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Resumen Ejecutivo

A través del presente trabajo se identifico la viabilidad del Plan de negocios
enfocado en prestar servicios de Domdtica, el mismo que esta dirigido a un analisis de
mercado especificamente en el cantdn Quito, el plan de negocios pretende brindar un
servicio de interrelacién entre los hogares y cada miembro de las familias en lo referente a
la seguridad, el confort, la comunicacion, y la tecnologia en las casas.

Previo un adecuado Método de investigacion se identifico la demanda que podria
tener la idea de negocios de Domética con los habitantes de Quito, para ello se opt6 por
aplicar una variedad de actividades que se desempefié dentro de la Investigacion de
Mercados y Estrategias de Marketing; herramientas valiosas que direccion6 a conocer al
cliente, ademas se hizo el respectivo uso de importantes ciencias y filosofias que destacan
en el conocimiento del mercado, mismo que contara con su respectivo sustento
bibliogréafico. La Domética estd basada en la automatizacion de una casa a fin de brindar a
los miembros del hogar una satisfaccion y proteccion eficiente, por lo cual se pretende
medir la acogida que tendra el servicio frente a la sociedad, tomando en cuenta que la
delincuencia e inseguridad es un problema que no ha podido ser resuelto, convirtiéndose en
un tema realmente preocupante ante la sociedad, es por ello que el presente plan de
negocios se enfoca hacia la Domotica, ademas se requiere desarrollar una oferta atractiva a
los clientes y ver un estimado de ganancias o rentabilidad que se podria alcanzar si se
ejecutaré el plan para constituir la Empresa que se llamaria “SECOTEC”. Se tomara en
cuenta factores internos y externos que pueden afectar a la Empresa SECOTEC, tales como
las competencias que se encuentran actualmente desempefiando el mismo servicio,

estructura organizacional, recursos econémicos, politicas, etc.



Abstract

Through the following work, we were able to identify the viability of the Business
Plan focused on providing Domotic services, which is aimed at a market analysis
specifically in the Quito canton. The business plan aims to provide an interrelation service
between households and each family member in terms of safety, comfort, communication,
and technology in homes.
Previously, an adequate research method identified the demand that Domotic business
could have with the inhabitants of Quito. For this purpose, it was decided to apply a variety
of activities that were carried out within the Market Research and Marketing Strategies;
valuable tools that were directed to know the client. In addition, the respective use of
important sciences and philosophies that stand out in the knowledge of the market was
made, which will have its respective bibliographic support. Domotics is based on the
automation of a house in order to provide the members of the household with satisfactory
and efficient protection, which is why it is needed to measure the reception that the service
will have towards society. This business plan focuses on Domotic services as it takes into
account that crime and insecurity are problems that have not been solved and still pose as
concerning issues in society. It is also necessary to develop an attractive offer to customers
and calculate an estimate of profits or profitability that could be achieved if the plan to
establish the Company that would be called “SECOTEC” will be executed. Internal and
external factors that may affect the SECOTEC Company will be taken into account, such
as the competition in the Domotic industry, organizational structure, economic resources,

and policies.
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Capitulo 1: Introduccion
En el presente proyecto se expone el desarrollo y estructuracion de un Plan de
negocios enfocado a brindar servicios de Domotica, la misma que estara sustentada en
teorias de Ciencias Administrativas, las cuales enfocan a un proceso adecuado de
Investigacion de Mercados, Marketing estratégico, Evaluaciones Financieras, etc. A fin de
evaluar la capacidad de viabilidad que se podra obtener con la idea de negocios

mencionada.

Objetivos

Objetivo general

Disefar un plan de negocios para la implementacion de la empresa “SECOTEC”
enfocada a la domética en el Canton Quito.

Objetivos especificos

e Analizar los componentes esenciales del plan de negocios para la creacion de una
empresa de domotica en Quito.

e Desarrollar una investigacion de mercados, con el fin de adquirir informacion relevante
acerca del criterio, demanda y acogida que tiene la poblacién de Quito con respecto a la
Domdtica.

e Aplicar el marketing estratégico en base a los resultados de la Investigacion de
Mercados, a fin de estructurar una propuesta atractiva para los hogares que se
encuentren interesados en el servicio de Domotica en el Canton Quito, con la finalidad
que el plan de negocios tenga la capacidad de satisfacer las necesidades del consumidor.

e Establecer un analisis de la capacidad del negocio, estructura arquitecténica y

localizacion del negocio, tecnologia y procesos del servicio.



o Disefiar la estructura organizacional del Plan de Negocios y plantear el perfil
Profesional del equipo de trabajo acorde a las necesidades del negocio, que tenga la
capacidad de aportar al crecimiento y desarrollo del negocio.

¢ Realizar una evaluacion financiera para verificar la rentabilidad del negocio.

e Valorar los Costos de Inversion, Punto de Equilibrio, Gastos, que demanda el Plan de
Negocios para pronosticar los valores que se necesitaria en el caso de establecer el

negocio.

Justificacion

La Dom@tica es un servicio innovador que ha empezado a introducirse en la
sociedad respondiendo a necesidades de seguridad y tecnologia. Segun el Ministerio del
Interior en el Ecuador, la inseguridad y robos de viviendas en Quito se incrementaron,
de enero a julio del 2017 existieron 1,361 ataques y robos, mientras que en el afio 2018
en el mismo periodo de meses ascendio a 1,393 sustracciones y ataques a los hogares,
tema que preocupa a la poblacion (Bravo, EI Comercio, 2018)

Por otra parte, un aspecto que afecta a las familias dentro de su propio hogar, son
los mismos miembros que lamentablemente no cumplen con ciertos parametros de
seguridad lo cual ha provocado terribles accidentes en sus casas, como por ejemplo:

No asegurarse que estén bien apagadas las hornillas de una cocina, verificar
desgaste de valvulas de gas, correccion de fallas eléctricas, no dedicar el tiempo
necesario para verificar que las puertas y ventanas de su casa se encuentran bien
aseguradas, por motivos de falta de tiempo o propia negligencia (Reyes, 2019)

Por lo cual se ha percibido escasez de seguridad, confort y control que necesitan

tener las familias en sus hogares, lo que se presenta como una oportunidad para disefiar el



presente plan de negocios y asi determinar la viabilidad de la creacidén de una empresa
dedicada a prestar servicios de domética, en el Canton Quito.

Ademas el crecimiento tecnoldgico forma un papel importante que motiva a la
adquisicién de la Domdtica, ya que presenta a la sociedad nuevas formas y estilos de vida,
que cada vez atrae mas a la sociedad, ya que las personas no son seres estaticos, sino que
buscan vivir mejor, tener comodidades y tienen la inquietud de experimentar y de
aprovechar los nuevos recursos que brinda la tecnologia a la sociedad siempre que tengan
esa oportunidad de disfrutarlo dentro de sus status o nivel econémico. (Mundo Constructor,
2018) Como por ejemplo podemos analizar acerca de la evolucion del celular, el mismo
gue aparecio en base a la necesidad de comunicacién que tenian las personas; “dando lugar
asi al surgimiento del primer celular Motorola DynaTAC 8000X que surgi6 por primera
vez en el afio 1983 (Velasco, 2014) El tiempo transcurre y la tecnologia avanza dando
como resultado al afio 2019 teléfonos inteligentes como celulares Samsung, IPhone, entre

otros celulares sofisticados que cada vez son mas atrayentes para la sociedad.
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Figura 1. Diagrama de Ishikawa

Andlisis del Medio
Diagnostico del nivel internacional
Se procedid a un analisis internacional tomando en cuenta los paises pioneros en el
desarrollo de la Domdtica, tales como Espafia y Estados Unidos.
La Dom@tica tuvo sus raices e inicios en Estados Unidos, aparecié en las
décadas de los *70 como modo de prueba en Edificios y algunas empresas industriales y
se afirma en los ’80, convirtiéndose en un sistema que impacté a modo de un boom;
impulsando a que estos sistemas de automatizacion se extiendan a los hogares, casas,
departamentos, etc. (Arquiplus, 2017)
La Dom@tica logro sobrepasar las expectativas de sus creadores, convirtiendose
en una tendencia que adquirieron paises importantes como Alemania, Japén, Espafia,
incluyéndose Estados Unidos y Canada, como principal creador de tan grandiosa idea.

Segun el portal de Alimarket, empresa reconocida por la calidad de informacion que



brinda a las empresas acerca de la economia y el mercado, pronostica que la Domotica
crecera a nivel Internacional en un 6.7% en las casas y prevé que para el 2022, este
porcentaje se triplique. (Alimarket Construccion, 2017)

Ademas, segun la Investigacion de Mercados realizada por la Asociacion
Esparfiola de Domotica CEDOM, se identifica que la Domética va en constante
crecimiento, los mismos que cuantificaron la facturacion de empresas que se dedicaban
a la fabricacion y construccion de aparatos y sistemas indispensables para la Domdtica,
los cuales rindieron ventas de 50,5 M€, lo cual indico que en comparacion al afio 2015

habia crecido un 12%. (CEDOM, 2016)

A continuacion, se detalla un cuadro disefiado por CEDOM, misma que respalda el

presente criterio.

