anteriormente:

o Detectar el mercado principal para la comercializacion del producto.
o Conocer las exigencias y necesidades de futuros clientes.
o Generar estrategias de posicionamiento de marca.

o Establecer los canales de distribucion preferentes por los consumidores.
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1.2.  Poblacion y muestra

Para todo estudio de mercado, es requisito fundamental el contar con una muestra
adecuada de la poblacion, ya que esta nos ofrece estimaciones y resultados confiables.
Los datos para definir nuestra muestra se los obtuvo de la base de datos del (INEC, 2019),

para ello se ha considerado lo siguiente:

e Poblacion de la ciudad de Quito 2.239.191 habitantes
e Numero de personas por vivienda (aprox. 3-4) 608.749 viviendas
e Tasa de empleo adecuado (37,9%) 230.716 clientes potenciales

Gracias a este calculo se determind la poblacion de referencia y el mismo que servira para

determinar la muestra a tomar para el presente estudio de mercado.

1.3. Calculo de la muestra

Donde:

n= El tamafio de la muestra

N= Tamafio de la poblacion = 230.716

p= Porcion de poblacional ajustada = 0.5

g= Desviacion estandar de la poblacién = 1-p = 0.5

Z= Valor obtenido de los intervalos de confianza, relacion 95%= 1.96

e= Limite aceptable de error = 0.05

_ NsZ2x(pxq)
C(N—-1)e2+Z2x (p*q)

n

~ 230716 * 1.96% % (0.5 * 0.5)

"= (230716 — 1)0.052 + 1.962 « (0.5 * 0.5)
221.579,6464

"= 5777479

n = 384
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1.4. Tabulacion de la encuesta

Una vez obtenido el tamafio de la muestra y elegir el tipo de muestreo para establecer a
los individuos a los cuales se les aplico las técnicas de investigacion definidas, se realiz6
una encuesta a viviendas y locales comerciales dentro del D.M de Quito. La recoleccion
se la hizo a través de la plataforma virtual llamara “Surveymonkeys”, con una licencia
para estudiantes gratuita, dicha plataforma permitio crear la encuesta, compartirla de
manera digital e ir tabulando los datos obtenidos. Se debe mencionar que se obtuvo un

total de 410 respuestas.

Las encuestas una vez tabulada arrojo los siguientes resultados:

1. ¢Queé tipo de seguridad conoce o tiene para hogares? (Se puede escoger mas de

una opcion)

Answered: 400 Skipped: 10
100%

80%

Guardias Alarmas de Sistemas de Policia Otro
privados pénico seguridad Nacioal (especifique)
automatizados

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS A
~ Guardias privados 65,00% 260
¥ Alarmas de panico 60,00% 240
¥ Sistemas de seguridad automatizados 40,00% 160
~ Policia Nacioal 35,00% 140
» Otro (especifique) Respuestas 7,50% 30

Total de encuestados: 400

Figura 1. Conocimiento general del mercado.
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2. Segun su opinidn, ¢Qué tan importante considera la existencia de sistemas de
seguridad automatizados en hogares y locales comerciales? (Tomando 5 como

respuesta mas alta y 1 como la mas baja)

Answered: 410 Skipped: O

100%

80%

0%

5 4 3 2 1
OPCIONES DE RESPUESTA ~  RESPUESTAS -
- 5 65,85% 270
- 4 21,95% 90
- 3 9,76% 40
- 2 0,00% 0
- 1 2,44% 10
TOTAL 410

Figura 2. Importancia de la Domética en el mercado.

3. ¢Leinteresaria adquirir un sistema automatizado de seguridad para su hogar o

local comercial?

Answered: 410 Skipped: 0

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS ~
-~ §i 82,93% 340
-~ NO 17,07% 70
TOTAL 410

Figura 3. Interés de adquisicidn.
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4. ¢Conoce alguna marca o empresa que brinde este tipo de servicio?

Si su respuesta fue si ;Cuales?

Answered: 410 Skipped: 0

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS i
~ Si 19,51% 80
* No 80,49% 330
TOTAL 410

Comentarios (39)

Figura 4. Conocimiento de la competencia en el mercado.

5. Si ha visitado a un familiar o amigo que cuente con este tipo de sistema. ¢ Cual
ha sido su experiencia?

iswered: 410 Skipped: O

100%
80%
60%
40%

- - -

0%

Excelents Buena Regular Mala Mo ha tenido
experiencia

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS -
- Excelente 17,07% 70
* Buena 14,63% 50
~ Regular 7,32% 30
- Mala 2,44% 10
= No ha tenido experiencia 58,54% 240
TOTAL 410

Figura 5. Nivel de experiencia con equipos de Domotica.
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6. Si le ofrecemos un equipo de automatizacién para el monitoreo en la seguridad,
y ademas que este sirva como Sistema centralizado contra Incendios ¢ Influiria
en la decision de adquirir nuestro dispositivo?

Answered: 410 Skipped: 0O

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS -

~ S 80,49% 330

* No 19,51% 80

TOTAL 410

Figura 6. Aceptacion de promocion.

7. ¢Influiria en usted para la compra de este dispositivo inteligente que tenga un

soporte de mantenimiento? Lo que significa que no es un producto desechable
sino mas bien de larga duracion y facil de reparar.

Answered: 410 Skipped: O

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS -

~ Si 85,37% 350

~ No 14,63% G0

TOTAL 410

Figura 7. Necesidad de servicios complementarios.
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8. ¢influiria al momento de adquirir un sistema de domotica para su hogar o local
comercial, que este dispositivo tecnologico sea desarrollado y fabricado en el

Ecuador?

Answered: 410 Skipped: 0

No, me es

indiferente donde Si, tiene

lo produzcan. importancia.
OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS v
~ Si, tiene importancia. 51,22% 210
+ No, me es indiferente donde lo produzcan. 48,78% 200
TOTAL 40

Comentarios (77)

Figura 8. Importancia del lugar de origen del producto.

9. ¢Cuénto usted considera que pagaria por un equipo de seguridad automatizado
para su hogar o local comercial?

Answered: 400 Skipped: 10

100%
30%
50%
40%

20%

0%

$ 950 - $500 $501 - $750 §751 0 mas
OPCIONES DE RESPUESTA ~  RESPUESTAS -
-~ $250-$500 80,00% 320
- $501-%750 17,50% 70
~ $7510mas 2,50% 0
TOTAL 400

Figura 9. Rango de aceptacion de precio del dispositivo.
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10. Para la instalacion de un equipo de domotica en su vivienda o local comercial,

¢cuanto considera que estaria dispuesto a pagar por costo de instalacion?

Answered: 400 Skipped: 10
100%

30%

40%

0%

$25- $50 $51-§75 $76 0 més
OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS ¥
v $25-%50 70,00% 280
» $51-%75 27,50% 1o

v $760mas

TOTAL

Figura 10. Rango de aceptacion de precio de instalacion.

1.5  Tipo de investigacion y método

Se utiliz6 como método de estudio el descriptivo cuantitativo por la razén que busca
determinar la aceptacion del producto, analizar los mercados potenciales, y encontrar
mediante estrategias efectivas de marketing con las cuales la empresa pueda ingresar al
mercado dentro de la ciudad de Quito.

El Método analitico es aquel método de investigacidn que consiste en la desmembracion

de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para observar las causas, la
naturaleza y los efectos. (Ruiz, 2006)
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1.6 Instrumentos de la recoleccion de datos

Se procedié a recolectar datos mediante la técnica de investigacion de encuestas a través
de un cuestionario; los datos que se obtienen son confiables porque las respuestas se
centran en mayor parte en respuestas cerradas. El uso de las preguntas de alternativa fija
reduce la variabilidad de los resultados que habria por la diferencia entre los encuestados.
Por tanto, la codificacion, el analisis y la interpretacion de los datos son relativamente

sencillos.

1.7.  Interpretacion de los datos obtenidos

El analisis estadistico fue definido como el procedimiento por el cual se conseguia el
almacenamiento, procesamiento e interpretacion de los datos, con base a una serie de
estrategias para la tabulacion, resumen, andlisis y contraste de los datos que fueron

obtenidos de las observaciones a un conjunto de elementos. (Sulbaran, 2009).

Si bien es cierto, la encuesta se la realizé con preguntas un poco generales, pero esto se
debe a que en el mercado actual no posee precedentes sélidos en cuanto a informacion
acerca de este tipo de tecnologias y por ende es importante ser cuidadosos y muy objetivos

en el siguiente analisis.

1.8. Resultados de la encuesta

Como conclusidn de los resultados de la encuesta que se realizaron a 410 personas en la
ciudad de Quito, se obtuvo un nivel de aceptacién e interés de los consumidores de un
82.93% pese a que tan solo el 20% de los encuestados conocen alguna empresa 0 mara

en especifica que brinde este tipo de funciones. Por otra parte, se deduce que el precio es

18



un factor muy importante a la hora de adquirir equipos de domética ya que en su gran

mayoria los consumidores creen que estos son dispositivos de un alto poder adquisitivo.

Adicional a esto se menciona que él 65.85 % de los encuestados consideran que son
dispositivos importantes de adquirir, y asi mismo les es indiferente la procedente de
dichos dispositivos siempre y cuando tengan la calidad y garantias suficientes para

brindar confianza a los consumidores.

Finalmente, el 85.37 % de la muestra considera que es importante un servicio posterior
de venta que Hazem Industries podria aprovechar esta brecha de mercado a contar con

un servicio de atencion al cliente.

19



CAPITULO Il

NEGOCIO

2.1 Resefa historica

Inicialmente arrancd esta idea y suefio como algo personal en el afio 2005, por parte del
ingeniero José Macias, quien empez06 desarrollando una alarma de vehiculos con un
nuevo concepto; sin embargo, con el paso del tiempo al no tener resultados que le
permitiera tener un producto que sea dificil de replicar para la competencia, se decide
incorporar una parte electrénica al ya existente hardware, que sea programable y que

permita darle valor agregado, funcional y finalmente cualidades Unicas al producto.

Es asi que, con mucho esfuerzo, lograron obtener un sistema de control automético
integral (S.C.A.l), que por sus cualidades y aplicaciones se lo empez6 comercializando
en la industria, para pequefios productores que deseaban automatizar sus procesos

productivos.

Para el 2018 la empresa toma un nuevo rumbo, el cual era adentrarse en la domotica
dentro de los hogares, llevando esta tecnologia de automatizacion industrial al segmento
de viviendas y locales comerciales. Y por esta razon se forma la empresa “HAZEM

INDUSTRIES”, la cual se dedica a la investigacion y desarrollo tecnologico.

Finalmente, por temas de facilidad en el manejo institucional, se crea la marca
“ICONHOME?”, la cual esta encargada de la divisién de Domotica de la organizacion y
funciona como marca paraguas, para posterior desarrollo de productos dentro de esta area

de investigacion.
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2.2 Ubicacion de la empresa

Hazem Industries se encuentra localizado en el sector de la intercepcion de la Avenida
Simon Bolivar y Autopista general Rumifiahui, a 400 metros aproximadamente. El barrio

tiene por nombre Patrimonio familiar y su calle es E18G, lote 75.

e
Autopista Gral Ru“\‘“
JARD N
URB. EL a j'”_ﬁ[“

MADRIGAL DEL VALLE
PL
Urbanizacion ¢y
Jardin del Valle 3
R SALAZ 5
‘ E
o
e i
PATRIMONIO | 8 5
FAMILIAR ALMA 1
LOJANA BA ™
I {ERMO . ;
S E
°
LULUNCOTO 8
§
ONJAS AL 4
DO BUE RE
DONOFO EDEN DEL QL]
LOMA DE P | LLE NO -
LAS MALLAS BANCO DEL
PICHINCHA
EDEN DEL =)
1si ‘;9 LLE NO 2 $

"“} Recepciones Melanie

Figura 11. Localizacion de la empresa.

2.3 ldentidad corporativa

“La identidad corporativa de una empresa es el conjunto de caracteristicas, valores y
creencias con las que una organizacion se auto identifica y se auto diferencia de las otras
organizaciones. Es su historia, su ética, su filosofia de trabajo, sus valores, su cultura
cuotidiana, sus normas establecidas. Es, en definitiva, su personalidad, lo que la hace
Unica y diferente a las demas. Una empresa forja su propia identidad en funcion de lo que
cree y piensa de si misma, y en funcion de como quiere instalarse en la mente de su

publico. Y presenta una cara internay otra externa: la faceta interna son sus valores,
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ideales, cultura, comunicacidon, metodologia, estrategias..., y la faceta externa es el reflejo

de lo anterior por medio de una imagen corporativa.” (Montiel, 2016)

2.3.1 Mision (IconHome)

“La mision define la razon de ser de la empresa y el porqué de su existencia. Es la esencia
de su ser. Es una declaracion duradera acerca de cual es su propdsito, su negocio y su
valor agregado.” (EAE Business School, 2014)

Teniendo en cuenta esto, se define lo siguiente para esta organizacion.

“Somos un equipo de trabajo dedicado a desarrollar y producir dispositivos de Domotica
en el Ecuador, los cuales son la forma mas facil y accesible de convertir un inmueble
normal, en uno inteligente. Brindando soluciones tecnoldgicas para la optimizacion de

recursos, mediante la automatizacién.”

2.3.2 Vision (lconHome)

“La vision, en cambio, establece las metas de lo que la empresa desea conseguir en el
futuro, que es lo que quiere llegar a ser. Sirve como orientacion acerca del camino a
seguir, inspira y motiva a los equipos a seguir adelante en su propdsito. Por eso las metas
deben ser realistas y asumibles, y la vision debe estar claramente enunciada. Por supuesto,
la vision debe también estar en concordancia con los valores y la mision de la compaiiia.”
(EAE Business School, 2014)

Por lo tanto:

“Para el 2023 ser la marca nimero uno en el Ecuador en la comercializacidn de equipos

de Domdtica, llegando a todos los rincones del pais con nuestros dispositivos y exportar

los mismos, a nuevos mercados internacionales.”
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2.3.3 Valores corporativos

“En cuanto a los valores empresariales, éstos son las creencias basicas compartidas que
emanan de las personas y equipos que componen una empresa. Rigen su comportamiento
y definen las formas como se hacen las cosas, por lo tanto, se encuentran en la base de la
estrategia empresarial. Cada decision que se toma y cada accion que se ejecuta deben
estar alineadas con los valores corporativos, que permanecen estables en el tiempo. Es la
Unica manera de que las empresas puedan garantizar su éxito, cuando cada paso que da y
cada uno de sus actos estan fundamentados en los valores de la empresa.” (EAE Business
School, 2014).

Siendo asi, se definen como base fundamental para la organizacion los siguientes valores,

que seran la razén de ser de todos y cada uno de los colaboradores

. Honestidad

Una virtud esencial dentro de la organizacion, especialmente con la informacién que

proporcionamos de los productos a los clientes.

. Calidad

En cada actividad que se realiza y en cada producto que se fabrica; ya que se

considera que las cosas buenas, deben durar “para siempre”.

o Compromiso

Por parte de los socios, accionistas y cada uno de los miembros del equipo de trabajo,
en guiar su esfuerzo en mejorar el lugar donde se vive, ayudar a crecer a las personas

que les rodean, y finalmente compromiso con el cuidado ambiental del planeta.

o Lealtad
Con conviccion para luchar por sus pensamientos y suefios, y transmitir ideales de

ser mejores, a las personas que les rodean.
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Lealtad con la organizacion y respeto a cada uno de sus miembros, tanto en espacio

como en el trabajo e ideas de cada uno de ellos.

° Innovacion

Entendiendo que, si se quiere cambiar al mundo para bien, obtener resultados
diferentes y llegar a lugares o metas inimaginables, se debe dejar de hacer lo comdn,

e innovar dia a dia hasta alcanzar mejores resultados.

2.3.4 Objetivos de la empresa

o Ingresar al mercado con nuestros dispositivos de automatizacion y posicionar

a la marca “lconHome” como la mejor marca del mercado en el segmento de

la domotica.

o Conseguir socios estratégicos para la distribucion e instalacion de nuestros
dispositivos.

o Generar fuentes de empleo directa e indirectamente.

o Proteger el medio ambiente mediante la implementacion de nuestros

dispositivos en todos los hogares y locales comerciales.

o Lograr alianzas estratégicas con empresas de seguridad, inmobiliarias y
constructoras.

2.3.5 Productos

Se cuenta con dos productos dentro del area de la domotica, los cuales han sido
desarrollados y producidos en su totalidad en Ecuador. Dichos productos sirven para la

automatizacion y de esta forma conseguir lo que se conoce como “casas inteligentes”.

Adicional a ello, los dispositivos cuentan con una gama muy amplia de usos y

aplicaciones, a su vez que funcionan en lugares con o sin acceso a internet.

o ICONHOME
o ICONHOME SLIM
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2.4 Organizacion

2.4.1 Organigrama estructural

Dentro de la estructura, se menciona que uno de los objetivos es funcionar con no méas de 5 a 6 colaboradores incluidos los emprendedores.

Junta de Accionistas de HazeM
Industries

José Macias P.
& Bryan Macias M.

Gerente General
IconHome

Bryan Macias M.

Area Administrativa,
Financieray
Comercial

Bryan Macias M.

Area de Innovacién y

Desarrollo

Ing. José Macias P.

Comunicacién y Gestion de Talento

Disefio Grafico Ventas Humano

Ing. Edwin Espin D.

“ Servicios de Personal Técnico de
Servicios Contables Limpieza instalacion y soporte

Servicios Profesionales Servicios Profesionales

Servicios Profesionales
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2.4.2 Andlisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Calidad del producto

2. Bajos costos de fabricacion

3. Facil Instalacion

4. Personal experimentado en el
desarrollo tecnoldgico.

5. Versatilidad en la
comercializacién del producto
6. Valor agregado en su parte
intangible

7. Producto dificil de imitar.

8. Equipo de larga duracion y facil
de reparar (no desechable).

1. Falta de financiamiento de terceros
2. Inexperiencia en el mercado de la
domédtica

3. Publicidad poco desarrollada en
relacion a la competencia

4. Carencia de alianzas estratégicas
para su distribucion y
comercializacién.

5. Marca sin posicionamiento en el
mercado.

6. Poco conocimiento de los clientes
sobre estas tecnologias

7. Carencia de base de datos de
potenciales clientes.

1. Mercado poco atendido

2. Tecnologia de consumo creciente
a nivel mundial.

3. Posibilidades de exportar el

ESTRATEGIAS F.O.

1. Crear publicidad especifcia para
cada segmentacién de mercado
que surja y tratar de coparlos
todos y cada uno de ellos

ESTRATEGIAS D.O.

1.Conseguir alianzas estratégicas con
otras empresas que nos permitan
compartir espacio en eventos, ferias o
centros de exposiciones

tecnologias

5. Rechazo del mercado por ser un
producto de fabricacién Nacional
6. Aumento de los impuestos en la
importacidon de materia prima.

de seguridad comunitaria y
cuidado ambiental que a su vez
garanticen la sostenibilidad de la
empresa y crecimiento de la
marca.

¥ |producto a mercados extranjeros . . 2. Brindar mayores promociones en
a o simultaneamente . , -
< 4. Conseguir alianzas con empresas . ) beneficios, garantias y aplicaciones del
s . L 2. Personalizar las funciones y
8 |del sector inmobiliario, de . . . producto, con respecto a la
= o, . configuraciones de cada equipo i
S |construccién, seguridad, entre otros i . competencia
= k X segun las necesidades de los X X , .
ez |5. Con los estudios previos para el clientes 3 Promocionar precios mas bajos que
| .

2 desarrollo del producto, buscar crear X L. el mercado y tratar de convertir
o ) . 3. Ampliar o disminuir la )

nuevas tecnologias o innovar las ya . L, nuestra tecnologia en algo de

R capacidad de accion de los .
existentes. . consumo masivo
; equipos y crear sub produtos que o
6. Ingresar a proyectos con fines de . 4. Crear campafias donde se resalte las
. ) ) nos permita ofrecer al mercado L
cuidado ambiental gracias a las . . . R bondades de los dipositivos, que nos
, o dispositivos a distintos niveles ) . .
caracteristicas del pruducto. i .. ., permitan diferenciarnos de la
socioecondmicos de la poblacion. X
competencia.

1. Entrada de nuevos competidores |[ESTRATEGIAS F.A. ESTRATEGIAS D.A.

al mercado con capacidad de 1. Gracias a la flexibilidad y 1. Crear campanas para enfatizar que

economias de escala adaptabilidad del producto, nuestros equipos cuidan de una

2. Aumento de nivel de desempleo |cambiar de segmento de mercado [manera eficaz y eficiente los recursos
" que afecte el poder adquisitivo del  |conforme se presenten amenazas |que consumimos y por ende protege
ﬁ mercado a nivel econémico y/o al planeta
<zt 3. Cremiento lento de la empresa competencia 2. Participar en proyectos de
E 4. Que retiren algunos impuestos 2. Asociarnos con entes financiamiento publico, aprovechando
< |paralaimportacion de estas gubernamentales para proyectos |la situacion del pais en sus campafias

por promover emprendimientos

3. Conseguir la atencién de empresas
extranjeras y comercializar la marca en
otros paises con mercados con mayor
apertura a este tipo de tecnologias.

Figura 12. Estrategias de la matriz.
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2.4.3 Lienzo CANVAS

Aliados Clave
Compailias constructoras.
Inmobiliarias.

Locales de venta y
distribucion de equipos de
seguridad.

Locales de venta y
distribucion de sistemas
contra incendios.

Actividades Clave

Atencion al cliente

Asesoria en el disefio

Recursos Clave
Personal
Oficinas

Tecnologia necesaria

Propuesta de Valor
Seguridad garantizada
Proteccion familiar
Servicio integral
Automatizacion de
equipos eléctricos y
electronicos.

Ahorro energético.
Optimizacion de recursos

eliminando tareas
repetitivas.

Relacién con el Cliente
Trato personalizado

Relaci6én de confianza

Canales

A través de empresas
constructoras de inmuebles
(viviendas).

De manera digital por el
uso del Internet (pagina
web y redes sociales).

Segmentos de Clientes
Hogares familiares
Empresas

Locales comerciales

Mantenimiento

Pago personal

Pago servicios bésicos
Pago impuestos
Publicidad

Estructura de Costes

Servicio de instalacion a cargo de otras empresas.

Ventas

Estructura de Ingresos

Asesoria técnica

Figura 13. Gestion Estratégica.
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CAPITULO 111

PROCESOS GERENCIALES

“Es una de las claves para el funcionamiento global de toda empresa. Podriamos definirla
como el conjunto de acciones marcadas por los gerentes de una sociedad. Unas acciones
que repercutiran a todos los niveles de la empresa.

La administracion gerencial requiere de planificacidn, organizacion direccion y control
de recursos. Estos recursos pueden ser humanos, financieros, materiales, tecnolégicos y
de conocimiento.

Los primeros son el factor primordial de una empresa, mientras que el financiero se
traduce en los activos con los que se cuentan y que nos aportan liquidez. Pero actualmente,
otros recursos primordiales son los tecnoldgicos, que pueden ser tangibles o intangibles.”

(Ortega, 2020)

Es por ello que se empieza este capitulo con la descripcion detallada de los productos de
la marca IconHome, los cuales poseen un gran valor agregado y diferenciaciones técnicas
muy importantes, que seran de gran relevancia para obtener ventaja competitiva en el
mercado, al poseer su mayor desarrollo en el programa de los mismo, los cuales son un

factor intangible y dificil de imitar.

3.1 Operacion

A continuacion, se detallan los factores técnicos tanto de los equipos de automatizacion,
al igual que los complementos de los mimos, que permiten el funcionamiento adecuado

y brindan las diversas funciones a los usuarios.
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3.1.1 Ficha técnica del producto

PRODUCTO A PRODUCTO B

ICONHOME ICONHOME Slim

«— >

(I »
AL

| Ml
)

O T

Descripcion del dispositivo.

Disefo: Elaborado por el autor. Escenario: (Poemsuk, 2019)

Son dispositivos centralizados que, a través de su sistema de control automatico e
integral, recogen informacién mediante sensores de todo tipo (entradas), y ejecutan
acciones de encendido y apagado (salidas); con lo cual logramos obtener lo que se

conoce como “casa inteligente”, o “sistema domotico”.
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Caracteristicas especificas.

Tamafo
e I1lcmx18cm
Peso
e 19 libras
Calificaciones eléctricas
100-240VAC 50-60Hz

Conexiones fisicas

8 entradas

e 8salidas

Tipo de recepcion de sefial
e Anéloga

e Digital

Conexiones inaldmbricas

255x 8

255 x4

.
.

Uso
e Interiores
.

pertinente)
Red y conectividad
Externa: Wi-Fi 2.4GHz y 5GHz,

802.11 b/g/n

Exteriores (Si el técnico considera

Tamarno

e 7cmxl1llcm
Peso

e 0,8 libras

Calificaciones eléctricas
100-240VAC 50-60Hz

Conexiones fisicas

4 entradas

.

e 4 salidas

Tipo de recepcion de sefial
e Digital

Conexiones inaldmbricas

255 x 8

255 x 4

Uso
e Interiores

e Exteriores (Si el técnico considera

pertinente)

Red y conectividad

Externa: Wi-Fi 2.4GHz y 5GHz,

802.11 b/g/n

e Interna: Ondas de radio e Interna: Ondas de radio
frecuencia 3-30 Hz frecuencia 3-30 Hz
Figura 14. Ficha técnica.
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3.1.2 Estado de desarrollo

Se cuenta con un prototipo que ya ha pasado pruebas de campo y de calidad, el cual
estd listo para ser producido en masa. Dicho producto cuenta tanto con desarrollo
propio de hardware como de software, ademas de una aplicacion mdvil para
interaccion remota de los usuarios. Al ser un producto en su totalidad hecho por
HazeM Industries, se puede modificar, crear o eliminar funciones segun la necesidad
del mercado y adaptarlo a la realidad del pais. La aplicacion mavil esta lista y es

completamente funcional.

Es un producto con innumerables beneficios y valor agregado, pero entre los mas

destacables tenemos los siguientes:

Se ha disefiado y desarrollado el hardware con elementos de estado solidos (No
electromecanicos como Arduino, etc). Lo que significa que nuestro producto no
genera armonicos en la red eléctrica y permite prolongar la vida Gtil de los equipos
que estén conectados a los dispositivos IconHome, ademéas de brindar robustez y

seguridad en el mismo.

El disefio y desarrollo del software para el prototipo fue en el programa
"ASSEMBLER", o conocido también como lenguaje de maquinas (Cddigo binario), lo
que brinda seguridad extrema "anti-hackeo". Por otra parte, el beneficio principal de
programar en lenguajes de "bajo nivel”, es que no se necesitan componentes costosos
como memorias extras o elementos muy sofisticados para poder funcionar,
permitiendo abaratar costos de fabricacion ya que el potencial del producto se

encuentra en el software del mismo (Parte intangible).
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Adicional al software del equipo, se desarrollé una ampliacién movil que permite la
interaccion y control de los usuarios, con el "lconHome" tanto fisica como
remotamente. La parte mas importante es que la comunicaciéon de la aplicacion
funciona de dos maneras: tanto con protocolos IP (Internet), como via SMS
(Mensajeria de texto), lo que proporciona garantias y eficacia de la comunicacién con
los usuarios. Ademas, de que, gracias a esto, se puede utilizar el dispositivo incluso

en lugares donde no hay cobertura de internet.