"Lr

%o Expresado en ME

2012 2013 2014 2015 2016

Tiempo
Figura 2. Facturacion de sistemas de control y automatizacion, afio 2012 — 2016.
Tomado de: CEDOM (2016).
Claramente se puede evidenciar, a través del cuadro, como despunta la Domética en

este pais desde el afio 2013, y que afio tras afio ha ido en constante crecimiento. Segun

CEDOM (2016) pronostica que la Domética es la Industria del futuro.



Diagnostico del nivel nacional

Lamentablemente el Ecuador se encuentra atrasado con 20 afios en innovacion
cientifica, el desarrollo de la Dom@tica ha sido baja y a la vez limitada, puesto que el
crecimiento y el avance de esta rama depende de algunos factores, tales como; personas
gue posean la formacion y conocimiento suficiente acerca del tema, por otro lado,
también se depende del mejoramiento de las tecnologias, telecomunicaciones y redes en
el pais, lamentablemente Ecuador es un pais subdesarrollado, que se alimenta de los
descubrimientos y avances de las grandes potencias. Ademas, para introducir la
Domotica en el pais, se requiere importar los aparatos de paises como Estados Unidos,
Espafia, China, etc. (Revista Vistazo, 2017)

La Dom@tica es una fuente de innovacion que empieza a introducirse en el Ecuador,
incentivando el emprendimiento e implementando empleo (Revista Lideres, 2015) Cabe
recalcar que la tecnologia en Ecuador atin tiene una pobre inversion..., se desarrolla en
todos los campos y no permite mayor productividad por falta de capacitacion y tecnologia,
en términos generales con relacion a la tecnologia en el Ecuador adn esta todo por hacer,
esto significa oportunidades para el desarrollo, hace falta capacitar a la gente en
investigacion (EI Comercio, 2013)

Por lo tanto, se puede mencionar, que la Domotica es un tema a explotar en grandes
rangos, ya que ademas existen pocas empresas como: Innova Domotics, Smarth Homes,
Domética Ecuador, Batel, Hdl, Laarcom; dedicadas a esta rama, las mismas que

principalmente se enfocan a ofrecer sus servicios a empresas e industrias.



Diagnostico del nivel local

La presencia de la Domética en Quito, es muy leve, actualmente solo se lo puede
visualizar en pocos edificios nuevos, puesto que la Domotica es algo que recientemente se
introdujo a nuestro pais. “La aplicacion de la Domética en los hogares, viviendas o
departamentos son muy escasas, actualmente las empresas que ya estan funcionando e
implementando esta tecnologia no han abastecido la totalidad del mercado” (Gémez, 2015)
Segun el Inec. Quito cuenta con 640.753 hogares, siendo un mercado grande a explotar,
claro esta que no todos los hogares tienen la facilidad de acceder a estos servicios y
productos ya que estos dependen de cierto nivel econdmico. Otro de los lugares en donde
se puede visualizar la aplicacion de Domética es por ejemplo en los grandes Centros
Comerciales, en donde se puede apreciar de puertas que se abren y cierran de manera
automatica cuando los clientes van a ingresar, luces y se prenden y apagan de manera
automatica al momento que las personas transitan por el lugar, escaleras eléctricas,
ventiladores, luces que se prenden automéaticamente adaptado el clima y ambiente a una

temperatura moderada, etc.

El Concepto del Negocio

En representacion del concepto de negocid se desarrollé el Modelo Canvas para
comprender de manera general acerca del giro del negocio, en donde se establece temas
relevantes como es el segmento del mercado, los proveedores, recursos, canales de

distribucion, ingresos y egresos.



Tabla 1

Modelo Canvas

Servicios de Domética

Socios claves Actividades claves Propuestas de valor Relacion con los clientes Segmento de clientes
Clientes Internos (vendedores) Estructura Organizacional, Brindar servicios de Domética Redes sociales, paginas web,  Personas que sean duefios o
y externos, Proveedores Investigacion de Mercados, (Seguridad, confort, Asistencia personalizada: propietarios de casas y
(Ferrisariato, Mega Kywi, Gestion de Marketing, telecomunicaciones, seguimiento por medio de Call departamentos ubicados en el
Netlife, Movistar, CNT, Catélogo de productos y comunicacion, accesibilidad,  Center, Post. Venta. canton de Quito, que se
Mublex, Indumaster, servicios, identificacion de control), desarrollando hogares encuentren en un nivel
Novicompu, Grupo Maxi, Recursos. inteligentes o casas econdmico medio y alto
Belicof, Chevrolet). Recursos automatizadas. Canales correspondientes a los estratos
Humanos: Personal capacitado Facebook, Instagram, Ceo, i;ouoecor_\c’)mlcos A B, C+de
_ ] - a poblacion, hombres y
en Ingenieria Electronica, Telemarketing, Redes mujeres de una edad de 18
Ingenieria Comercial, Auditor Tecnoldgicas e Informaticas, afios en adelante
Contable. Punto de Venta Local, Venta '
Tecnolégicos: Internet, Redes directa (Vendedor),
informaticas, Aplicaciones Aplicaciones mdviles.

Moéviles, Sistemas de
Automatizacion.

Materiales: Computadoras,
Utiles de Oficina, cables,
camaras, sensores, alarmas,
entre otros.

Financieros y Fisicos: Local.

Estructura de costos Fuentes de ingresos
Infraestructura tecnoldgica, Personal capacitado, Instalacion de aparatos y sistemas de automatizacion en las casas / departamentos,
Implementacion de marketing, Materiales Dométicos y mantenimiento de los equipos y redes informaticas referentes a la Domotica; 3 paquetes

eléctricos, vehiculo, Arriendo. disponibles a la venta, recepcion de pago en efectivo, tarjeta de crédito.




Tabla 2

Elemento diferenciador en torno al Modelo Canvas

Diferenciador

Problema por atender

Inseguridad latente en los hogares que
comprenden los estratos ABC+ del cantén Quito
por la incidencia que los niveles delictivos en
cuanto a robos, accidentes e incertidumbre ha
aumentado, a partir de ello la domética ofrece su
aporte a la seguridad colocando a disposicion del
individuo controles y alarmas que detecten de
manera inmediata incendios, fugas de gas,
inundaciones, asaltos, entre otros. Ademas,
permite simular movimientos cuando los
habitantes de la casa se encuentren ausentes,
encendido de luces de modo aleatorio, envio de
notificaciones via telefnica en caso de que surja
alguna incidencia, entre otros.

Necesidades por cubrir

Con el servicio de domética que se
brindara a través de SECOTEC se pretende
satisfacer las necesidades de seguridad de los
habitantes de los hogares de los estratos
socioeconémicos ABC+ del canton Quito, ya
que se sienten inseguros en sus viviendas por la
transgresion delincuencial de los Gltimos
tiempos.

Garantizar el bienestar personal de los
habitantes de esos hogares, asi como también
brindar tele asistencia a las personas que tengan
movilidad reducida.

Ahorro de energia, ya que la domética
posibilita gestionar de modo inteligente la
iluminacién de una vivienda, la climatizacion,
visualizacion del estado de la vivienda, entre
otros elementos.

Aporta maximo confort, ya que brinda
comodidad para un mejor acceso a todos los
componentes del hogar, mejorando
considerablemente la habitabilidad de la
vivienda.

Disefio del Servicio a Ofertar

Lo que se visualizo en la figura tres, demuestra como diferentes aparatos digitales,
camaras, sensores, ventiladores, electrodomeésticos, focos, ventanas y puertas se
interrelacionan con una casa a través de un dispositivo inteligente como es el celular,

Tablet o computador.
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Figura 3. Sistema de automatizacion efectuado en las casas y/o departamentos.
Tomado de: (Hogar, 2019).

Segun la Real Academia Espafiola (2017) afirmé que la domotica es el “Conjunto
de sistemas que automatizan las diferentes instalaciones de una vivienda”.

Un conjunto de sistemas se encarga de regular y gestionar adecuadamente los
elementos y electrodomeésticos instalados en una vivienda. Al controlar y automatizar una
vivienda se lograra de una forma centralizada y/o remota apagar y encender las luces y
disfrutar de musica suave, abrir, cerrar y regular mecanismos y aparatos que forman parte o
estan conectados a la instalacion eléctrica de la vivienda, entre muchas otras actividades.

La casa inteligente es una integracion de soluciones para el hogar, esta
compuesta de muchos productos que el usuario final puede utilizarlo para el beneficio
diario. La palabra Domotica proviene de la union de las palabras domus (casa en latin) y

tica (de automatica), vocablo griego para decir ‘que funciona por si sola' (Morales, 2011,

pp. 3-4)
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Figura 4. Elementos de la Domética
Tomado de: (Morales, 2011).