Estos productos funcionan tanto alambrica como inalambricamente, lo que facilita su
instalacién en inmuebles ya construidos, como en los que estdn en proceso de

construccion.

Otro logro importante es que esta conexion inalambrica, es mediante enlace de radio
frecuencia, desarrollado igual por la empresa, lo que hace que el producto no ocupe
ni sature conexiones Wi-Fi; da un extra a la seguridad y a su vez brinda eficacia al
trabajar de manera exclusiva sin que otros dispositivos interrumpan su

funcionamiento.

A nivel de produccidn, los elementos son de fécil acceso y a su vez economicos, dentro
del mercado, lo que brinda una ventaja a la organizacién de no depender de un solo

proveedor de materia prima.

Es un producto de larga durabilidad, con bajos costos de mantenimiento y lo mas

importante: No es desechable ya que es facil de reparar y a bajos costos.

Para finalizar, gracias a que se ha proyectado y visualizado el producto en el tiempo,
se han integrado funciones a nivel de programacion; que por una parte hacen que no
se tenga la necesidad de cambiar de hardware para brindar mas funciones y servicios,

sino que, mediante la innovaciony desarrollo de nuevas aplicaciones moviles, se
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podra seguir generando valor agregado al producto. De esta manera se producen
ingresos en el tiempo por las actualizaciones de la aplicacion moévil, que permitan ser
sostenibles. Ademas, garantiza que sean competitivos al poder adaptarse facilmente a
nuevas tendencias del mercado, como a la creacidn de nuevas tecnologias ya que estan

listos y cuentan con la capacidad para ello.

3.1.3 Accesorios complementarios del equipo

Antes de enunciar los accesorios principales, se debe mencionar que tanto para lconHome
y IconHome Slim, sirven los mismos dispositivos complementarios y a su vez se debe
resaltar que, no se requieren accesorios “inteligentes” o compatibles con tecnologia Wi-
Fi, ya que los productos tienen la cualidad que una vez se le afiadan los accesorios, los
convierte en partes del sistema inteligente. A diferencia de otros equipos de domética
similares que se ofrecen en el mercado.

Se divide en dos categorias: Accesorios principales o fijos y accesorios complementarios

o variables.
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3.1.3.1 Accesorios Principales o fijos

Dichos complementos los catalogamos como principales o fijos, ya que son
indispensables para el buen funcionamiento de los dispositivos IconHome, y estos no
pueden ser sustituidos o removidos para garantizar el buen funcionamiento y brindar la

mayor calidad de experiencia posible.

Tabla 1. Accesorios fijos

Items Cantidad Descripcion Especificacion

1 1 Adaptador de pared AC Estandar de 12V

2 1 Mddulo de potencia AC para control 1 Kva

3 1 Modulo de potencia DC de 12V 20 vatios

4 1 Esquipo servidor — administrador Samsung Galaxy serie A
5 1 Bateria de respaldo 5.000 mAH

6 1 Sirena 12 V — 20 Watts

7 1 Sensor de movimiento Estandar

8 1 Adaptador de audio y micr6fono Estandar

3.1.3.2 Accesorios Complementarios o variables

Existen dos tipos de accesorios variables, los que se mencionan previamente como
Entradas (Sensores para receptar datos) y Actuadores (Equipos eléctricos y electronicos
a los cuales vamos a controlar). Todos y cada uno de los siguientes accesorios se los
incorpora a los dispositivos IconHome, dependiendo el requerimiento y necesidad de cada

usuario.
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Dispositivos de Entrada.

Se consideran como “entradas”, a aquellos elementos que les permitan a los dispositivos

IconHome, recibir informacion del medio.

Asemejando esto al cuerpo humano, se puede decir que, los productos de domética suplen
una funcion similar a lo que el cerebro en las personas, y por ende lo que llamamos
sensores o dispositivos de “entrada”, son los sentidos del cuerpo; por donde se recepta

informacioén.

Siendo asi tenemos el siguiente listado con las diversas posibilidades, con las que los
clientes pueden crear escenarios y suplir funciones especificas segun el tipo de sensor que

se vaya incorporando a los productos de la marca lconHome.

o Sensores de movimiento
o Sensores de humo

o Sensores de impacto

o Sensores de presencia

o Sensores infrarrojos

o Sensores de temperatura
o Sensores de humedad

o Sensores de iluminacion

. Micréfonos, etc.
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Dispositivos de Salida.

Por otra parte, como “salida”, se consideran a todos aquellos accesorios a los cuales
vamos a controlar, bien sea encendiéndolos (ON), o apagandolos (OFF), dependiendo de

la necesidad y solicitud del usuario.

De esta forma es como se consigue la automatizacion. Y dicho esquema esta inspirado en
el cuerpo humano, donde: se recepta informacion al cerebro a través de los sentidos
(entradas), una vez alli se procesa dicha informacion y de forma automatica se envia una
orden o sefial a las extremidades (salidas) para ejecutar acciones, las cuales seran

variables segun lo que requiera la situacion.

Siendo asi, y teniendo esta referencia, es como se genera una automatizaciéon con
inteligencia artificial, y todo esto gracias a la sofisticada tecnologia de los “cerebros” de

la marca IconHome.

Aqui se detallan algunos ejemplos de todo lo que se puede controlar a través de estos
productos:

o Sistemas de iluminacién

o Sistemas de audio

o Sistemas de tomas corrientes
o Motores de bomba de agua

. Motores para cortinas

o Puertas eléctricas

o Sirenas

° Termostato, etc
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Todos y cada uno de estos accesorios variables se los puede incorporar al IconHome, y la
variedad y cantidad de accesorios dependeran de cada circunstancia, ya que cada vivienda
tiene sus particularidades y por ende no se puede predefinir la cantidad y variedad de

complementos que pueda utilizar o incorporar cada usuario.

Es por esta razdn que IconHome son equipos extremadamente versatiles y se pueden

adaptar a cualquier circunstancia planteada.

Adicional a ello, poseen la capacidad de controlar equipos con carga de energia muy
pequefias (como un bombillo de luces de navidad), hasta cargas muy grandes (como un

motor de una planta de produccion).

Todos y cada uno de los mencionados complementos, son faciles de conseguir en el
mercado local, y se puede trabajar con accesorios sofisticados y costosos; y de igual
manera con accesorios de bajo precio, y esto dependera de las preferencias y capacidad

adquisitiva de los clientes.

Finalmente, se debe enfatizar y resaltar que a diferencia de otros dispositivos de
automatizacion o cerebros que hay en el mercado, como en ejemplo los populares
“cerebros” de Amazon (Alexa), o como el Google Home; pues requieren que todos y cada
uno de sus accesorios sean compatibles con la tecnologia Wi-Fi para que los puedan
controlar. Sin embargo, para los cerebros de IconHome, no existe este impedimento, ya
que sin importar que tan costoso, barato, sofisticado o simple sean los sensores de entrada

o los dispositivos de salida, una vez se los conecta, pues son controlables y
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automatizables, convirtiéndolos en “inteligentes”. Todo esto gracias a la sofisticacion de

los productos de la marca IconHome.

3.2 Produccidén

HazeM Industries tiene como objetivo principal investigar y desarrollar nuevas
tecnologias; sin embargo, pese a crear productos que requieren manufactura, se elabora
un prototipo, el cual se debe enviar a alguna otra empresa especializada en la manufactura
para producir los dispositivos en masa. Esto debido a que se considera que hay que
especializarse en un area especifica, y por ende si también se quisiera gestionar de manera
propia el proceso de produccion, se requeriria mas tiempo y recursos econdémicos hasta
lograr especializarse, lo que iria en contra de las politicas de la organizacion en manejare

con no mas de 5 a 6 personas.

Posterior a ello, se cargara el software a los productos Iconhome que les permita empezar
a operar. Dicho proceso se lo efectuara Unicamente en la matriz de la empresa ubicada en
la ciudad de Quito.

Para la etapa de produccion se han evaluado tres escenarios: a corto, mediano y largo

plazo.

3.2.1 Corto plazo

Los dispositivos IconHome se fabrican a través de la empresa SMELEKTRONIK S.A,
quienes se dedican a la manufactura y soluciones electrénicas. Esta empresa se ubica en

la ciudad de Cuenca — Ecuador.

Actualmente se encargan de enviar la manufactura de las placas bases con sus elementos
soldados y probados. Posterior a ello, en HazeM Industries, instalan el software en los
micro chips de los equipos, y finalmente los ensamblan con la caja definitiva de donde

estaran listos para ser distribuidos.
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Dicha empresa (SMELEKTRONIK S.A), posee basta capacidad de produccién, teniendo
en cuenta el nivel de demanda actual de la empresa que es menos de 20 unidades por mes;
sin embargo, de ser necesario poseen capacidad de fabricacion de placas bases con sus

respectivos elementos de hasta 500 unidades al mes.

Figura 15. Placas Bases Figura 16. Placa Base con elementos

Figura 17. Teclado Figura 18. Mddulo de potencia

Figuras 15, 16, 17 y 18. Elaboradas por el autor.

39



3.2.2 Mediano plazo

Para la segunda fase de produccion siempre y cuando el mercado reaccione
favorablemente a estos productos, se continuara manufacturando a través de
SMELEKTRONICA S.A, pero adicionalmente, ellos se encargaran del ensamblaje total de
los productos, todo esto gracias a las maquinarias que poseen y que permiten que todos
los equipos se manufacturen en su totalidad en esta empresa.

Se debe tener en cuenta que esta empresa realiza este tipo de trabajos completos de
produccion y ensamblaje pasadas las 1.000 unidades por lote, y por tal razén es que no se
ha accedido a estos servicios desde el comienzo del proyecto, ya que para la fase uno por
temas de costos ellos asignan una maquina de menores prestaciones y capacidad, en
comparacién a la que se puede acceder en caso de superar las unidades pedidas en la
primera etapa.

P o 20 90000000

Figura 19. Ensamblaje ICONHOME Figura 20. Montaje sobre caja hermética
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Figura 21. Producto dentro de la caja Figura 22. Ensamblaje total de ICONHOME

Figuras 19, 20, 21 y 22. Elaboradas por el autor.

3.2.3 Largo plazo

Finalmente, en la fase tres de produccién, siempre y cuando la empresa local de
manufactura Cuencana no logre abastecer, se tiene lista la cotizacion y los contactos con
las empresas Sky Electronics e Inriver INC en Corea del Sur, quienes tienen divisiones de
manufactura de equipos electrénicos a gran escala y a precios considerablemente bajos
en comparacion al mercado nacional. Estas empresas manufacturan de 10.000 unidades
en adelante con acabados de primera calidad.

3.3  Compras

En la actualidad se adquiere materia prima para el ensamblaje de los equipos y

empaquetado en sus respectivas cajas.
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Figura 23. Caja hermética marca KEUR grande.

Figura 24. Caja hermética marca Schneider pequefia.
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e Acrilico transparente de 5 lineas para base de los equipos y cortados a la medida

en maquina laser.

| @ 0 0 seccssee

K K

Figura 25. Acrilico lechado (color blanco) de 3 lineas con el disefio y corte impreso en

laser.

Figura 26. Postes de 2,8 cm. Tornillos cola de pato de 3 cm y 1 cm con pernos.
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Figura 27. Papel adhesivo transparente con disefio impreso.

e Plastico transparente para embalaje del producto.

o Caja con disefio impreso para empaque.

Fifuras 23, 24, 25, 26 y 27. Elaboradas por el autor.

3.4 Infraestructura

“La infraestructura es el conjunto de servicios, medios técnicos e instalaciones que
permiten el desarrollo de una actividad. La palabra infraestructura proviene del
latin infra (“debajo”) y structus (“construido”), y por ello se utiliza este término para

referir a una estructura que sustenta a otra, actuando como su base.” (Raffino, 2020)

44


https://concepto.de/servicio/
https://concepto.de/desarrollo-3/

3.4.1 Requisitos generales

Dentro de estos, se consideran elementos que sirven para operar la parte administrativa

de la organizacion y que son comunes o esenciales para la mayoria de negocios formales

de manera general.

Tabla 2. Requisitos generales

Articulo

Detalle

Computadores
Impresora laser color
Vitrinas mostrador
Escritorios de oficina
Sillas para escritorio
Sofés

Mesas de trabajo
Televisores

Tabletas

Adecuacion techo

Adecuacion en paredes

Adecuacion eléctrica

Motores eléctricos

Muebles

2 de escritorio y 2 portatiles para uso administrativo
Dispositivos para imprimir documentos.

Elemento donde se muestre el producto de manera fisica.
Para uso administrativo.

Para uso administrativo.

Elemento de uso administrativo

Elemento para anélisis técnico.

Elemento para uso administrativo.

Para demostraciones en vivo.

Implementar juego de luces y parlantes para
demostraciones.

Incorporar el control de algunas tomas corrientes e
interruptores a nuestro sistema domotico.

Instalacion necesaria para el uso del sistema domotica a

mostrar.

Se requiere un motor de bomba de agua y uno para apertura
de cortinas para mostrar diversos escenarios del IconHome.