A través de la figura tres y cuatro podemos visualizar de manera gréafica la forma
en que funciona la Domética en una casa, son prototipos que muestran como un sistema
tecnoldgico, redes y un dispositivo pueden trabajar de manera continua 'y
computarizada. La domdtica fomenta beneficios de confort, seguridad, comunicacion
con el hogar, accesibilidad tecnol6gica, administracion de energia, todo a través del
sistema de automatizacion implementado en las casas / departamentos, con la ayuda de
dispositivos, redes y aplicaciones informaticas, lo cual convierte el hogar en casas
inteligentes, tomando en cuenta que los estandares de calidad de vida en la sociedad son

cada vez son mas exigentes. (Arjona, 2014)
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Resumen del Capitulo

En el presente capitulo se analizé y planted los objetivos a cumplir en el Plan de
Negocios en base a aspectos, herramientas, técnicas, ciencias y metodologias disponibles e
indispensables para el desarrollo del mismo con el fin de descubrir la viabilidad y
rentabilidad que pudiese tener la idea de negocios. Asi mismo se tomo en cuenta la
presencia, evolucién y progreso que ha tenido la domética a nivel Internacional, Nacional y
Local basandose en los antecedentes disponibles referentes al tema.

De forma sintetizada se estableci6 la Matriz Modelo Canvas, a fin de presentar de
modo general el concepto del negocio. Adicional se desplegé el disefio y prototipo del
funcionamiento que permitira la interrelacion que tendra el servicio a implementar frente al

consumidor.



13

Capitulo 2: Andlisis e Investigacion de Mercados

Anélisis del Macro Entorno — PESTEC

Se considerd diferentes aspectos externos referentes a la politica, economia, social,
tecnologia, ecologia y cultura, temas externos que no pueden ser controlados por la
empresa, a fin de identificar el contexto en el que se podria mover el plan de negocios,
aspectos que se presentarian como una amenaza u oportunidad.

Factor politico

Con lo que respecta al factor politico se considerd “El posible aumento del IVA”
(Silva, 2019) Lo que afectara el poder adquisitivo por el motivo que los productos tendran
mayores costos, provocaria que el consumo se aisle y por consiguiente se reste liquidez a
las organizaciones.

Por otra parte “La reduccion de aranceles para importar productos de la Unidn
Europea” (EI Comercio, 2019) Permitira que se pueda adquirir los productos relacionados
a la domatica con precios menor costo, siendo estos los productos apropiados para la
instalacion del servicio, por la calidad e innovacion tecnolégica que tienen los dispositivos
y herramientas.

También se toma en consideracion que “El Ministro de Produccion, Comercio
Exterior e Inversiones de Ecuador, Pablo Campana inform6 que decidieron fomentar y no
bloquear las importaciones y por ende las importaciones han crecido en un 16.2% en el
2018” (ICEX, 2019) Lo que permite obtener facilidades a las empresas para importar y
comercializar productos que son indispensables para el giro del negocio y por ende

generard rentabilidad.
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Ademas se toma en cuenta que “Paises extranjeros como China se adaptan con
facilidad a transacciones con dinero electronico a fin de motivar a Ecuador a la
importacion” (El Telégrafo, 2018) El dinero electronico permitiria la facilidad de realizar
pagos y transferencias de dinero por la compra de productos importados para el Ecuador,
dichos productos manejan excelente tecnologia y precios competitivos frente a un mercado
exigente.

Un tema que es necesario tomar en consideracion es que “Segtn la Senae el tiempo
para nacionalizar las mercancias, se encuentra en proceso de mejoras, ya que el afio 2018
sostuvo un equivalente de 4.33 dias para desaduanizar la mercaderia, lo cual afecta costos
de operacion” (EI Comercio, 2019) En base a un nuevo modelo de gestion y supervision
que el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador ha establecido, se ha logrado disminuir
el tiempo para desaduanizar la mercaderia importada por empresas dedicadas al comercio
exterior, lo que permite que haya un aprovechamiento de recursos en tiempo, reduccion de
costos y produccion.

Factor economico

En relacion con el factor econdémico se considera los siguientes aspectos: “Aumento
de inflacion anual” (Anefi, 2019) Lo que promueve un aumento de precios en mercado,
por ende el poder adquisitivo de las personas baja, principalmente de nivel socio
econémico medio y bajo, pues genera la expectativa que los productos se encuentran en
costos elevados.

Por otra parte “El Producto Interno Bruto PIB del Ecuador alcanzé un crecimiento
interanual de 0.6%, totalizando 17,921 millones de ddlares constantes” (Banco Central,

2019) Lo que representa que el desarrollo de bienes y servicios producidos por Ecuador ha
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mejorado en cierto periodo, por lo tanto se puede estimar que el pais va en miras de un
mejor desarrollo productivo y econémico.

Otro punto que afecta el plan de negocios seria la “Tasa de desempleo en el
Ecuador, la misma que asciende a 5.57% anual” (Banco Central, 2019) Lo que esta
afectando que algunas personas reduzcan los niveles de compra, en algunos casos
proporcionando prioridad a servicios basicos y productos de primera necesidad; si aumenta
el desempleo muchas empresas se verian afectadas por la reduccion de ventas.

Factor social

Con relacion al Factor Social se toma en consideracion la siguiente informacion: en
el Ecuador existen distintos niveles socioecondmicos, que representan a familias que
cuentan con diferentes niveles de poder adquisitivo y posicion econdmica, entre los cuales
se apunta como nicho de mercado a los “Estratos socio econdomicos pertenecientes a un
nivel ABC+, el mismo que corresponde al 35.9% de poblacion, personas que corresponden
a una mejor estabilidad econdémica y con gran poder de consumo; buscan mejorar su estilo
de vida” (Inec, 2011) El estrato socio econdmico perteneciente a la categoria ABC+
representan a personas que cuentan con mayores ingresos econémicos, personas que en
algunos casos buscan el lujo, la comodidad, el confort, tecnologia, etc., en algunos casos
representa a personas que se desempefian empresarialmente, en negocios o en altos cargos
laborales, sus ingresos sobrepasan el sueldo basico y no se enfocan Gnicamente al consumo
de productos de primera necesidad, considerando que la seguridad, siendo uno de los
beneficios que brinda la Domética, es una necesidad fundamental en las personas, asi que
el proyecto tendria un cierto nivel de importancia en el nicho de mercado al que se enfoca

el plan de negocios.
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Ademas es importante resaltar que “Nos encontramos en una sociedad interesada en
mejorar el estilo de vida que adopta nuevas tendencias tecnolégicas en busca de confort”
(Espinosa, 2019) Las personas muestran un fuerte interés por los nuevos e innovadores
productos o servicios que han evolucionado a raiz de los avances tecnoldgicos, lo que ha
permitido que la tecnologia se convierta en una necesidad, cada vez mas la tecnologia se
introduce a distintos campos influyendo a un mejor desarrollo, aporta a la investigacion y a
mayores descubrimientos, ahorro de tiempo y energia, etc. En relacion a plan de negocios
la tecnologia muestra como se ha introducido en los hogares de las familias, convirtiéndose
en un apoyo para cada miembro en el hogar, como es en la educacién, en negocios, en la
seguridad y cuidado del hogar, en la investigacion, en la belleza, etc.

Otro aspecto que también es relevante en el factor social, es el “Incremento de la
delincuencia e inseguridad en las viviendas de Quito” (Bravo, EI Comercio, 2018) Cada
vez se suman las victimas afectadas por la delincuencia, por ende las personas y familias
ya no sienten el 100% de seguridad, lo cual es un tema preocupante para la sociedad, la
delincuencia ya no se conforma con el robo en las calles, sino que ahora ingresan a las
casas y sustraen todo objeto de valor.

“Los moradores exigen mayores estandares de seguridad en Quito” (Teleamazonas,
2019) Cada vez los estandares de seguridad son mas demandados por la sociedad, los
mismos que deben garantizar la tranquilidad, cuidado y proteccion de los hogares,
necesidad al que apunta satisfacer el plan de negocios Secotec.

Factor tecnoldgico

Con respecto al factor tecnoldgico se ha tomado en cuenta aspectos tales como:

“Avances Tecnoldgicos que permite que los hogares sean inteligentes” (Proptech, 2019)
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Permitira la automatizacion de diferentes instalaciones de una vivienda, por ejemplo
automatizar el audio y video, puertas, luces, ventilador, etc., que satisface necesidades
importantes de los miembros de un hogar, tales como la seguridad, confort, tecnologia,
accesibilidad, comunicacion, control; beneficios que son obtenidos con ciertas
programaciones en redes alambricas e inaldmbricas.

“La demanda y facilidad de obtener servicios de Internet fijo en los hogares va
creciendo constantemente” (Montenegro, 2019) El internet se ha convertido en una
herramienta indispensable en el hogar, las facilidades para obtener el servicio y su
cobertura va en mejoras constantes; por lo que se convierte en una ventaja para el plan de
negocios Secotec, pues uno de los recursos fundamentales es hacer uso del servicio de
internet.

“Segun las Naciones Unidas declard que el Internet es una necesidad basica y un
derecho humano que brinda oportunidades” (Adsuara, 2018) El internet se ha convertido
en una instrumento que apoya a la eficacia y eficiencia en todas la areas, como es en la
industria, en el ambito empresarial, educacion, economia, medicina, comercio, etc., y el
hogar no ha sido la excepcidn, pues contribuye a un mejor futuro.

Factor ecoldgico

El factor ecoldgico se destaca por caracteristicas que afectan al medio ambiente y
por ende a los seres vivos, entre los cuales el tema ambiental que mayor afectacion ha
tenido el mundo es “el desarrollo del calentamiento global, mismo que ha provocado
desastres naturales, muerte, devastacion, a raiz de gases efecto invernadero, quema de
combustibles fésiles, desforestacion, fertilizantes, gas metano” (Gallego, 2019) Debido a

actividades, costumbres o necesidades, la sociedad contribuye cada vez a un deterioro de
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nuestro planeta, afectando asi al medio ambiente, lo que ha permitido un desorden
climatico. En algunos sectores el frio o el calor se tornan en un nivel insoportable, la
agricultura y la forestacion son afectadas. El plan de negocios Secotec contribuye e
incentiva al ahorro de energia renovable, a través del uso de focos que se alimentan de
energia solar para el uso doméstico en periodos nocturnos.

La Domotica “Contribuye al medio ambiente y coopera con la Responsabilidad
Social” (Grupo Sinelec, 2017) Permite controlar el gasto de los recursos de energia y el
ahorro de la misma e impulsa al uso de energia disponible o renovable, a fin de
salvaguardar las fuentes de energia no renovable y reducir el cambio del impacto climatico
del planeta.

“Proteccion y cuidado de las zonas verdes, jardines y arboles, a traves de sistemas
automatizados de riego con programacion de horarios” (Domética 365, 2011) A través del
sistema automatizado de riego de agua, la Domética ha logrado dar un mantenimiento de
zonas verdes, forestacion y agricultura.

Factor cultural

Ecuador, oficialmente Republica del Ecuador, es un pais constitucional,
republicano y centralizado situado en la region noroccidental de América del Sur. El
Ecuador es un pais multicultural, se la reconoce a través de sus festividades,
ritualidades, astronomia, arquitectura, ingenieria, gastronomia, medicina, arte, musica,
danza, vestimenta, espiritualidad e idioma, que constituyen la riqueza cultural de
nuestro pais. Segun los Indicadores de la UNESCO de Cultura para el Desarrollo
demuestran el papel motor y facilitador que tiene la cultura en el desarrollo sostenible.

Las industrias culturales y creativas son sectores dindmicos y en rapida expansion en la
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economia mundial, contribuyen al crecimiento nacional, permitiendo la diversificacion
de las economias nacionales generando ingresos y creacion de empleo. En 2010, las
actividades culturales contribuyeron al 4.76% del Producto Interior Bruto (PIB) en
Ecuador, indicando que la cultura es responsable de una parte importante de la
produccién nacional, y que ayuda a generar ingresos y mantener los sustentos de sus
ciudadanos. (Unesco, 2012) El Ecuador representa a personas con una cultura que
representa trabajo, esfuerzo y capacidad en sus distintos campos; busca el desarrollo del
pais a través de promover la productividad, aportando asi a la economia del Ecuador, no
se cierra a los cambios y se adaptan a las nuevas tecnologias a fin de obtener un mejor
futuro.

En relacion al factor cultural la Domética “Representa un papel importante, pues es
un estilo de vida ya construido en lo social y econdmico que se podria aplicar y adaptarse a
cualquier cultura de distinta manera; para los seres humanos los mecanismos son simples y
de fécil adaptacion ya que fue programado con ese fin” (Velasquez, 2011) Las familias se
proyectan generalmente a tener un mejor estilo de vida. La Domética brinda las facilidades
para que las personas se adapten con facilidad a este servicio y gocen de los beneficios que
brinda la misma.

Por otra parte “la forma de vivir de las personas ha estado cambiando
constantemente para su bienestar, cada vez la gente busca mejorar su calidad de vida y
estabilidad social, familiar, personal” (Santos, 2018) La forma de vivir de las personas no
es estatica, buscan generalmente tener las mejores condiciones de vida, comodidad y
estabilidad. Para ello optan por nuevos retos y experiencias que estimule a obtener lo que

necesitan.
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Matriz de Evaluacion de Factores Externos
La siguiente matriz permite evaluar aspectos externos que afectaria al plan de
negocios de una manera positiva o negativa, aspectos relacionados con la politica,
economia, social, tecnologia, ecologia y cultura.

La matriz Mefe establece un analisis cuantitativo simple de los factores externos,
es decir de las oportunidades y amenazas mediante el siguiente procedimiento: se
establece una lista de oportunidades y amenazas externas, se asigna un peso relativo en
un rango de cero (irrelevante) a 1.0 (muy importante), ponderar con una calificacion de
1 a 4 para cada uno de los factores considerados determinantes del éxito con el
proposito de evaluar si las estrategias actuales son realmente eficaces; el 4 es una
respuesta considerada superior, 3 es una respuesta superior a la media, 2 una respuesta
de término medio y 1 una respuesta mala, multiplicar el peso de cada factor por su
calificacion para obtener una calificacion ponderada, sumar las calificaciones
ponderadas de cada una de las variables para determinar el total del ponderado. (David,

2003, pag. 145)



Tabla 3

Mefe

Factor a Analizar

Peso

Calificacion Peso Ponderado

Oportunidades

1 Reduccion de aranceles de U.E. 0.08 3 0.24

2 Apoyo a las importaciones 0.1 3 0.3

3 Adaptacién al dinero electronico 0.02 1 0.02

4 Mejora de transacciones con dinero 0.02 1 0.02
electrdnico

5 35,9% de la poblacion estan en estrato 0.1 3 0.3
socio econdmico ABC+ en Ecuador

6 Adopcidn de estilos de vida de paises 0.08 3 0.24
desarrollados

7 Mayor inversion en estandares de 0.07 3 0.21
seguridad

8 Avances tecnoldgicos para el hogar 0.06 4 0.24

Amenazas

1 Aumento del IVA 0.06 2 0.12

2 Aumento inflacion 0.06 2 0.12

3 Incremento desempleo 0.07 3 0.21

4 Incremento de inseguridad 0.08 2 0.16

5 Baja cobertura de Internet 0.08 2 0.16

6 Retraso en desaduanizar importaciones 0.08 3 0.24
por estricto control aduanero

7 Calentamiento Global 0.04 1 0.04

Total 1 2.62

El resultado de 2.62 supera el valor promedio, lo que indica que el balance es
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positivo, es un indicador favorable que establece que la empresa podra mantenerse en ese

medio ambiente.
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Analisis del Micro Entorno — 5 Fuerzas Competitivas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter permitiran al plan de negocios, identificar aspectos
internos que afectarian a la empresa para identificar una rentabilidad deseable, permite
evaluar el poder de negociacion por parte de los proveedores, clientes, productos sustitutos,
barreras de entrada y salida de nuevos competidores y la rivalidad entre los mismos, esto
consentira evaluar rangos que determinaran si la idea de negocio rendira buenos resultados.

Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre las empresas de Domética, cada vez es mas intenso debido a que
estas compiten para ganar una buena posicion en el mercado. La Domética esta causando
impacto en Quito, por tanto, cada vez hay nuevas ideas de negocio enfocados a la
Domotica. Quito cuenta con algunas empresas de Domotica; entre las principales; Innotec,
Jedi Domética & Inmética, Maintronic, Batel Ecuador, Smart Home, Solutel, Laarcom,
Domotike, Saycont, Hdl Ecuador, Elecmatica.
Tabla 4

Rivalidad entre los Competidores

Caracteristicas No Poco Neutral Atractivo Muy Total
Atractivo Atractivo Atractivo
Calificacion 1 2 3 4 5
Numero de competidores X 4
Precios X 2
Publicidad de los X 3
competidores
Promociones y X 2
descuentos
Tecnologia X 5
Calidad de servicios X 4
ofrecidos

Total 3.33




Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores para la activacion del servicio de Domética pueden ser las
empresas: Matrix, kywi, Amazon, Ferrisariato; las mismas que cuentan con materiales y
aparatos digitales indispensables para la activacion del servicio Domética. Ademas, se
incluye proveedores de Internet: Empresa Netlife.
Tabla 5

Poder de negociacion de los proveedores

Caracteristicas No Poco Neutral Atractivo Muy Total
atractivo atractivo atractivo
Calificacion 1 2 3 4 5

Cantidad de X 4
proveedores
Proveedores X 3
sustitutos
Costo del X 4
producto del
proveedor

Total 3.67

Poder de negociacion de los clientes

El nicho de mercado esta enfocado a los duefios de casas y/o departamentos de la
ciudad de Quito, mismo que representan los hogares y familias con el deseo de tener un
mejor estilo de vida, los cuales deben estar ubicados en un estrato social alto y medio (A,

B, +C).
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Tabla 6

Poder de negociacion de los clientes

Caracteristicas No Poco  Neutral Atractivo Muy  Total
atractivo atractivo atractivo
Calificacion 1 2 3 4 5

Volumen de venta

en proporcion al

negocio

Sensibilidad del X 3
comprador al precio

Ventaja diferencial X 3
del servicio

Costo para que el X 4
cliente cambie de

empresa

Total 3.5
Amenaza de productos sustitutos

Entre los productos sustitutos tenemos las funciones que puede desarrollar la
Robdtica y Paneles solares; método que implica costos muy elevados para el consumidor,
esto debido a que los recursos tecnologicos y equipamiento son mas elevados.

Tabla 7

Amenaza de productos sustitutos.