Que permitiran simular la zona de un hogar o vivienda.
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3.4.2 Requisitos especificos

Dentro de este apartado se consideran los articulos que son esenciales y muy particulares

en el giro del negocio, sin los cuales seria muy dificil o casi imposible, que el equipo de

investigacion y desarrollo pudiese continuar con innovaciones y nuevas creaciones

tecnoldgicas.

Tabla 3. Requisitos especificos

Articulo Detalle

Computadores 2 de escritorio de Ultima generacion. 1 para el area de
disefio y otro para el area de Innovacion.

Cautines Herramienta usada para soldar; en este caso, para

Kit de destornilladores

Taladros

Remachadoras

Kit de herramientas

Kit multimetro

Rollo de soldadura

Cables

instalacion de sistemas domaticos.

De varios tamafios y formas

Para perforar superficies.

Para fijar elementos.

Para uso frecuente en la instalacion de los sistemas
domoticos

Instrumento eléctrico portatil para medir directamente
magnitudes eléctricas activas como corrientes y potenciales
(tensiones) y/o pasivas como resistencias, capacidades entre
otras.

Insumo necesario para unir elementos electronicos
mediante el proceso de soldadura.

Cables variados para diversas pruebas y/o reparaciones.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

“Un plan de marketing es un documento que las empresas realizan anualmente que

recoge:

. Obijetivos principales para ese afio.

. Situacion del mercado y la empresa.

. Definicion de los clientes de la empresa.

. Principales campafias a realizar y objetivo esperado de cada campafia.

. Plan de acciones anual, donde aparece cuando y quién ejecutara las diferentes
acciones programadas para ese afo.

. Presupuesto que se va a invertir en cada accion.

. Plan de contingencia: en caso de que las acciones no estén funcionando, queé se

hara.

Pero lo méas importante no es saber qué es un plan de marketing, lo mas importante es
saber por qué lo necesitas.

Necesitas una estrategia de marketing en tu empresa porque:

. Te obliga a enfocarte en unos objetivos medibles.

. Te permite tener presente una vez mas quién es tu cliente y qué necesita.

. Es la unica forma de que tus acciones de marketing estén enfocadas tanto en tu
objetivo como tu cliente y que sean coherentes unas con otras.

. Te haré ahorrar dinero enfocéandote solo en aquellas acciones que funcionan.

. Lo necesitas para planificar tus acciones a lo largo del afio y prever cuanto
tiempo y recursos necesitaras.

. Podréas ver antes de acabar con todo tu presupuesto que esta funcionando y qué
no, para poder hacer cambios.

. Te permite hacer una evaluacién a final de afio para ver puntos de mejora 'y

lecciones aprendidas.
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En resumen, un plan de marketing te hace seguir un proceso que te obliga a pensar en
cual es la mejor manera para atraer clientes, convertirlos en clientes, venderles mas

productos o servicios y apoyarte en ellos para conseguir mas clientes.

Sin este documento, tus acciones de marketing seran solo eso, acciones sueltas sin

objetivo y sin posibilidad de medicion.” (Corral, 2017)

4.1  Distribucion y puntos de venta

“Es necesario describir el punto y la politica de venta, es decir, como los productos /
servicios llegaran al consumidor final. Si se utilizaran intermediarios, y cuéles seran sus
caracteristicas.
. Distribucion: conjunto de actividades, que se realizan desde que el producto ha
sido elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado por el consumidor
final, y que tiene por objeto precisamente hacer llegar el producto (bien o
servicio) hasta el consumidor.
o Punto de venta: conjunto de accesorios y programas para computadora que,
funcionando en conjunto, realizan operaciones que permiten imprimir un ticket
y/o factura de venta, emitir reportes relacionados con la misma, asi como llevar

el control de inventarios y operaciones comerciales determinadas.

El canal de distribucion lo constituye un grupo de intermediarios relacionados entre si
que hacen llegar los productos y/o servicios de los fabricantes a los consumidores o

usuarios finales.

Existen cuatro canales de distribucion para hacer llegar los bienes de cosnumo:

e  Productores - Consumidores: esta es la via mas corta y rapida que se utiliza
en este tipo de productos. La forma que mas se utiliza es la venta de puerta en
puerta, la venta por correo, el telemercadeo y la venta por teléfono. Los

intermediarios quedan fuera de este sistema.

48



o Productores — minoristas — consumidores: este es el canal més visible para
el consumidor final y gran numero de las compras que efectda él publico en
general se realiza a través de este sistema. Ejemplos de este canal de
distribucion son los concesionarios automatices, las gasolineras y las tiendas
de ropa. En estos casos el productor cuenta generalmente con una fuerza de
ventas que se encargara de hacer contacto con los minoristas que venden los
productos al publico y hacen los pedidos después de lo cual los venden al

consumidor final.

o Productores — mayoristas — minoristas o detallistas: este tipo de canal lo
utiliza para distribuir productos tales como medicina, ferreteria y alimentos. Se
usa con productos de gran demanda ya que los fabricantes no tienen la

capacidad de hacer llegar sus productos a todo el mercado consumidor.

o Productores — intermediarios — mayoristas — consumidores: este es el canal
mas largo, se utiliza para distribuir los productos y proporciona una amplia red
de contactos; por esa razon, los fabricantes utilizan a los intermediarios o
agentes. Esto es muy frecuente en los alimentos perecederos.” (INSTITUTO
UNIVERSITARIO DEL ESTADO DE MEXICO ATLACOMULCO, 2014)

Teniendo en cuenta el tipo de producto, las politicas de la organizacion y algunos detalles
en la parte de gestion del negocio, se decide implementar la siguiente estrategia para

distribucion y punto de venta:

La empresa esta enfocada a la comercializacion indirecta (Productores — minoristas —
consumidores), es decir, que se centraran en constructoras y distribuidores que permitan
llegar a clientes finales mediante sus proyectos. De esta manera se logra facilitar la
adquisiciéon de los productos y asi dar a conocer la marca. Se toma en cuenta una
distribucion selectiva, teniendo en cuenta criterios objetivos y considerando un nimero
determinado de constructoras del ramo comercial en el que se venderda INCONHOME.

Como punto de venta se toma en cuenta las areas en donde se encuentran la mayor
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cantidad de constructoras del pais, especificamente en Quito y posteriormente ampliar el

mercado, tratando de introducir los dispositivos de forma selectiva.

4.2 Promocién del producto

“La promocion se trata de una herramienta de mercadeo que tiene como objetivo
principal persuadir e incitar al consumidor a comprar un determinado producto. La
empresa trata de influir en la actitud y comportamiento del cliente a través de toda una
serie de herramientas para, en definitiva, motivar a la gente a que compre mas y, por ende,

incrementar su cifra de ventas.

Definir la estrategia de promocion no es sencillo. La empresa debe tener muy claro cuél
es el mensaje que quiere proyectar, asegurarse de que el mercado objetivo concreto al que
se dirige lo entendera e interpretara tal y como ella pretende y, en definitiva, que ayude a

incentivar la compra de sus productos.” (Nufio, 2017)

En la promocion, se va a utilizar la estrategia de empuje que va dirigida al distribuidor,
es decir, al intermediario minorista. Ademas, se ofreceran descuentos y garantias de
calidad, y para la promocion, se solicita al distribuidor que el producto se implemente en

su paquete de venta.

4.3 Publicidad

“La empresa puede promocionar sus productos de muchas maneras, ya sea a través de
anuncios televisados o un stand en un evento, por ejemplo. Pero, ;qué mas herramientas

de promocién de un producto existen?:
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Publicidad. Ya sea a través de la television, radio, periddicos, revistas... Divulgacion de
informacion del producto pagada, con la intencion de que alguien actle de una manera

concreta.

Promocion de ventas. Incentivos de corto plazo a los consumidores o a los equipos de
ventas, que buscan incrementar la compra o la venta de un producto o servicio
determinado. Ejemplos de promocion de ventas serian, por ejemplo, descuentos, cupones,
sorteos, premios 0 muestras gratis. Un ejemplo concreto de promocidn de ventas, serian
las muestras gratuitas de las perfumerias, con el Gnico fin de que el cliente tenga la
oportunidad de testear y probar un producto y, caso de satisfacerle, comprarlo en un

corto/medio plazo.

Relaciones publicas. Actividad por la que se promociona o trata de incrementar el
prestigio de una determinada marca o producto mediante el trato personal directo con
otras personas. A traves de las relaciones publicas se trata de reforzar y fortalecer los

vinculos con los clientes para persuadirlos y fidelizarlos.

Ventas personales. Presentacion directa a través de una conversacion con uno o varios
compradores potenciales con el fin de conseguir la venta del producto. La venta personal
es util, sobretodo, para la venta de productos que requieren de una mayor inversiéon y un

mayor asesoramiento: electrodomésticos, coches...

Una empresa tiene a su disposicion multitud de herramientas online y offline que puede
emplear para la promocion del producto. Su eleccién dependeréa del tipo de producto que

venda, asi como del mercado al que vaya dirigido.” (Nufio, 2017)

La publicidad de IconHome se llevara a cabo mediante campafias que se difunden en los

medios de comunicacion, cumpliendo los dos objetivos principales de la publicidad.

o Informar al consumidor de manera digital sobre los beneficios del producto.
o Inclinar por medios psicoldgicos la balanza motivacional del sujeto hacia el
producto anunciado, de tal manera que la probabilidad de que el objeto sea

adquirido por el consumidor se haga mas alta gracias al anuncio.
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Ademas, nos enfocaremos en 4 formas para captar la atencién de las personas:

Atencion en las nuevas formas y modalidades con las que productos de
domotica se vayan comercializando en otros paises, para reaccionar de manera

oportuna a las nuevas tendencias con mejores propuestas a nuestro mercado.

o Interés. Mediante la creacion de campafias especificas a una problematica en
particular, donde se muestren distintas formas de solucionar dichos problemas

con los mismos productos de lconHome.

o Deseo. El cual se piensa generar a través de la exclusividad, mostrando lugares
de lujo y completamente automatizados, que permitan que las personas suefien

con tener sus inmuebles de igual manera.

o Accidn, a través de comentarios personales de los mismos usuarios y de como
la implementacion de esta tecnologia le ha solucionado uno o varios problemas

cotidianos.

Las técnicas seleccionadas para la captacion de futuros clientes son:

o Demostracion o argumentacion, que se consiguen con comparativas con
productos ya posicionados, donde se tendréa el objetivo de resaltar factores
técnicos, alcance y eficiencia de los dispositivos IconHome, con respecto a

otros.

o Descripcion, de afiches que se lancen en redes sociales, mostrando los
productos una y otra vez, pero describiendo su uso en distintas circunstancias

y actuando de manera diferente en cada una de ellas.
o Exposicion en ferias de vivienda donde podamos alcanzar muchos posibles

minoristas o distribuidores en un solo lugar. Por otra parte, las exposiciones se

deben atender de forma directa en reuniones barriales, o de conjuntos donde se
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les pueda demostrar que sin importar que los lugares sean distintos, se les

brindara soluciones practicas.

Ver ANEXO 2. Proforma IconHome

4.4  Medios publicitarios

o ATL (RADIO). Ya que este medio permitira de manera masiva resaltar un
grave problema como lo es la seguridad, y resaltar en breve que nuestra marca
es una solucion a ello.

o BTL (PRENSA, EVENTOS). Teniendo en cuenta la cantidad de casos de
inseguridad que se estdn manejando diariamente en estos medios, se plantea
parecer como una solucion inmediata y asi captar el interés de los lectores de
estos medios.

o TTL (ONLINE). Este medio se lo tendra como la principal opcion, gracias a
las herramientas de segmentacion que poseen las redes sociales y que pueden
facilitar la creacion de diversas campafias, con el mismo producto, pero
Ilegando de manera puntual al mercado meta.

45  Marcas, empaques, etiquetas

v 0 [CCONHOME

L OGI A LI C A DA

Figura 28. Iso-tipo de la marca IconHome
Empaque: Caja en cuya cubierta superior se encontrard todas las indicaciones, con el
logo y foto del producto; y en el interior, el dispositivo con la guia para su facil instalacion

y algunas aplicaciones précticas.

Etiquetas: En el empaque se incluird la informacion relevante sobre el producto y las

etiquetas que certifiquen su correcto funcionamiento.
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4.6 Imagen corporativa

“La imagen corporativa de una empresa esta relacionada con todos aquellos elementos
graficos y visuales propios de una corporacién o empresa. La imagen corporativa es el
sello a través del cual una empresa quiere ser identificada y distinguida entre el resto de

compafiias del sector.

En definitiva, es uno de los signos de identidad que mejor representan a laempresa,
puesto que es lo que ayudara al cliente a retener la marca. Por tanto, a traves de
la imagen corporativa, no solo se trata de plasmar el logo, sino lograr reflejar unos
valores determinados, con los que la marca quiere que sus clientes se identifiquen.”
(Nufio, 2017)

INDUSTRIES

AL

Figura 29. Imagen corporativa

Esta primera imagen es el simbolo de la empresa, inspirado en la figura de un LOBO, que

significa lealtad, seguridad, vigilancia y supervivencia.
Su nombre esta representado por HAZE, que en espafiol significa neblina, y con esto se

demuestra que la empresa desea ser adaptable y al mismo tiempo envolvente con sus

clientes, como lo es este fendmeno natural; por otra parte, “MM” representa el apellido y
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emblema de la familia Macias Murillo, quienes son los cofundadores de la organizacion

al igual que los duefios y desarrolladores del Sistema de Domoética IconHome.