No Poco Muy
Caracteristicas Neutral Atractivo Total
atractivo atractivo atractivo
Calificacion 1 2 3 4 5
Numero de productos
. X 2
sustitutos
Disposicién del cliente a X 3
la sustitucion
Costo del cambio del
X 2
comprador
Disponibilidad de
X 3

sustitutos cercanos

Total 2.5
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Competidores potenciales, amenaza de nuevos ingresos

Basandonos en las barreras entrada; el capital es poco alcanzable, la inversion no
representa montos extremadamente altos, por tanto otras empresas también pueden
involucrarse en este servicio, en este aspecto la barrera de entrada es poco débil.
Diferenciacion del servicio; la barrera de entrada es fuerte, no se puede ingresar con
facilidad al mercado debido a que es dificil crear un sistema que funcione con eficiencia,
que conecte todos los beneficios del servicio a un solo software. En la Economia de
escala; los volimenes de produccion son bajos, por tanto los costos de operaciones son
altos, lo cual influye a ofrecer precios altos al mercado. Las curvas de aprendizaje; son
fuertes ya que es una actividad de dificil desempefio, por tanto no pueden integrarse nuevos
competidores con facilidad. En Tecnologia la barrera de entrada es débil, la sociedad
puede acceder con facilidad a sus beneficios por la razén que, esta disponible en el
mercado para todo individuo. Con respecto a barreras de salida se encuentra en un estado

débil, no existe limitantes que dificulte el cierre del negocio.

Tabla 8

Competidores potenciales, Barreras de entrada.

Barreras de entrada Muy Poco  Neutral Poco fuerte Muy Total

Débil débil fuerte
Calificacion 1 2 3 4 5
Capital para inversion X 3
Diferenciacion del servicio X 5
Economia de escala 4
Curvas de aprendizaje 4
Tecnologia X 1

Total 3.4




Tabla 9

Competidores potenciales, Barreras de salida.

Barreras de salida Muy Poco  Neutral Poco Muy  Total
débil débil fuerte fuerte
Calificacion 1 2 3 4 5
Activos especializados X 3
Afecto al Negocio X 2
Restriccion gubernamental X 1
Total 2
Calificacion de competidores de nuevos ingresos, igual a 2.70
Tabla 10
Evaluacion de las 5 fuerzas de Porter.
Fuerza de Porter No Poco  Neutral Atractivo Muy  Total
atractivo atractivo atractivo
Calificacion 1 2 3 4 5
Rivalidad entre 3.33 3.33
competidores
Poder de negociacién de 3.67 3.67
proveedores
Poder negociacion de 35 35
los clientes
Amenaza productos 25 25
sustitutos
Amenaza de nuevos 2.7 2.7
participantes
Total 3.14

Resumen de fuerzas de Porter

A continuacion se presenta las fuerzas de Porter en un Diagrama dinamico, que

permite concluir con mayor facilidad el entorno en el que se desarrollaria el plan de

negocios en caso que se ejecutare la idea de negocio.
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FUEERZAS DE PORETER

COMPETIDORES POTENCIALES AMFENAZAS NUEVOS
INGRESOS
Basandones en las barreras enfradz; 2l capital es poco aleanzable, |z imvarsion
no representa montos extramadamente altos, por tanto otras empresas también
pueden mvolucrarse en esta servicio, en este aspecto la barrera de enfrada es
poco débil. Diferanciacion del samacio; la barrera de entrada o= fuerts, no ze
puade merasar con farihdad al mercado delbido 2 que es dificl crear un
zervicie aun solo software. En la Economia de escala; los volimenes de
produccion zon bajos, por tanto los costos de operaciones son altos, lo cual
influve a ofrecer precios altos al mercade. Las curvas de aprendizaje; son
foartes va que ez una actividad de dificil desempetio, por tanto no pueden
integrarse nuevos competidores con facilidad. En Tecnologia la barrera de
antrada == deéhl, la sociedad puads acceder con facilidad 2 sus benaficios por
la razon que, esta dispomtble en ol mercado para todo mdividoe.

Figura 5. Analisis de las Fuerzas de Porter.
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Matriz de Evaluacion de Factores Internos
La siguiente matriz permite evaluar los factores internos; fortalezas y debilidades
que se presentarian en el entorno del plan de negocios en caso de ponerlo en ejecucion.
Para lo cual se ha tomado en consideracién el concepto ciencias de estudio y de expertos
gue se desempefian en el campo de la Dom@tica.
Segun el Ing. Oscar Castillo, Gerente General de la empresa Mec in Home,
informa que la demanda de la Domotica va creciendo en un 12% a nivel mundial,
pronostica que al 2020 por el uso del internet la cantidad de dispositivos conectados

ascenderia al doble, el mismo que ha causado un impacto sumandolo al boom
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inmobiliario, brindando un gran resultado de rubro en la Domética, tema que se empez6

a impulsar en Sud América desde los afios 2015. Razon por la cual cada vez mas
empresas se apuntan a este giro de negocio. Resalta que actualmente en el tiempo los

precios para la Domética se pueden ofrecer a precios mas econémicos y accesibles al

cliente, debido a que existen empresas Europeas que facilitan a través de negociaciones

el Hardware para que nuevos emprendedores se agreguen a brindar este servicio,
ademas que también ahora en la actualidad existen facilidades para acceder a las
aplicaciones Domoticas. El sistema Domético es innovador porque actualmente, va

avanzando, ha alcanzado una fase en la que actualmente puede trabajar mediante un

reconocimiento de voz, en donde se ordene al sistema hacer alguna funcion y la misma

genere la accion solicitada por el cliente a través de inteligencia artificial (Castillo,

2019)

En base a un experto en la rama, se puede sostener que la Domotica es un servicio

innovador obtenido gracias a los avances tecnoldgicos y que debido a las facilidades que
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brindan los paises expertos en Domoticas, se puede acceder a brindar el servicio a las
familias con precios econémicos.

Es fundamental mencionar que uno de los factores que permitira a una empresa
brindar la mejor experiencia al cliente es a través de “Optar por estrategias que permitan
mejorar el servicio al cliente, como es la atencion personalizada y a domicilio” (Jiménez,
2015) Se trata de hacer sentir comodo e importante al cliente, solventar todas las
inquietudes que tiene frente al servicio, satisfaciendo la necesidad que tiene frente a la
Domdtica.

Stanton, Etzel y Walker, proponen que "El marketing es un sistema total de
actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los
objetivos de la organizacion™ (Thompson, Marketing Free, 2006) Por lo que se toma como
estudio indispensable las ventajas que promueve el Marketing, a fin de contar con
herramientas Utiles para desenvolverse en un mercado exigente y asi conseguir la
rentabilidad proyectada.

Para el plan de negocios se toma en cuenta los beneficios de Investigacion de
mercados, que segun Naresh Malhotra ensefia que es "la identificacion, recopilacion,
analisis y difusion de la informacion de manera sistematica y objetiva, con el proposito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y
oportunidades de mercadotecnia” (Thompson, Promo negocios, 2007) Esta herramienta
consiente cumplir con distintas actividades que permitiran recopilar informacion relevante
acerca de la situacion del mercado y necesidades, identificar la competencia, descubrir la

demanda; lo que servird como guia en la toma de decisiones estratégicas y financieras.
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Como fortaleza también se estima para el plan de negocios “La capacitacion
empresarial como una de las inversiones mas rentables que puede realizar una empresa.
Una planificacién adecuada del componente humano en una organizacion requiere de una
politica de capacitacion permanente (...) asi, los equipos de trabajo mejoraran su
desempefio (Barrios, 2012) El concepto representa que sera indispensable para el plan de
negocios concientizar acerca del valor de la capacitacion, ya que los cambios y avances
tecnoldgicos no son estaticos, el hardware para el servicio de domética cada vez va en pro
mejoras, y sera necesario mantenerse a la vanguardia de nuevos productos y prepararse
para dar una efectiva atencién y servicio al cliente.

También se selecciona como elemento relevante hacer uso de las ventajas que
brinda las redes sociales “La aparicion de las redes sociales ha venido a cambiar la forma
en la que las empresas interactian con sus clientes, permitiendo una comunicacion méas
directa y rapida, asi como también las estrategias de publicidad que ponen en practica”
(Castro, 2018) Las redes sociales es una herramienta que permitird difundir informacion
del servicio de Domotica de forma masiva, permitira captar nuevos clientes.

El siguiente factor que se anade es la valoracion financiera “Una inversion
inteligente requiere de una buena estructuracion, que indique la pauta a seguir, en aspectos
como: la correcta asignacion de recursos, la seguridad de que la inversion sera rentable y
tomar una decision de aceptacion o rechazo” (Restrepo, 2012) Hacer uso de este factor
permitira pronosticar si el proyecto sera rentable, permitird medir costos y gastos e
identificar margen del puto de equilibrio del cual se debera sobrepasar para que ascienda a

un beneficio de utilidad.
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En lo que se refiere a debilidades, el plan de negocios Secotec, es una idea de
negocios que pretende formarse como empresa, la misma no esta constituida, por ende en
caso de llegar a establecerse, seria una empresa nueva en el mercado.

Segun los analisis financieros realizados en el capitulo 5 del presente plan de
negocios, en la inversion inicial se demuestra que el 70% de la inversion sera en base a
fondos ajenos, lo que representa que en caso de establecerse la empresa Secotec, iniciaria
con un margen de endeudamiento, lo que provocaria pago de interés y reduccion de
utilidades.

Por otra parte se consideré el poder negociador por parte de los proveedores,
aspecto que fue identificado anteriormente en las 5 fuerzas de Porter, a raiz de que los
dispositivos que se requieren para brindar un servicio eficaz en el campo de la Domética,
deben ser importados, siendo pocos comerciantes externos que se dedican a la importacion
de dispositivos Domoticos en el cantdn de Quito, lo que hace que los proveedores puedan
establecer precios fijos.

Segun el andlisis realizado anteriormente en las 5 fuerzas de Porter, uno de los
aspectos que se deberia tomar en cuenta en el desarrollo de una empresa es la rivalidad
entre la competencia “La rivalidad en una industria usualmente toma la forma cuando las
empresas luchan por una posicion utilizando diversas tacticas (por ejemplo, la competencia
de precios, batallas publicitarias, lanzamientos de productos), lo que se convierte en una
presion competitiva” (5 Fuerzas de Porter, 2015) Entrar a una rivalidad con la competencia
seria una etapa complicada, ya que existen empresas con mayor experiencia que han
identificado el estado del mercado y tienen mayor nocién de cémo desenvolverse en

actividades comerciales. En relacién a los productos sustitutos, segln la entrevista
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realizada al experto en Dom@tica Ing. Geovanny Peralta en el presente capitulo, se
identifica que tendria como productos sustitutos a la Robética el cual es muy costoso y no
tiene mucho poder en el Ecuador, también se suman los paneles solares que recién se estan
introduciendo al mercado y pretenden funcionar en un estilo similar a la Domética.

Otro tema al que se debera enfrentar el plan de negocios es a nuevas empresas
entrantes, “si en la industria hay pocas barreras de entrada o estas son débiles, la opcion de
triunfar para otras empresas aumenta significativamente” (5 Fuerzas de Porter, 2015) En
caso de que existan proyectos de negocios que se proyecten al mismo giro de negocio,
podran ingresar, pues no existen barreras fuertes que impidan que mas empresas se
agreguen a brindar el mismo servicio.

En el Ecuador no se cuenta con dispositivos o hardware y software de Domética
que sean compatibles entre ellos y que mas aun cuenten con las caracteristicas apropiadas
para brindar un servicio de Domética eficiente; por lo que los productos deben ser
importados de paises que iniciaron con este descubrimiento, como lo es Espafia, Estados
Unidos, China. Segln la entrevista realizada al experto en Domética Ing. Geovanny Peralta
en el presente capitulo, supo manifestar que China importa dispositivos adecuados para la
instalacion de Domdtica, los mismos que son eficientes y de bajo costo.

A continuacion se presenta la matriz Mefi, la cual cumplio el siguiente proceso
segun lo indicado por el autor Fred David:

Se rige a asignar un peso de 0.0 (no importante) hasta 1.0 (muy importante),
asignar una calificacion entre 1 y 4 en orden de importancia, donde el 1 es irrelevante y
el 4 se evallla como muy importante, efectuar la multiplicacion del peso de cada factor

para su calificacion correspondiente, para determinar una calificacion ponderada de



cada factor, ya sea fortaleza o debilidad, sumar las calificaciones ponderadas de cada
factor para determinar el total ponderado de la organizacion en su conjunto. (David,

2003, pag. 185)

Tabla 11
Mefi
Factores a analizar Peso Calificacion Peso
ponderado
Fortalezas

1 Servicio innovador basado en avances 0.12 4 0.48
tecnoldgicos

2 Precios accesibles acorde al nivel 0.08 3 0.24
socioeconémico.

3 Atencion y asesoramiento a domicilio 0.08 3 0.24

4 Implementacion de estrategias de 0.12 4 0.48
marketing

5 Gestidn de Investigacion de Mercado 0.05 4 0.2

6 Investigacién, formaciony 0.06 4 0.24
capacitacion profesional.

7 Publicidad por redes sociales y 0.04 4 0.16
marketing por internet.

8 Valoraciones financieras e indices de 0.04 3 0.12
rentabilidad

Debilidades

1 Esun plan de negocios nuevo sin 0.08 2 0.16
experiencia propia.

2 Bajo nivel de capital propio, contaria 0.08 1 0.08
con capital ajeno, inicia endeudada.

3 Poder negociador a nivel medio por 0.05 1 0.05
parte de proveedores.

4 Rivalidad con la competencia 0.03 2 0.06
existente.

5 Productos sustitutos. 0.03 1 0.03

6 Empresas entrantes dedicadas al 0.02 1 0.02
mismo giro de negocio.

7 Hardware inadecuado para la 0.06 2 0.12
instalacion en el pais.

8 Software poco compatible con todos 0.06 2 0.12

los aparatos digitales.
Total 1 2.8
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En la matriz Mefi se cuenta con un balance positivo, puesto que se encuentra con
un valor de 2.80 superior al valor promedio de 2.5.

Competencia directa

En marketing se refiere a competencia directa cuando existen organizaciones
empresariales que operan en el mismo mercado, cuyos canales de distribucion son iguales,
brindan el mismo producto o servicio y/o soluciones que van dirigidas al mismo cliente
potencial (Kotler & Armstrong, 2006, p. 145).

La Dom@tica, es una idea de negocio innovadora que cuenta con una propuesta
atractiva para el mercado, sin embargo, en Quito existen algunas empresas que se enfocan
al mismo servicio, las mismas que se proyectan a un mismo mercado, con un mismo tipo
de producto y/o servicio que procura el presente plan de negocios, entre los cuales se
encuentran:

e Smart Home

Innotec

Batel Ecuador

Hdl Ecuador

Elecmatica

Competencia indirecta

En cuanto a la competencia indirecta, se establecen aquellas empresas que operan
en el mismo mercado, con canales de distribucion iguales, poseen los mismos clientes
potenciales y cubren las mismas necesidades, pero el producto /servicio difiere en relacion

a los atributos (Kotler & Armstrong, 2006, p. 146).



35

Bajo esta linea, no se puede ignorar que existen empresas que pretenden brindar un
servicio similar, tratando de satisfacer las necesidades del mismo mercado al que se enfoca
el presente plan de negocios, caracterizandose como una competencia indirecta. Para ello
existen empresas que usan productos sustitutos que afectan en cierta manera a la oferta 'y
demanda. Entre los productos sustitutos tenemos las funciones que puede desarrollar la
Robdtica y los paneles solares; método que implica mayores costos a la empresa y precios
altos al consumidor. En Quito se ha detectado como competencia indirecta a las siguientes
empresas:

Tabla 12

Ejemplos de empresas que ofrecen un servicio sustituto.

Empresas Producto / Servicio

Moreseg Cia. Ltda. Seguridad fisica, electronica, custodias.

Aersin Security Seguridad fisica, sistemas de seguridad, consultoria.

Agilseg Seguridad fisica, vigilancia por cAmaras, monitoreo satelital.
Makro Security Sistemas electronicos de seguridad, cAmaras, cercas, sistemas

de deteccién de incendios, alarmas.

Cabe destacar con respecto al servicio de guardiania que brindan las empresas antes
mencionadas, estan enfocadas principalmente a edificios, empresas, condominios, lo cual
demuestra que el servicio es bajo en relacion a las casas y/o departamentos, debido al costo
que representa adquirir este servicio para un solo hogar, la tabla 12 menciona Gnicamente
algunos ejemplos de productos sustitutos, ya que existen un sinnimero de empresas del

mismo tipo en Quito.
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Figura 6. Mapa de competidores

Tabla 13

Competencia Indirecta

Empresas competidores directos e indirectos

Competencia Directa

Competencia Indirecta

Innotec / Smart Home
HDL
Batel
Sodel

Moreseg
Agilseg
Aersin
Arseg

36



Valor Agregado y Ventajas Competitivas

Tabla 14
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Valor agregado y ventajas competitivas SECOTEC

Valor agregado

(Clientes)

Ventajas Competitivas

(Competencia)

Atencién personalizada e individualizada, puerta a
puerta, con la finalidad de dar solucién de manera
rapida a los requerimientos y necesidades del
cliente.

Equipos y dispositivos con tecnologia de ultima
generacion.

Precios acordes al presupuesto del cliente.

Garantia de calidad extendida por 01 afio sin costo
adicional.

Servicio técnico especializado para brindar
mantenimiento a los equipos.

Precios competitivos acordes a la tendencia del
mercado.

Mano de obra calificada, especializada y
certificada.

Stock permanente de repuestos y dispositivos.

Tecnologia de ultima generacion empleada en todos
los procesos que se prevén ejecutar en la instalacion
de los diversos servicios.

Importacién de productos que tengan
compatibilidad entre si.

Estrategias de marketing para posicionamiento en el
mercado.

De alli, SECOTEC pretende combinar sus propuestas de valor con la creacion de

ventajas competitivas, de manera que logre un lugar en el mercado que sea sostenible en el

tiempo. En sentido general ambos estan enfocados en el servicio, la tecnologia, garantia y

en la utilizacién de la fuerza de trabajo competente.