A continuacion, esta es la presentacion de la marca de los productos ICONHOME:

Te presentamos
w7’ ICONHOME

Contactanos 098-794-4029 /022 609 447

Figura 30. Iso-tipo de la marca paraguas

Se elige el formato de Iso-tipo al tratarse de una marca nueva que desea ingresar al
mercado, y por ello sera importante que tanto la parte del texto esté junto al disefio del
logo en todas y cada una de las campafias publicitarias que se realicen, hasta que la marca
se posicione en la mente del consumidor. Solo cuando esto ocurra se podra utilizar el

texto (IconHome) y el logo de manera separada, o o que se conoce como Imago-tipo.

4.7  Plan de contingencia COVID-19

El presente plan de contingencia, se ha elaborado debido a la pandemia ocurrida a partir
del mes de febrero de 2020, y que ha obligado a tomar medidas extraordinarias, en
especial con la forma de comercializar nuestro producto. Por tal razén se decide adaptar

esta estrategia durante el periodo de recesion de movilidad que atraviesa el pais.
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Se debe mencionar que durante el transcurso del mes de enero de 2020, mientras estaba
empezando el brote de este virus dentro del pais, se tomaron medidas preventivas con el
stock que poseian, por tal razon se tomd la decision de invertir aproximadamente
$8.000,00, para tener en stock producto suficiente para los siguientes 3 meses, pese a ello
las ventas se han visto afectadas ya que por el giro del negocio, no se les otorg6 el salvo
conducto hasta finales de mayo de 2020, donde podran continuar vendiendo e instalando
IconHome una vez se cumplan todos los requisitos de seguridad del personal, para su

movilidad.

Dentro de la planificacion, se ha tenido en cuenta las fortalezas del producto en cuanto su
versatilidad y adaptabilidad, con lo que puedan obtener alguna ventaja u oportunidad de

incurrir en nuevos clientes e incluso algunos otros segmentos del mercado.

4.7.1 Distribucion

El enfoque de distribuir lconHome a través de distribuidores y constructoras no se ha
visto afectado y en cuanto al personal técnico que realiza las instalaciones de los equipos,
Unicamente se requieren 2 personas para llevar a cabo dicha tarea. Asi que se mantiene
este proceso ya que la ley de movilidad permite que dos personas se movilicen en un

vehiculo.

4.7.2 Promocioén

Luego de analizar y evaluar diversos escenarios y problemas sociales que se estan

generando por la pandemia COVID-19, se deduce que un gran problema en nuestro pais
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que se va a complicar aun mas, es la seguridad. Esto debido a que el desempleo esta

aumentando considerablemente.

Si a ello, sumamos que en el Ecuador la mayoria de empresas 0 negocios son de servicio
y gue no poseemos una estructura tecnoldgica lo basta y amplia como para brindar estos
servicios en linea, pues deducimos que las personas con sus debidos cuidados, tendran

que salir a seguir trabajando de manera presencial.

A esto debemos afiadir, que la educacién se mantendra en linea durante mucho tiempo,
lo que significa, que muchos padres de familia tendran que dejar solos a sus hijos en casa
y es alli donde pretendemos brindar una solucién préctica y efectiva para todas estas
personas que, de alguna manera, podrian tener una mayor interaccion con sus hijos gracias

a nuestro producto y mas importante ain, que ellos estén seguros en casa.

En este momento, hemos dejado en segundo plano, la campafia donde resaltdbamos los
beneficios de cuidado ambiental, ahorro econémico y el confort en un nuevo estilo de

vida, para focalizar nuestra camparia en la seguridad y cuidado de la familia.

Por otra parte, el que ahora se deba evitar tener contacto con diversos objetos a lo largo
del dia, es una oportunidad para los sistemas de domética en ayudar a que tareas simples,
como abrir una puerta, encender luces, activar o desactivar sistemas eléctricos o
electronicos ya no sean una causa de contagios por manipular estos objetos, ya que
mediante IconHome se puede realizar estas tareas y muchas mas desde la comodidad de

un teléfono celular.

57



CAPITULO V

5.1  Estados de situacion proyectado

ESTADO DE SITUACION PROYECTADO

ESTADOS FINANCIEROS

DETALLE CUENTA 2019 2020 2021 2022 2023 2024
ACTIVOS
CORRIENTES $ 7242040 | $ 97.953,96 | $ 151.681,33 | $ 216.868,98 | $ 340.406,83 | $ 517.644,46
Caja / Bancos $ 70.940,40 | $ 90.169,00 | $ 141.447,79 | $ 198.091,10 | $ 312.657,40 | $ 480.474,92
Diferido por Constitucion $ 1.480,00
INVENTARIOS $ $ 7.784,96 | $ 10.233,54 | $ 18.777,88 | $ 2174942 | $ 37.169,55
NO CORRIENTES
TANGIBLES $ 62.579,60 | $ 53.926,97 | $ 4730101 | $ 54.481,72 | $ 4499576 | $ 39.509,80
CONSTRUCCIONES E
INSTALACIONES $ 30.000,00 | $ 30.000,00 | $ 30.000,00 | $ 30.000,00 | $ 30.000,00 | $ 30.000,00
MAQUINARIAY EQUIPO $ 2.100,00 | $ 2.100,00 | $ 4.600,00 | $ 4.600,00 | $ 4.600,00 | $ 4.600,00
EQUIPO DE OFICINA $ 1.719,60 | $ 1.719,60 | $ 1.719,60 | $ 1.719,60 | $ 171960 | $ 1.719,60
EQUIPO DE COMPUTACION | $ 8.120,00 | $ 8.120,00 | $ 8.120,00 | $ 8.120,00 | $ 8.120,00 | $ 8.120,00
MUEBLES Y ENSERES $ 640,00 | $ 640,00 | $ 1.040,00 | $ 1.040,00 | $ 1.040,00 | $ 1.040,00
VEHICULOS $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 20.000,00 | $ 37.500,00 | $ 37.500,00 | $ 37.500,00
(-) DEPRECIACION
ACUMULADA $ -8.652,63 | $ -18.17859 | $ -28.497,88 | $ -37.98384 | $ -43.469,80
INTANGIBLES $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00
INVESTIGACION Y
DESARROLLO DE
ICONHOME $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00
TOTAL ACTIVOS $ 315.000,00 | $ 331.880,93 | $ 378.982,35 | $ 451.350,70 | $ 565.402,59 | $ 737.154,26
PASIVOS
Amortizacion del Préstamo $ 5.000,00 | $ 352525|% 1.866,25
15% Participacion Trabajadores
por pagar $ 253214 (% 7.16854 | $ 13.492,26 | $ 2190353 | $ 33.424,18
22% Impuesto a la Renta por
pagar $ 3.156,73| $ 8.936,78 | $ 16.820,36 | $ 27.306,40 | $ 41.668,81
TOTAL PASIVOS $ 5.688,87 | $ 21.105,33 | $ 33.837,87 | % 51.076,17 | $ 75.092,99
PATRIMONIO
Capital Social $ 315.000,00 | $ 315.000,00 | $ 315.000,00 | $ 315.000,00 | $ 315.000,00 | $ 315.000,00
Utilidad Neta $ $ 11.192,06 | $ 31.684,96 | $ 59.635,81 | $ 96.813,58 | $ 14773487
Utilidad Acumulada $ $ $ 11.192,06 | $ 4287702 | $ 102.512,83 | $ 199.326,41
TOTAL PATRIMONIO $ 315.000,00 | $ 326.192,06 | $ 357.877,02| $ 41751283 | % 514.326,41 | $ 662.061,28
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $ 315.000,00 | $ 331.880,93 | $ 378.982,35 | $ 451.350,70 | $ 565.402,59 | $ 7317.154,26

Figura 31. Estado de Situacion, proyectado a 5 afios.
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Adicional a la informacion proporcionada, se adjunta como anexos algunas cuentas

detalladas de donde se tomaron los valores y respectivos calculos.

Ver ANEXO 3. Cuadro de Activos Fijos de la Empresa.
Ver ANEXO 4. Cuadro de Financiamiento.
Ver ANEXO 5. Cuadro de Depreciaciones.

5.2 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024
(=) |ingresos por Ventas $ 182.500,00 | $ 237.250,00 | $ 308.425,00 | $ 400.952,50 | $ 521.238,25
#) |VENTAS $ 182.500,00 | $ 237.250,00 | $ 308.425,00 | $ 400.952,50 | $ 521.238,25
() |coMPRAS $ 47.741,99| $ 62.064,59| $ 80.063,31| $ 103.812,46| $ 134.686,34
UTILIDAD BRUTA EN
(=) |VENTAS $ 134.758,01 | $ 175.185,41 | $ 228.361,69 | $ 297.140,04 | $ 386.551,91
GASTOS
(-) |OPERACIONALES $ 117.877,08 | $ 126.881,88 | $ 138.084,26 | $ 150.994,80 | $ 163.724,06
Gastos Administrativos $ 82.757,08 | $ 85.818,38 | $ 90.426,34 | $ 93.598,36 | $ 93.803,98
Suministros de Oficina $ 317,65($ 333,53 | $ 350,21 | $ 367,72 $ 386,11
Sueldos y Salarios $ 63.257,80 | $ 66.420,69 | $ 69.741,72 | $ 73.228,81 | $ 76.890,25
Servicios Bésicos $ 2.844,00 | $ 2.986,20 | $ 3.13551 | $ 3.292,29 | $ 3.456,90
Depreciaciones $ 8.652,63 | $ 9.525,96 | $ 10.319,29 | $ 9.485,96 | $ 5.485,96
Honorarios Profesionales $ 6.240,00 | $ 6.552,00 | $ 6.879,60 | $ 7.223,58 | $ 7.584,76
Constitucion $ 1.445,00
Gastos de Ventas $ 35.120,00 | $ 41.063,50 | $ 47.657,93 | $ 57.396,45 | $ 69.920,08
UTILIDAD
(=) |OPERACIONAL $ 16.880,93 | $ 48.303,53 | $ 90.277,43 | $ 146.145,24 | $ 222.827,85
(-) |[Gasto Financiero (INTERES) | |$ 513,24|$ 329,00|$ 121,74|
UTILIDAD ANTES
(=) |PARTIC. TRAB. $ 16.880,93 | $ 47.790,29 | $ 89.948,43 | $ 146.023,50 | $ 222.827,85
(-) [15% Partic. Trabajadores |$ 2.532,14|$ 7.168,54|$ 13.492,26|$ 21.903,53|$ 33.424,18
UTILIDAD ANTES
(=) |[IMPUESTO RENTA $ 14.348,79 | $ 40.621,75 | $ 76.456,17 | $ 124.119,98 | $ 189.403,67
(-) |22% Impuesto a la Renta |$ 3.156,73|$ 8.936,78|$ 16.820,36|$ 27.306,40|$ 41.668,81
(=) |UTILIDAD NETA $ 11.192,06 | $ 31.684,96 | $ 59.635,81 | $ 96.813,58 | $ 147.734,87

Figura 32. Estado de Resultados, proyectado a 5 afios.
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Ver ANEXO 6.

Ver ANEXO 7.

Ver ANEXO 8.

Ver ANEXO 9.

Ver ANEXO 10.

Ver ANEXO 11.

Ver AXEXO 12.

Cuadro de Ventas.

Gastos de Compras.

Cuadro de Costos y Gastos.

Cuadro de Sueldos y Salarios.

Suministros de Oficina

Gasto de Servicios Basicos.

Cuadro de Constitucion.
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5.3

(+)
(*+)
)
*)

—
[

)

©)

G)
*)
*)
)
Q)
Q)

G)

Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023 2024
A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 70.940,40 | $ 90.169,00 | $ 141.44779 | $ 198.091,10 | $ 312.657,40
Ventas $ 182.500,00 | $ 237.250,00 | $ 308.425,00 | $ 400.952,50 | $ 521.238,25
Valor residual Activos
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 253.440,40 | $ 327.419,00 | $ 449.872,79 | $ 599.043,60 | $ 833.895,65
B. FLUJO DE COSTOS
Gastos de productos $ -47.741,99 | $ -62.064,59 | $ -80.06331 | $ -103.812,46 | $ -134.686,34
Gastos Administrativos $ -80.409,41 | $ -84.429,88 | $ -88.651,37 | $ -93.083.94 | $ -97.738,14
Gastos de Ventas $ -35.120,00 | $ -41.063,50 | $ -47.657,93 | $ -57.396,45 | $ -69.920,08
Gastos Financieros $ 51324 | $ -329,00 | $ -121,74
INVERSIONES
Activos Fijos/ Maquinaria / Vehiculo e Investigacion y Desarrollo | $  -242.579,60 $ -2.900,00 | $ -17.500,00
Gastos de Constitucién $ -1.480,00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ -244.059,60 | $ -163.271,40 | $ -190.971,21 | $ -234.201,61 | $ -254.414,58 | $ -302.344,56
(A - B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS $ -244.059,60 | $ 90.169,00 | $ 136.447,79 | $ 215.671,18 | $ 344.629,02 | $ 531.551,09
Préstamo $ 5.000,00
APORTE SOCIOS $ 315.000,00
Amortizacién de Préstamo $ -1.47475 | $ -1.658,99 | $ -1.866,25
15% Participacién Trabajadores $ -7.168,54 | $ -13.49226 | $ -21.903,53
25% Impuesto a la Renta $ -8.936,78 | $ -16.820,36 | $ -27.306,40
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 7094040 | $ 90.169,00 | $ 141.447,79 | $ 198.091,10 | $ 312.657,40 | ¢ 480.474,92

Figura 33. Flujo de Caja, proyectado a 5 afios.
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5.4 Anadlisis financiero

5.4.1 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS COSTOS COSTOS

DETALLE F1JOS VARIABLES TOTALES
Suministros de Oficina $ 317,65 $ 317,65
Sueldos y Salarios $  63.257,80 $ 63.257,80
Servicios Basicos $ 2.844,00 $ 2.844,00
Depreciaciones $ 8.652,63 $ 8.652,63
GASTOS DE VENTAS
Estante en ferias de construccion $ 5.000,00 | $ 5.000,00
Redes Sociales y Radio $ 500,00 | $ 500,00
Arriendo Local $ -
Mantenimiento de maquinaria $ 100,00 $ 100,00
Mantenimiento de vehiculo $ 2.500,00 $ 2.500,00
Mantenimiento de computadores para produccion | $ 126,00 $ 126,00
Imagen Empresarial $ 8.000,00 | $ 8.000,00
TOTAL $ 77.798,08 | $ 13.500,00 | $ 91.298,08

Costos Fijos

Costos Variables
Ingresos Totales

Punto de Eguilibrio —

1 —

. _ 77.798,08
PE en ddlares = . 13.50000
182.500,00
, _ 77.798,08
PE en ddlares = T om
, A |
PE en ddblares = 84.012,72 délares

Figura 34. Punto de equilibrio.
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En el presente cuadro, se concluye que la empresa necesita vender un aproximado de
$84.000,00 al afio, para no tener pérdidas ni ganancias, lo que a su vez indica que se
requiere un promedio de $7.000,00 de ventas mensuales. Estas cifras teniendo en cuenta
la cantidad del mercado, es una cifra que se puede conseguir con relativa facilidad segln

la experiencia y datos histdricos de las ventas del negocio.

5.4.2 Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)

VAN
FACTOR
ANO A2 ACTUALIZACION | VALOR ACTUAL
EFECTIVO
U(1+1)*n
0 $ (315.000,00) 1,0000( $ (315.000,00)
1 $ 90.169,00 09371($ 84.499,11
2 $ 141.447,79 08782 $ 124.218 40
3 $ 198.091,10 08230 $ 163.023,27
4 $ 312.65740 07712 $ 24112833
5 $ 480.474.92 072271 $ 347.252,29
VAN = $ 645.121,40
TASA DE DESCUENTO = 6,71%
[TIR | 48,68%| - i VAN positivo
TR= T (Ts-T) X =N positivo - VAN negativo
FACTOR
ANO FE';:JC%SI\?CE ACTUALIZACION | VALOR ACTUAL
(TIR=48,68)
0 $ (315.000,00) 1,0000( $ (315.000,00)
1 $ 90.169,00 06726 $ 60.645,23
2 $ 141.447,79 04524| $ 63.984,54 Tl vuelve un van positivo
3 $ 198.091,10 0,3042| $ 60.267,51 Ts vuelve un van negativo
4 $ 312.65740 02046 $ 63.977,38
5 $ 480.474.92 01376 $ 66.125,34
VAN $ 0,0

Figura 35. Valor Neto Actual u Tasa de retorno.

La Tasa interna de retorno (6,71%) es un dato que se ha extraido de la informacion del
Banco central del Ecuador a la fecha del 31 de diciembre de 2019.

VER ANEXO 4.
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5.4.3 Cuadro de relacion costo/beneficio y periodo de la recuperacién de la inversion (PRI)

RELACION COSTO BENEFICIO

o BENEFICIOS COSTOS
AN NS ACTUALIZADOS Sesres ACTUALIZADOS

0 $  -244.059,60 | $ -244.059,60

1 $ 253.440,40 | $ 237.503,89 |$ -163.271,40|$ -153.004,78

2 $ 327.419,00 | $ 287.536,93 | $ -190.971,21 | $ -167.709,50

3 $ 449.872,79 | $ 370.232,35 | $ -234.201,61 | $ -192.741,18

4 $ 599.043,60 | $ 461.995,72 |$ -254.41458 | $ -196.210,17

5 $ 833.895,65 | $ 602.679,07 | $ -302.344,56 | $ -218.512,64
SUMA = $ 1.959.947,97 $ -1.172.237,87
RELACIONB /C = $ 1,67
TASA ACTUALIZACION 6,71%

beneficio/ costo
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
ARO FLUJOS
FLUJOS DE EFECTIVO ACUMULADOS

0 $ 315.000,00

1 $ 84.499,11 | $ 84.499,11

2 $ 124.21840 | $ 208.717,51

3 $ 163.023,27 | $ 371.740,78

4 $ 241.128,33 | $ 612.869,11

5 $ 347.252,29 | $ 960.121,40
Periodo de recuperacion de la inversion
PRI = a+(b-c)/d
DATOS
a= 3 Afio en el cual el flujo no acumulado sobrepasa la inversion inicial o flujo inicial del afio 0
b= $ 315.000,00 flujo inicial o inversion inicial
c= $ 612.869,11 flujo acumulado que no sobrepasa la inversién inicial
d= $ 347.252,29 flujo no acumulado que hace que el flujo acumulado sobrepase la inversién inicial

afos

PRI = 2,14

Figura 34. Relacion Costo/ beneficio y Periodo de recuperacion de la inversion.

En base al célculo previo, se concluye que, bajo los parametros y metas planteadas por la empresa, se puede recuperar la Inversion, en 2

afios, 1 mes y 20 dias aproximadamente.
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5.4.4 Indices financieros

INDICADORES | FORMULA | | ARO1 | ANO2 | ARO3 | ARO4 | ANOS
LIQUIDEZ
La liquidez corriente muestra la
capacidad de las empresas para Indice de Liquidez = Act_lvo C_lrculante _ 1367 6,66 7.06 716 6,89
hacer frente a Pasivo Circulante
sus vencimientos de corto plazo
RENTABILIDAD
Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta _ 74% 4% 74% 74% 74%
Ventas
Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional | _ 9% 20% 29% 36% 43%
Ventas
Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta - 6% 13% 19% 24% 28%
Ventas
Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta _ 3% 9% 14% 19% 22%
rentabilidad de la inversion de Patrimonio
los socios
Rendimiento Sobre Activos Totales = Utilidad Neta _ 3% 8% 13% 17% 20%
Total Activos N

Se toman en cuenta algunos de los indices que se consideran los méas relevantes para un negocio como éste, que estd empezando.

Figura 34. indices financieros.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

o Se concluye que es factible la comercializacion de ICONHOME, producto
dedicado a la domotica en la ciudad de Quito.

o Se decide que el precio de comercializacion del producto ICONHOME sera
$1.329,00 y de $657,00 para ICONHOME Slim, lo que incluye la instalacion,
teléfono movil que permite que el sistema tenga comunicacion con el usuario

y la aplicacion que permite tener el control del sistema.

o Se concluye que el canal de distribucidn de nuestro producto se a través de las
constructoras, inmobiliarias y locales de venta de articulos electronicos para

seguridad de la ciudad Quito.

o La empresa HAZEMM INDUSTRIES tiene la meta de vender en el primer afio
por lo minimo 170 unidades de ICONHOME y 220 unidades de ICONHOME
Slim, para obtener una ganancia que les permita ser sostenibles y rentables. La

empresa tiene como objetivos incrementar estos valores con el tiempo.
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o El capital para iniciar la empresa fue financiado por los socios de la misma.

o La empresa HAZEMM es un proyecto rentable basandose en las cifras
econdmicas, por lo que se espera su rapido crecimiento y expansién a lo largo

de los afios.

o Son la Unica empresa en disefar, desarrollar y producir este tipo de tecnologia

relacionada con domdtica en el pais.

6.2 Recomendaciones

Al tener conocimiento del presente proyecto se puede establecer las siguientes

recomendaciones:

o Proporcionar mayor informacion a las personas de los avances en tecnologia
en lo relacionado con domotica lo cual nos permita lograr que nuestra sociedad

consuma productos hechos en el Pais.

o Para lograr que un nuevo producto sea conocido, es importante establecer
técnicas de publicidad ya que una buena publicidad genera que se capte la
atencion de los consumidores ante el producto, asi como la informacion més

relevante del mismo.

o Al escoger una actividad de comercializacion se debe tener en cuenta como se
encuentra el mercado en el que se pretende ingresar ya que no es factible

ingresar a uno saturado; sin embargo, es importante y de gran ayuda conocer
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cuéles son los mercados aun no explotados, en donde se podra desarrollar con

mayor facilidad.

Se recomienda estandarizar los iconos de la aplicacidn y su presentacion.

Se recomienda desarrollar aplicacion para 10S.

Se recomienda adquirir un crédito para financiamiento interno y publicidad

agresiva.
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ANEXOS

ANEXO 1. Disefo de la encuesta.

ENCUESTA

Sefiale una sola opcidn o varias acorde a cada pregunta HAE

1. ¢Queé tipo de seguridad conoce o tiene para hogares? (Se puede escoger mas

de una opcidn)

Guardias privados

Alarmas de pénico

Sistemas de seguridad automatizados
Policia nacional

Otros

2. Segun su opinidn, {Qué tan importante considera la existencia de sistemas de
seguridad automatizados en hogares y locales comerciales? (Tomando 5 como

respuesta mas alta 'y 1 como la mas baja)

PN WSsOo

3. ¢Leinteresaria adquirir un sistema automatizado de seguridad para su hogar o

local comercial?

Si
No

4. ¢Conoce alguna marca o empresa que brinde este tipo de servicio?

Si
No

Si su respuesta fue si ¢Cuéales?
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5. Si ha visitado a un familiar o amigo que cuente con este tipo de sistema. ¢ Cual

ha sido su experiencia?

Excelente Malo
Buena No ha tenido experiencia
Regular

6. Si le ofrecemos un equipo de automatizacién para el monitoreo en la seguridad,
y ademas que este sirva como Sistema centralizado contra Incendios ¢ Influiria

en la decision de adquirir nuestro dispositivo?

Si.
No

7. ¢Influiria en usted para la compra de este dispositivo inteligente que tenga un
soporte de mantenimiento? Lo que significa que no es un producto desechable

sino més bien de larga duracion y fécil de reparar.

Si
No

8. ¢influiria al momento de adquirir un sistema de domotica para su hogar o local
comercial, que este dispositivo tecnolédgico sea desarrollado y fabricado en el
Ecuador?

Si
No
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9. ¢Cuanto usted considera que pagaria por un equipo de seguridad automatizado

para su hogar o local comercial?

200 - $500
501 - $750

751 0 mas.

10. Para la instalacion de un equipo de domotica en su vivienda o local comercial,

¢cuanto considera que estaria dispuesto a pagar por costo de instalacion?
20 - $50

51-875

75 0 més.
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ANEXO 2. Proforma IconHome

(¢

Eeciban un cordial saludo de 1z empreza HAZEM Industriez, dadicados 2

la mvestizacion ¥ desarrollo tecnologico.

Chuto, 01 de enero de 2020.

E: un placer para nosofros el poder presemtar a comtmuacion nuestros
productes de DOMOTICA, ICON HOME & ICONHOME SLIM. Los
cuzl fisne como funcion principal, el mtegrar en un =olo dispositrvo:

¢ Distemas de Monitoreo para la zeguridad

¢ Aypfomatizzeion de lucaes

¢ Ayntomatizacion de proceses v tareas

# T desarrollado para soportar tecnologias con intelizencia artificial
* Entre otros

Loz mencionados dizpositivos cuentanm con unza amplia gama de uses y
aplicaciones dentro del hogar, a traves de las entradas (sanzores) con las que
el equipo nosz permite mteractuar, tales como:

Senzores de movimiento
Senzores de humo
Senzores de impacto
Senzores de presancia
Sensores mfrarrojos

# Zanzores de temperatura

# Zanzores de homedad, ste.

Y 3 =u vez controlar:

* Sistemas de lluminacion
Sistemas de audio

Sistemas de tomas comentas
Motorez de bomba de agua
Motores para corfinas
Puertas eléctricas

Sirenas

¢ Termostato, e,

Brivan Mscias Muorillo elefonos: 0087 944 029 Av. Siman Balivar i General Burmifiakui
GErE e GEndra 022 609 447 segimouador@gmailoom
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Debemos destacar que a diferencia de otroz dispositrvoz del mercado,
[COWNHOME no nacesita gue loz accezones o penfances ds entrada y salida
(zenzores para receptar mformacion v actuadores o elementos que se vavan
a controlar), sean “intelizentes” o compatiblas con tecnologia WI-F1. Sino
gue elementos comunes, como focos tradicionales, toma comientez enire
otros, podamos incorporar con nuestros dispositreos, conviriendo cualquisr
objeto electronieo vo elscinice (dizifal o analozo) en wno mishigante v
automatizable.

Todo esto v mas graciaz a que mteractua con los usuano: mediante =u
aplicacion maovil.

Dependiendo 2l tipe de ssnsores que se mtegren. el sistema reacciona

conforme lo programado, dependiendo la necesidad v exigencia de cada
uzuarie. Brimdando la fanlidad de adaptarlo a diversos eventos.

Bryan Macias Murillo eléfanos: 0987 944 020 Ay, Simdn Balivar ¥ General Rurmifiahui

Génra 022 609 447 ifaiaiador@gmail iom

73



SISTEMA DE AUTOMATIZACION

B 0 PO 0 M of CONMO
2 N HOOKr © NOGgOCIO 9N fus Maros

MONITOREO Y CONTROL
DE ACCESO A

EDIFICIOS

h woer -)1

CONTROL AUTOMATICO

DE LUCES

v-tl("*)"‘f O WO

" Of Comarie, RO y

CONTROL AUTOMATICO
DE BOMBAS DE AGUA

Te OO0 O mein 10 CORa0d O 4
PIOOMOs 08 A800 POrD OOtMRDT 104
PECURNON ¥ OOy

Esto y mucho mas.
Bryan Macdias Murillo Teldtfonos: 0987 944 029 Av. Simdn Ballvar y General Rumidfiahul
Gerente General 022 609 447 scaiecuador@gmail com
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FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

PRODUCTO A

PRODUCTO B

ICONHOME

ICONHOME Shm

e

i

LU

-

|i““|

.............