Diagnostico de la Situacion

Andlisis DAFO y DAFO cruzado

Por consiguiente, se aplico la herramienta Foda, a fin de establecer aspectos que

denotan la situacion actual que enfrentaria el plan de negocios que se proyecta desarrollar,

lo cual proporciond informacion relevante, puesto que se manifestaron caracteristicas

internas (debilidades y fortalezas) y externas (amenazas y oportunidades) que influira en la

toma de decisiones frente al mercado objetivo y competencia que enfrenta el giro de
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negocio mencionado. Asi mismo se realiz6 un Dafo cruzado con el fin de aprovechar al
maximo los recursos y alternativas.

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y
débiles que en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi
como su evaluacion externa, es decir las oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general
de la situacion estratégica de una organizacion determinada. Thompson (1998)
establece que el analisis FODA estima el hecho que una estrategia tiene que lograr un
equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacion y su situacién de

caracter externo, es decir las oportunidades y amenazas. (Ponce Talacon, 2006)
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DEBILIDADES

FODA

FACTORES EXTERNOS

1- Reduccion de aranceles de U.E.

2- Apoyo a las importaciones.

3 - Adaptacion al dinero electrénico.

4 - Mejora de transacciones con dinero electrénico.
5-35,9% de la poblacion estan en estrato socio
econémico ABC+ en Ecuador.

7 - Mayor inversion en estandares de seguridad.
8 - Avances tecnologicos enfocados al bienestar del
hogar.

6 - Adopcioén de estilos de vida de paises desarrollados.

1- Servicio innovador basado en avances tecnolégicos.
2- Precios accesibles acorde al nivel socioeconémico.

3- Atencién y asesoramiento a domicilio.

4- Implementacién de estrategias de marketing.

5- Gestion de Investigacién de Mercado.

6- Investigacion, formacién y capacitacion profesional.
7- Publicidad por redes sociales y marketing por internet.
8- Valoraciones financieras e indices de rentabilidad.

(FO)

(F1-05) Con el servicio innovador basado en avances
tecnologicos se pretende conquistar el mercado que
corresponde al 35.9% que forman parte de un estrato
socioecondmico alto y medio, los que cuentan con una
mejor estabilidad y solvencia econdmica en Quito.

1- Es un plan de negocios nuevo sin experiencia propia.
2 - Bajo nivel de capital propio, contaria con capital ajeno,
inicia endeudada.

3 - Poder negociador a nivel medio por parte de
proveedores.

4 - Rivalidad con la competencia existente.

5 - Productos sustitutos.

6 - Empresas entrantes dedicadas al mismo giro de
negocio.

7 - Hardware adecuados para la instalacion dificiles de
conseguir en el pais.

8-Software poco compatible con todos los aparatos
digitales.

(DO)

(D5-08) Seria una empresa nueva que aprovecharia los
recursos de los avances tecnolégicos con los cuales se
pretende persuadir la demanda insatisfecha hacia el
consumo del mismo, impulsando a que las personas
reduzcan el consumo de productos sustitutos, puesto
que no cumplen con los mismos estandares de eficiencia
y en algunos casos se presentan costos muy elevados
como es el tema de la robética o la contratacion de
personal de seguridad privada.

1- Aumento del IVA.

2- Aumento inflacién.

3- Incremento desempleo.

4- Incremento de inseguridad.

5- Baja cobertura de Internet.

6- Competencia existente y nuevos entrantes.

7- Retraso en desaduanizar importaciones por estricto
control aduanero.

8- Calentamiento Global.

(F2-A6) Implementar precios accesibles y equitativos,
que permita al mercado acceder con facilidad al servicio,
esto permitira superar a la competencia y a los nuevos
entrantes.

(D1-A4) A través del plan de negocios para constituir la
empresa Secotec, a pesar de que serfa una nueva empresa
en el mercado, tendréa el poder de influir y de aportar en la
seguridad y bienestar de los hogares.

(FA) (DA)

Figura 7. Analisis DAFO y DAFO Cruzado
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Cadena de Valor

La Cadena de valor es un patrén que permite representar el proceso de las
actividades de una Empresa o Institucion a fin de agregar calidad, eficiencia y eficacia en
el servicio a ofrecer al consumidor, lo cual integra todas areas o departamentos, interviene
las funciones que desemperfiara cada colaborador de la empresa segun su cargo, cada
departamento en cierto nivel tiene vinculo y relacién con el éxito de brindar un excelente
servicio o producto.
Tabla 15

Actividades secundarias o de apoyo.

Area Funcion No. de Cargo
Personal

Infraestructura de  Planificacién Administrativa.

la empresa Organizacidn, dirigir y controlar 1 Gerente
actividades organizacionales a nivel General
Gerencial.
Inversiones, Anélisis Financieros,
Balances, facturacion, estados de cuenta, 1 Asistente
notas de crédito, declaraciones S.R.1., caja Contable
chica.

Gestion de talento  Reclutamiento de personal apropiado al

humano cargo.
Formacién y capacitacion.
Delegacion de funciones. Asistente

Motivacion del personal, incentivo a 1

. Administrativo
generar un buen ambiente laboral.

Control de funciones del personal.

Célculo de sueldos, décimos, horas extras.
Aprovisionamiento Adquisicidn de materiales eléctricos,

oficina e insumos.

Analisis de cotizaciones.

Receptar proveedores con precios

ventajosos.

Asistente
Contable




Tabla 16

Actividades Primarias, evaluacion de factores internos.

Area

Funcién

No. De
personal

Cargo

Logistica
interna

Operaciones

Logistica
externa

Marketing y
ventas

Servicio

Recepcidn, almacenaje y distribucién de
los insumos para instalacion del servicio.

Control de inventarios y kardex.
Atencién de proveedores y clientes.

Registro de ingresos y egresos de bodega.

Instalacion de los servicios dométicos;
camaras, alarmas, porteros eléctricos, etc.

Programacion, instalacion de software y
unificacion tecnolégica de los servicios
dom@ticos.

Traslado de materiales electrénicos hacia
el cliente.

Supervision de cantidad de aparatos
utilizados en la instalacion.

Instalacion de los servicios dométicos;
camaras, alarmas, porteros eléctricos, etc.

Devolucién y traslado de material
sobrante a la Recepcion.

Apertura de clientes.

Difusion del servicio, oferta y generacién
de ventas.

Estrategias de ventas, mejoramiento de la
oferta.

Redes Sociales, crear Base de Tele
mercadeo, Post. Venta.

Investigacion de mercado y competencia.
Reparacion y mantenimiento de los
aparatos instalados al cliente.

Respaldo y apoyo al area de operaciones

en instalacion de los servicios de
Domética.

1

Jefe de
Operaciones

Técnico
Instalador
Eléctrico

Asistente de
Operaciones

Asesor
Comercial

Técnico de
mantenimiento

Resumen de la Cadena de Valor

A continuacion se presenta la figura 8, en donde se detalla el proceso a cumplir el

giro del negocio con las actividades y departamentos relacionados en diferentes escalas.



Infraestructura de la Empresa

Plamficacion Admmistrativa,

Cyrganizar, dirigir v controlar actividades gerenciales

Inversiones, Analisis Financieros, Balances,

Facturaciones, estados de cuenta, notas de erédito, declaraciones 5B, caja chica.

Administracién de Recursos Humanos

Reclutamiento de personal apropiado al cargo. Formacion v capacitacion,
Delegacion de funciones. Motivacion del personal, imcentivo a generar un baen ambiente laboral.
Caleulo de sueldos, décimos, horas extras,

Driscivo de la Pagina Web,

Desarrollo Tecnologico

[nstalaciones v mantemmignio de Soltware para Bcturscion v sistemas de procesos digitales.

Adquisicion de materiales eldéctricos, oficing ¢ inswmos.

Amalists de cotizaciones.

Control de redes informaticas.

Receptar proveedones con precios ventajosos,

Aprovisionamiento

MARKETING Y
VENTAS

SERVICIO DE
POSTVENTA

LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA DE
ENTRADA SALIDA
Recepeidn, almacenaje Instalacion de los Traslado de mateniales

v distribucion de los
INSUNI0S para
mstalacion del servicio.

Control de inventarios v
kardex.

Atencidn de
proveedores velientes

Regisiro de ingn:.ms ¥

cgresosde bodega,

servicios Domioticos:
chmaras, alarmas,

porleros eléctricos, ele.

Programacion,
instalacion de soltware
v umificacion
tecnoldgicn de los
servicios Domiticos,

clectronicos hacia ¢l
domicilio del cliente.

Supervision de cantidad
de aparatos wilizados
en o insta locion,

Devolucion v traslado
de material sobrante a
la Recepecidn,

Apertura de clientes.
[Drifusion del servicio,
oferta v generacion de
VEnLas,

Estrategias de ventas,
mejoramiento de la
oficria

Redes Sociales, crear
Base de Tele mercaden,
segumienio,
Investigacion de
mercado v competencia

Reparacion v
mantenmiento de los
aparatos instalados al
cliente,

Sugerencia de clientes

Figura 8. Cadena de Valor SECOTEC
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Los Consumidores

Determinacion del segmento de mercado

Kotler y Armstrong (2006) establecen que la segmentacion del mercado es “el
proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos de clientes que se comportan
de la misma manera o que presentan necesidades similares. Cada subconjunto se puede
concebir como un objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de
comercializacion” (p. 254). Por lo que al dividir el mercado se clarifica la delimitacion de a
cuales clientes ira dirigido el producto o el servicio y que necesidades va a satisfacer en
ellos.