Disedo: Elaborado por el autor.

Son dispositivos centralizados, que a través de su sistema de control automatico e
integral, recogen infonmacion mediante sensores de todo tipo (entradas), v ejecutan
acciones de encendido y apagado (salidas); con lo cual logramos obtener lo que se
conoce como “casa intelizente”, o “sistema domotico”.

Teldfonos: 0987 944 029
022 609 447

Bryan Macias Murillo Av. Siman Balivar y General Rumifishul

Gerente General scaiecuador@gmail.com
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Caracterrticas especificas.

Tamana
# 1lomx1Som
Peso
* 1 libras
Calificaciones eléciricas
100-2400VAC 30-60Hz
Conexiones fisicas
+ [ entradas
# 0 zalidas
Tipo de recepcion de setial
*  Anzlogs
Conexiones inalambricas
* 135xd
® I13im4
LIET
# Interiores
» Exterioras (31 el tacnico considera
pertmante)
Red v conectividad
s Externs: Wi-Fi 2468z v 5GHz
B02.11 g/
# Interma: Ondas de radio
frecuencia 3-30 Hz

Tamana

# 105omxl05on
Peso

02 libras
Calificaciones eleciricas

®  100-2400WAC 30-60Hz
Conexiones fisicas

# 4 pnfradas

#® 4 zalidas
Tipo de recepcion de sefial

s Digral

Conexiones inalambricas
* 155x3
» 135x4
LI
# Interiores
»  Exterioras (31 al tacrico considera
pertnante)
Red v conectividad
» Externa: Wj-Fi 24GHz v 5GHz,
B02.11b'gn
# Interma: Ondas de  radio
frecuencia 3-30 Hz
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KIT ICONHOME

INCLUYE
ltams Cantidad Dascripddn Especificacian
1 1 Sistema demaonitoren (8 entradas y 8 safidas Marca keonHome
2 1 A4 daptadar AL Estandar
3 p I ddu o de potenda AL para el control de2 un ! ¥va oor médula
circuite de la @jE termiE de energa (Breakers|
4 1 M adula d2 patenda DL de 12 woltios 2] watios
5 4 Licancia para el uso de k2 aphcadan mavi 1 Administradary 3 usuarios
& 1 Equipa sarvidar - administrador Samizung Galany sarie 4
7 1 Baterna de respaida 7.000 mAH
2 1 Lirana 12v-20Wais
9 4 fansor de movimisnta Estandar
10 1 Adaptador de audio y micrdfono Estandar
TOTAL INCLLADD VA §1.329,00
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KIT ICONHOME Slim

INCLUYE
Items Cantidad Descripcion Espedficcian

1 1 Ss=ma de monioreo (4 entradas y4 s=hdas Marcz loonHome 35m

1 1 Adzptador AC Estandar

3 1 Madub de potenda AC para &l contral d2 un 1K
drouitn defz oz Ermie de energis (Bregken)

| 1 Maodula de potenda DT de 12 valas 20 vatios

5 4 Licznciz parz &l wso de la 2 phice don mav 1 Administradar y 3 usuzniog

] 1 Equipa senidar -2 dministrador Szmzung Gelzgy serz A

7 1 Szterz deresnaldo 5000 mAH

] 1 Srenz 1y - M'Wats

e 1 Semsor de modmisnto Bstandar

10 1 Adsptzdor de sudio y micrdfona SstEndar
TOTAL IRCLLDD VA sy ]

NOTA:

# Muestro sistemz funciona con Internet y/o Menzzjeria de texto.

#  Ambaos dispositivos son compatibles entre si, por lo que un 3rea extensa
a cubrir de un inmueble no son dificultad alguna.

® 3y instalzcion es simple v rapida, tanto en inmusbles construidos coma
los que estan en proceso.

# S pueden controlar dispositivos de manera unitariz o en sistemas

completos de circuitos eléctricos, desde |a caja térmica (breakers)
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ANEXOS

Detallamos alguncs de los diversos usos que brindz la implementacian de

nuestro sistema em un ambiente cotidiano.

APLICACIONES Y U505 DIVERSDS.

* Optimizacion y ahorro de energia

]
o

Automatizacion y control de luces
Control de potenciz vy tiempo de uso de termdéstatos v en
general cargas resistivas, etc.

* Aumento de vida Otil por desgastes de encendidos de.

o
o
o
o

Focos
Electrodomesticos.
hotores

Elernentos resistivos, etc.

* [onitareo y contral de accesa a domicilios y edificios.
* Monitoreo de centros de cémputo y timbrado automdtice en

instituciones educativas y locales comerciales.
* Automatizacion de actividades en el hogar come:

o

oo o000

oEMEmE LEneErs

Regzdio de jardines
Caontrol de bombas de agua.

Control de termperatura.
Control del termostato

Control de apertura y cierre de cortinas
Control de encendido y apagado de luces automaticamente,
atc.

Jétamos: 0087 944 020 Ay, Siman Balivar y General Bumifabui

022 609 447 scaiEoyador@gmail.cam

Elaborado por el autor.
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ANEXO 3. Cuadro de Activos Fijos de la Empresa.

INVERSION TOTAL VALOR
Activos Fijos $ 242.579,60
Activos Diferidos $ 1.480,00
Capital de Trabajo $ 70.940,40
TOTAL INVERSION $ 315.000,00
ACTIVOS FIJOS

DETALLE VALOR

INVESTIGACION Y DESARROLLO DE ICONHOME |[$  180.000,00
INVENTARIOS $ 7.784,96
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES $  30.000,00
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 2.100,00
EQUIPO DE OFICINA $ 1.719,60
EQUIPO DE COMPUTACION $ 8.120,00
MUEBLES Y ENSERES $ 640,00
VEHICULO $  20.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $  242.579,60

CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES

Gastos de Constitucion

Rubro / Descripcién Unidad

Cantidad

Precio unitario

Precio global

Construccion M2

150 $

200,00

$30.000,00

$

30.000,00

TOTAL:

$ 30.000,00

MAQUINARIAY EQUIPO

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
CNC Wegstr (Cortadora de rutas 3D) 1 | $ 2.100,00 | $ 2.100,00
$ 2.100,00
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO [s 2.100,00
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EQUIPOS DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
PRODUCCION
I |
Teléfono 1 $ 40,00 | $ 40,00
Calculadora 2 $ 15,00 | $ 30,00
Cautines 2 $ 19,80 | $ 39,60
Kit de destornilladores 2 $ 55,00 | $ 110,00
Taladros 2 $ 90,00 | $ 180,00
Remachadoras 1 $ 160,00 | $ 160,00
Kit de herramientas 2 $ 180,00 | $ 360,00
Kit multimetro 2 $ 400,00 | $ 800,00
SUBTOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 1.719,60
TOTAL EQUIPO DE OFICINA $ 1.719,60
EQUIPO DE COMPUTO
DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL

OFICINA

Computadora para disefio y desarrollo 2 $ 3.500,00 | $ 7.000,00
Impresora Multifuncional 1 320,00 | $ 320,00
Tabletas electronicas 2 400,00 | $ 800,00
SUBTOTAL OFICINA $ 8.120,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 3 8.120,00
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MUEBLES Y ENSERES

DETALLE CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Escritorio Ejecutivo 2 $ 200,00 | $ 400,00
Sillas 4 $ 10,00 | $ 40,00
Estanterias 4 $ 50,00 | $ 200,00
$ 640,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 640,00

VEHICULO

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Automoébil estandar de uso doméstico | 13 20.000,00 | $  20.000,00
TOTAL VEHICULO $ 20.000,00

INVENTARIOS

DETALLE CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Icon Home ] 26] $185,00| $ 4.810,00
Icon Home Slim 31 $96,10| $ 2.979,10
TOTAL INVENTARIO $ 7.784,96

Elaborado por el autor
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ANEXO 4. Cuadro de Financiamiento.

FUENTE APORTACION % | COSTO DE CAPITAL [PONDERACION
RECURSOS PROPIOS
Aporte socios $ 31500000 100% 6,78% 6,78%
RECURS0S AJENOS
Préstamo CFN $ - 0% 10,00% 000%
TOTAL INVERSION  |$  315.000,00 100% 678%

Tasa Infl, -0,01%

6,71%al 30 dic 2019 TMAR/ Tasa de descuen 6,71%
PRESTAMO § 500000 Cefe (14
TASA INTERES 11,83%  0,009858333 (UOTAFIA = ——
Ne CUOTAS % (14ip-1

Tabla de préstamo bancario.

tasa acumulada afio 2019

FORMULA

CPRC = il
TRT
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RA
«TP + (ﬁ « TInteres « (1 - T impuestos))

RP= recursos propios

RT= inversion total

TP= Costo de capital - Tasa pasiva (banco) o que el banco paga por interés al ahorro
RA= recursos ajenos

TI=Costo de capital - tasa de interés (a lo que el banco nos presta el dinero)
Timpuestos= el 22%

DETALLE ANO1 ANO 2 ANO3
Gastode Interés  [$  51324|$  32900|$ 121,74
Capital Amortizado |$  147475|$ 165899 |$ 186625

TOTAL 1.987,99 1.987,99 1.987,99




DEUDA [ 5.000,00 [ PLAZO | 0 | CUOTAS
TASA DE INTERES | 1183% __ |PAGO ANUAL]| 12 | F1JAS 165,67
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

MES DEUDA INTERES CAPITAL CUOTAS SALDO

$ 5.000,00 $  5.000,00
1 s 5.000,00 | $ 2929 |8 116,37 [ $ 16567 |$  4.883,63
2 s 4.883,63 | $ 48,14 | 5 11752 16567 |$  4.766,10
3 $ 4.766,10 | $ 46,99 | $ 118,68 | $ 16567 | $  4.64742
4 s 4.647.42 | $ 4582 | 5 11985 | $ 16567 |$  4.527,57
5 $ 452757 | $ 44,63 | $ 121,03] $ 16567 |$  4.406,54
6 s 4.406,54 | $ 4344 |5 12222 [ 16567 |$  4.284,32
7 $ 4.284,32 | $ 4224 12343 $ 165,67 |$  4.160,89
8 $ 4.160,89 | $ 41,02 |5 124,65 | $ 16567 |$  4.036,24
9 $ 4.036,24 | $ 3979 [ $ 12588 | $ 16567 |$  3.910,37
10 $ 3.91037 [ $ 3855 $ 12712 [ 16567 |$  3.78325
11 $ 3.783,25 | $ 37,30 | $ 128,37 | $ 16567 |$  3.654,88
12 $ 3.654.88 | 36.03 | $ 12963 | $ 16567 |$  3.52525
13 $ 352525 | $ 3475 $ 130,91 | $ 16567 |$  3.394,33
14 $ 3.394.33 | $ 3346 | $ 132,20 | $ 16567 |$  3.26213
15 $ 3.262,13 | $ 3216 % 13351 | $ 16567 |$  3.128,62
16 $ 3.12862 | $ 3084 [ $ 134,82 | $ 16567 |$  2.993,80
17 $ 2.993,80 | $ 2951 % 136,15 | $ 16567 |$  2.857,65
18 $ 2.857,65 | $ 2817 S 13749 | $ 16567 |$ 272015
19 $ 2.720,15 | $ 2682 % 138,85 | $ 16567 |$  2.581,30
20 $ 2.581,30 | $ 2545 s 14022 | $ 16567 |$  2.441,09
21 $ 2.441,09 [ $ 2407 [ $ 141,60 | $ 16567 |$  2.299.49
22 $ 2.299,49 [ $ 22678 143,00 | $ 16567 |$  2.156,49
23 $ 2.156,49 | $ 2126 | $ 14441 [ $ 16567 |$  2.012,08
24 $ 2.012,08 | $ 1984 s 145,83 | $ 16567 |$  1.866,25
25 $ 1.866.25 | 1840 $ 14727 [ 16567 |$ 171898
26 $ 1.71898 | $ 16,95 $ 148,72 | $ 16567 |$ 157026
27 $ 1.570.26 | $ 1548 $ 150,19 | $ 16567 |$  1.420,08
28 $ 1.420,08 | $ 14,00 $ 151,67 | $ 16567 |$  1.26841
29 s 1.26841 [ $ 1250 [ $ 153,16 | $ 16567 |$ 111525
30 $ 111525 [ $ 1099 $ 154,67 | $ 165,67 | $ 960,58
31 $ 960,58 | $ 947 (s 156,20 | $ 165,67 | $ 804,38
32 $ 804,38 | $ 793 % 157,74 | $ 165,67 | $ 646,65
33 $ 646.65 | $ 6375 159,29 | $ 165,67 | 487,36
34 $ 487,36 | $ 4,80 |8 160,86 | $ 165,67 | $ 326,50
35 $ 326,50 | $ 322 s 16245 | $ 165,67 | 164,05
36 $ 164,05 $ 162 % 164,05 $ 165,67 | $ -0,00

Elaborado por el autor
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ANEXO 5.

DEPRECIACIONES

Cuadro de Depreciaciones.

DEPRECIACIONES

Elaborado por el autor.
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ACTIVOS VALOR EN VIDA |DEPRECIACIO| VALOREN VALOR EN VALOR EN VALOR EN VALOR EN
LIBROSANOO | UTIL N ANUAL LIBROS 2020 | LIBROS 2021 | LIBROS 2022 | LIBROS 2023 | LIBROS 2024
CONSTRUCCIONES $ 30.000,00 | 20 afios | $ 1.500,00 | $ 28.500,00 | $ 27.00000($  25.500,00 [ $ 24.00000|$  22.500,00
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 2.100,00 | 10afios |$ 210,00 | $ 1.890,00 | $ 168000 |$§  1.470,00|$ 126000 [ $  1.050,00
EQUIPO DE OFICINA $ 171960 | 10 afios | $ 17196 | $ 1.54764 | $ 137568 |§ 120372 |$ 103176 | $ 859,80
EQUIPO DE COMPUTACION $ 8.120,00 | 3afios |$ 2.706,67 | $ 5413339 2.706,67 | $ - |8 - |9 -
MUEBLES Y ENSERES $ 640,00 | 10afios |$ 64,00 | $ 57600 | $ 51200 | $ 44800 | $ 38400 | $ 320,00
VEHICULOS $ 20.000,00 | 5afios |$ 4.00000 | $ 16.000,00 | $  12.000,00 | $ 8.000,00 | $ 4.000,00 | $ -
TOTAL $ 62.579,60 $ 8.652,63 | $ 5392697 ($  4527435($ 36.62L,72|$  3067576($  24.729,80
Muebles y enseres 400]10 afios 40 360 320 280 240\
Computadores para diesefio y desarrollo 250013 afios 833,33 $ 1.666,67 | $ 83333 (% -
Automdvil 175005 afios | $ 3.500,00 $  14.000,00 | $ 10.500,00 | $ 7.000,00‘
$ 8.652,63 $ 8.652,63 $ 952596 $§ 1031929 $ 9.4859 $ 5.485,96



ANEXO 6. Cuadro de Ventas.
INGRESOS POR VENTAS 2020
Producto Cantidad Anual Precio Venta SUBTOTAL
lcon Home 170 $ 750,00 | $ 127.500,00
Icon Home Slim 220 $ 250,00 | $ 55.000,00
TOTAL ANUAL $ 182.500,00
INGRESOS POR VENTAS 2021
Producto Cantidad Anual Precio Venta SUBTOTAL
lcon Home 221 $ 750,00 | $ 165.750,00
Icon Home Slim 286 $ 250,00 | $ 71.500,00
TOTAL ANUAL $ 237.250,00
INGRESOS POR VENTAS 2022
Producto Cantidad Anual Precio Venta SUBTOTAL
Icon Home 287 $ 750,00 | $ 215.475,00
Icon Home Slim 372 $ 250,00 | $ 92.950,00
TOTAL ANUAL $ 308.425,00
INGRESOS POR VENTAS 2023
Producto Cantidad Anual Precio SUBTOTAL
Ilcon Home 373 $ 750,00 | $ 280.117,50
Icon Home Slim 483 $ 250,00 | $ 120.835,00
TOTAL ANUAL $ 400.952,50
INGRESOS POR VENTAS 2024
Producto Cantidad Anual Precio SUBTOTAL
Icon Home 486 $ 750,00 | $ 364.152,75
Icon Home Slim 628 $ 250,00 | $ 157.085,50
TOTAL ANUAL $ 521.238,25

Elaborado por el autor.
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ANEXO 7. Gastos de Compras.
PRESUPUESTO DE COMPRAS 2020
CANTIDAD PRECIO
FrelPtioo ANUALES UNITARIO S
COMPRAS
Icon Home placa con elementos 170 $150,00 $ 25.500,00
Icon Home slim, placa con elementos 220 $75,00 $ 16.500,00
Caja hermética marca KEUR grande 170 $12,00 $ 2.040,00
Caja hermética marca Schneider pequefia 220 $10,00 $ 2.200,00
Acrilico transparente de 5 lineas 340 $1,37 $ 465,80
Acrilico lechado (color blanco) 170 $0,19 $ 32,69
Tornillos cola de pato de 3 cm y 1 cm con pernos 1 $18,00 $ 18,00
Postes de 2,8 cm 1 $45,00 $ 45,00
Papel adhesivo transparente con disefio impreso 390 $0,27 $ 104,00
Plastico transparente para embalaje del producto 5 $4,55 $ 22,75
Caja con disefio impreso para empaque 155 $5,25 $ 813,75
TOTAL COMPRAS $ 47.741,99
PRESUPUESTO DE COMPRAS 2021
CANTIDAD| PRECIO
FRCIEE© ANUALES |UNITARIO e
COMPRAS
Icon Home placa con elementos 221 $150,00 |$ 33.150,00
Icon Home slim, placa con elementos 286 $75,00 $ 21.450,00
Caja hermética marca KEUR grande 221 $12,00 $ 2.652,00
Caja hermética marca Schneider pequeiia 286 $10,00 $ 2.860,00
Acrilico transparente de 5 lineas 442 $1,37 $ 605,54
Acrilico lechado (color blanco) 221 $0,19 $ 42,50
Tornillos cola de pato de 3 cm y 1 cm con pernos 1 $18,00 $ 23,40
Postes de 2,8 cm 1 $45,00 $ 58,50
Papel adhesivo transparente con disefio impreso 507 $0,27 $ 135,20
Plastico transparente para embalaje del producto 7 $4,55 $ 29,58
Caja con disefio impreso para empaque 202 $5,25 $ 1.057,88
TOTAL COMPRAS $ 62.064,59
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PRESUPUESTO DE COMPRAS 2022

CANTIDAD PRECIO
HROILACIE ANUALES UNITARIO S

COMPRAS

Icon Home placa con elementos 287 $150,00 $ 43.095,00
Icon Home slim, placa con elementos 372 $75,00 $ 27.885,00
Caja hermética marca KEUR grande 287 $12,00 $ 3.447,60
Caja hermética marca Schneider pequefia 372 $10,00 $ 3.718,00
Acrilico transparente de 5 lineas 575 $1,37 $ 787,20
Acrilico lechado (color blanco) 287 $0,19 $ 55,25
Tornillos cola de pato de 3 cm y 1 cm con pernos 1 $18,00 $ 18,00
Postes de 2,8 cm 1 $45,00 $ 45,00
Papel adhesivo transparente con disefio impreso 659 $0,27 $ 175,76
Plastico transparente para embalaje del producto 5 $4,55 $ 22,75
Caja con disefio impreso para empaque 155 $5,25 $ 813,75
TOTAL COMPRAS $ 80.063,31

PRESUPUESTO DE COMPRAS 2023
CANTIDAD PRECIO
FEole SIS ANUALES | UNITARIO e

COMPRAS

Icon Home placa con elementos 373 $150,00 $ 56.023,50
Icon Home slim, placa con elementos 483 $75,00 $ 36.250,50
Caja hermética marca KEUR grande 373 $12,00 $ 4.481,88
Caja hermética marca Schneider pequeriia 483 $10,00 $ 4.833,40
Acrilico transparente de 5 lineas 747 $1,37 $ 1.023,36
Acrilico lechado (color blanco) 373 $0,19 $ 71,83
Tornillos cola de pato de 3 cm y 1 cm con pernos 1 $18,00 $ 18,00
Postes de 2,8 cm 1 $45,00 $ 45,00
Papel adhesivo transparente con disefio impreso 857 $0,27 $ 228,49
Plastico transparente para embalaje del producto 5 $4,55 $ 22,75
Caja con disefio impreso para empaque 155 $5,25 $ 813,75
TOTAL COMPRAS $ 103.812,46

PRESUPUESTO DE COMPRAS 2024
CANTIDAD | PRECIO
PRODUCTO ANUALES | UNITARIO TOTAL

IMPORTACION

Icon Home placa con elementos 486 $150,00 $ 72.830,55
Icon Home slim, placa con elementos 628 $75,00 $ 47.125,65
Caja hermética marca KEUR grande 486 $12,00 $ 5.826,44
Caja hermética marca Schneider pequefia 628 $10,00 $ 6.283,42
Acrilico transparente de 5 lineas 971 $1,37 $ 1.330,37
Acrilico lechado (color blanco) 486 $0,19 $ 93,37
Tornillos cola de pato de 3cmy 1 cm con pernos 1 $18,00 $ 18,00
Postes de 2,8 cm 1 $45,00 $ 45,00
Papel adhesivo transparente con disefio impreso 1114 $0,27 $ 297,03
Plastico transparente para embalaje del producto 5 $4,55 $ 22,75
Caja con disefio impreso para empague 155 $5,25 $ 813,75
TOTAL COMPRAS $ 134.686,34

Elaborado por el autor.
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ANEXO 8. Cuadro de Costos y Gastos.
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024
Suministros de Oficina $ 31765 (% 33353 (% 350,21 | $ 367,72|$ 386,11
Sueldos y Salarios $ 63257808 66.42069|% 69.74172|% 73.22881|% 76.890,25
Servicios Basicos $§ 284400|$ 298620($  3I3HB51($ 329229 345690
Depreciaciones $ 865263(% 952596 (% 1031929|$ 94859 ($  5.48596
Honorarios Prof. (Contador) $ 6.24000($ 655200 6.87960|%  7.22358|%  7.58476
Honorarios Prof. (Instalacion) $ 77499 (% 813746|% B854433|$  BI7L55|$ 942012
TOTAL $ 80.06204|% 9395584 |% 98.970,67|% 102.569,90 |$ 103.224,10
GASTOS DE VENTAS
DETALLE 2020 2021 2022 2023 2024

Comisiones por ventas 10% $ 18250008 23725008 30.84250|% 40.09525|% 52.12383
Estante en ferias de construccién $ 500000{% 6.00000{% 7.00000(% 800000{%  9.00000
Redes Sociales y Radio $ 500,00 | $ 80000($  1.10000($  1.40000({$  1.700,00
Arriendo Local $ 650,00 | $ 682,50 | $ 716,63 | $ 75246 | $ 790,08
Mantenimiento de maguinaria $ 100,00 | $ 105,00 | $ 11025 | $ 11576 | $ 12155
Mantenimiento de vehiculo $ 250000($ 2.62500(% 275625  2.89406|%  3.03877
Mantenimiento de computadores para produccion | $ 120008 126008 13230 % 13892 $ 145,86
Imagen Empresarial $ 800000{$ 7.00000{% 500000[% 400000 3000
TOTAL $ 3512000 $ 4106350 $ 47.657,93 § 5739645 $ 69.920,08

Elaborado por el autor.
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ANEXO 9. Cuadro de Sueldos y Salarios.
SUELDOS ADMINISTRATIVOS
APORTE FONDOS
TOTAL 13er 140  [VACACIONE TOTAL .
DETALLE CANTIDAD | SUELDO SUELDOS PATRONA SUELDO | SUELDO g DE MES TOTAL ANO
L RESERVA
AREA ADMINISTRATIVA
Gerente Financiero y Administrativo 1 $ 90000{$ 90000($ 10935|$  7500($  RI7|$ 37508 $ 115402 (8 1384820
Gerente de Innovacion y Desarrollo 1 $ 110000($ 1.10000($ 13365|%  9167|$  3217|$  4583($ $ 140332|$  16.839,80
Gerente de Disefio grafico 1 $ 70000($ 70000($ 8505|$  5833|$  3217]$ 29171$ $ 90472(%  10.856,60
Gerente de Comunicacion y Ventas 1 $ 70000($ 70000($ 8505|$  5833|$  3217]$ 29171$ $ 90472(%  10.856,60
Gerente de Talento Humano 1 $ 70000($ 70000|$ 8505|%  5833|$  3217|$ 29171$ $ 90472($  10.856,60
AREA VENTAS
Asesores de Venta 1 $ 42000|$ 42000($ 5103|$  3H00|$  RI7I$ 1750($ $ 55570|$  6.668,36
SUBTOTAL ADMINISTRATIVO $  69.926,16

Elaborado por el autor.
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ANEXO 10. Suministros de Oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

CANTIDAD

PRECIO

DETALLE ANUAL UNITARIO TOTAL
Papel bond (Resmas) 5 $ 450 |$ 22,50
Perforadoras 2 $ 500|$ 10,00
Grapadoras 2 $ 4,00 | $ 8,00
Esferos (caja) 12 $ 550|% 66,00
Lapices (caja) 1 $ 15,00 | $ 15,00
Cinta de embalaje 12 $ 145]% 17,40
Libreta 6 $ 10,00 | $ 60,00
Tinta Impresora (cartuchos) 10 $ 11,00 |$ 110,00
Estiletes 5 $ 1751 $ 8,75
TOTAL $ 317,65
TOTAL GASTOS EN SUMINISTROS DE OFICINA $ 317,65

Elaborado por el autor.
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ANEXO 11. Gasto de Servicios Bésicos.

SERVICIOS BASICOS

COSTO

DETALLE MENSUAL TOTAL ANUAL
PRODUCCION
Energia Eléctrica $ 50,00 | $ 600,00
Agua $ 35,00 | $ 420,00
Teléfono fijo $ 32,00 | $ 384,00
Teléfono movil (paquetes de datos y minutos) | $ 80,00 | $ 960,00
Internet $ 40,00 | $ 480,00
TOTAL $ 2.844,00

Elaborado por el autor.
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AXEXO 12. Cuadro de Constitucion.

GASTOS DE CONSTITUCION

. AMORTIZACION VALOR EN
DETALLE VALOR VIDA UTIL ANUAL LIBROS ARO 1
Constitucion de la empresa $ 1.130,00 |Mientras dure el negocio| $ 1.130,00 1.130,00
Patente $ 350,00 10 afios $ 35,00 315,00
TOTAL $ 1.480,00 $ 1.165,00 1.445,00

Elaborado por el autor.
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