SECOTEC tendra como segmentos del mercado a las personas que conforman los
estratos socioeconémicos ABC+ de la poblacion de Quito, ya estos individuos cuentan con
un poder adquisitivo acorde al nivel econdmico que le permite adquirir los productos y
servicios que vayan acorde a las Ultimas tecnologias y cuyos habitos de consumo exceden
los niveles bésicos.

Segmentacion geogréfica.

SECOTEC atendera a los habitantes del cantén Quito que se encuentran
clasificados en el estrato socioecondmico AB C+ y que generalmente habitan en todo el
entorno de la ciudad, tanto en sus valles, sector centro, norte, sur de la poblacién, asi como
también sectores aledafios a la misma.

Segmentacion econémica

Individuos que conforman los estratos socioecondmicos ABC+ de la poblacién de
Quito, los cuales comprenden aproximadamente el 35.9% de la poblacién completa y cuyo

poder adquisitivo disponible para adquirir los servicios que brinda SECOTEC oscila entre
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los 600% a los 1,500.00$, tomando en cuenta que hay personas disponibles a pagar mayores
valores a fin de asegurar el hogar y recibir beneficios innovadores, comodos y de lujo.

Segmentacion demografica.

Individuos que conforman los estratos socioeconémicos ABC+ gue habitan en
Quito, correspondiente a la clase social alta y media, mayores de edad, géneros: masculino
y femenino, con ocupacion jefes de familias que profesionalmente se encuentren habiles
para contratar los servicios de SECOTEC.

Segmentacion psicografica.

Aguellos individuos que conformen los estratos socioeconémicos ABC+ de la
ciudad de Quito que se sientan interesados por poseer seguridad de alta gama y tecnologia
de Gltima generacién, asi como también aquellos individuos que posean una personalidad
innovadora y ambiciosa.

Tabla 17

Segmentacion de mercado SECOTEC

Segmentacion Descripcion

Geografica Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Canton: Quito
Ciudad: Quito
Regidn: Sierra

Econdmica Poder adquisitivo 600$ a 1,500$ y maés.

Demografica Edad: Mayores de 18 afios
Género: Masculino y Femenino
Clase social: Altay Media Alta
Ocupacion: jefes de familia, Profesionales

Psicografica Estilo de Vida: individuos interesados por la
tecnologia y la seguridad
Personalidad: Innovadores y ambiciosos
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Se estima que el 65% de la poblacion cuenta con las caracteristicas que se suscriben
en el cuadro anterior, de manera que ese 65% representa el mercado potencial de clientes
que adquiriran los servicios de SECOTEC.

Mapa de Publicos

Es importante también resaltar los diferentes grupos de personas que estaran
relacionadas con el giro del negocio, en donde se tomo en cuenta el grupo de proveedores,
grupo de clientes, Inversionistas, grupo de trabajo para establecer estrategias que permitan
el crecimiento y desarrollo del plan de negocios. A continuacion, se muestra el mapa de

publicos basado en la segmentacion anteriormente expuesta.

Decisores:
Inversionistas
mayoritarios y
posibles accionistas.

Clientes: Personas duefas
de casas / departamentos,
mayores de edad, que Referentes: Netlife,
formen parte de un nivel Kywi, Ferrisariato,
socioeconémico Amazon, Movistar,
correspondiente a un Claro, Intcomex,.
estrato A, B, C+, ubicados
en el sector de Quito.

SECOTE

Interno: Colaboradores

0 empleados de la Entorno:
empresa (recepcionista, Comunidad en
administrador, general habitantes
contador, gerente, de Quito.
jefes).

Figura 9. Mapa de publicos
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Analisis Cualitativo Respecto de la Aceptacién del Producto o Servicio

Para realizar un analisis cualitativo se procedié a tomar en cuenta la opinion del Ingeniero
Electrénico y Empresario en la rama de Dom@tica Ing. Geovanny Peralta, ademas se
realizd una actividad de interrelacion con personas interesadas en el tema.

Entrevista al Gerente de la Empresa Conservelco, Ing. Geovanny Peralta.

1. ¢Como creé que la poblacion o sus clientes han reaccionado frente a la
Domotica? ¢ Qué opinan? ¢ Les gusta? ¢Ha causado algn impacto en la
sociedad?

La reaccion de la sociedad o de los clientes frente a la Domética ha sido favorable,
la gente esta expectante de la nueva tecnologia y aplicaciones, tanto mas en lo que implica
la automatizacién ya sea en forma residencial o comercial, el cliente se muestra interesado
hacia la Domética, gustan de la tecnologia y de sus avances.

2. ¢Qué cree que ha incentivado a la poblacion a adquirir el servicio de la
Domdtica? ¢ Cuales son las necesidades que tienen sus clientes en esta area 'y en
base a que se ha creado esas necesidades?

El problema que tienen los clientes se basa en no tener el control automatico ni
seguridad de sus bienes, propiedades, locales comerciales frente a intrusos, otro factor es el
desgaste de recursos de energia, también tienen la necesidad de explotar al maximo todos
los recursos de internet.

3. ¢La Domotica tiene acogida en nuestro pais? ¢Explique por qué?

La Domadtica si tiene acogida en nuestro pais, incluso en personas que corresponden
a un nivel socio econdmico medio, puesto que han salido al mercado productos de

tecnologia China econdmica y de buena calidad.
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4. ¢Qué servicios brinda la Dom@tica? ;Qué beneficios?

Control, seguridad, automatizacion, eficiencia; hablando netamente de sistemas
electronicos de forma comercial, residencial o industrial. Implica tener el control
automatico, brinda seguridad y ahorro de recursos de energia a través diferentes
dispositivos electronicos de forma remota.

5. ¢Cudles son los productos o beneficios que tienen mayor demanda por parte del

mercado? ¢Qué producto les atrae mas y por qué?

Los productos que tiene mayor demanda son los de seguridad y control automatica,
porque en definitiva es lo que el cliente desea, sentirse seguro y brindar seguridad a sus
pertenencias, bienes, familia y obviamente el control de todo lo que posee.

6. ¢Ha tenido clientes insatisfechos? ;Por qué? ;De 1 a 10 evalué cuantos clientes
se han sentido satisfechos con el servicio de Domotica? ¢ Que no les gusta de la
domdtica?

Realmente no hay clientes insatisfechos, mucho mas si se le brinda un valor

agregado al servicio.

7. ¢Generalmente qué tipo de usuarios accede al servicio de Domotica y cuantos
clientes maneja mensualmente?

Comunmente eran clientes de nivel socio econdmico alto, pero hoy en dia los
equipos del mercado, los precios y sistemas de Domotica ya son méas accesibles, de tal
forma que las personas de un nivel socioeconémico medio incluso bajo ya pueden acceder
al servicio. Con respecto a la cantidad de clientes se maneja de manera general, alrededor
de 20 clientes.

8. ¢Cree que existen productos sustitutos o que reemplace a la domética? ¢ Cuales?
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Los productos de domética son nuevos y ain no hay equipos que los puedan
reemplazar. Deben existir, pero aun no llegan al mercado nacional y ellos dependen de las
caracteristicas de las marcas y precios.

9. ¢De 1a10, valore en base a su experiencia cuanta es la demanda del mercado

en nuestro pais en base a la Domotica?

En base a la experiencia se encontraria valorado en 6, por el motivo que no son
productos o articulos que se encuentran en el rango de primera necesidad, son productos de
consumo especial.

Entrevista al Gerente de la Empresa Segtecom, Ing. Byron Lincango, experto
en Ingenieria Eléctrica en control y Automatizacion.

1. ¢Lasociedad puede identificar con facilidad el significado de Domética? ;O de

que manera lo reconocen con mayor facilidad?

Primeramente, se hace énfasis en que la Domotica se enfoca a personas de clase
alta, ya que el sistema de domética por tema de costos altos, no brinda facilidad para que
personas de bajo nivel opten por el servicio, por tal motivo se debe apuntar a nichos de
mercados de clase alta, para este tipo de personas es mas conocido y lo tienen méas
familiarizado el tema de Domotica, lo pueden reconocer de forma general en los términos
de “casa inteligente o casa automatizada”.

2. ¢Como cree que la poblacion o sus clientes han reaccionado frente a la

Domética? ¢ Qué opinan? ¢ Les gusta? ¢Ha causado algin impacto en la

sociedad?
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Para el nicho de mercado mencionado, la Domotica es un sistema interesante, hace
que el hogar sea automatizado, ademas que es muy util; a la gente de clase alta les gusta
estar a la vanguardia con este tipo de sistemas, les agrada.

3. ¢Qué cree que ha incentivado a la poblacion a adquirir el servicio de la
Domotica? ¢ Cuales son las necesidades que tienen sus clientes en esta area y en
base a qué se ha creado esas necesidades?

Como empresa se encuentra involucrada desde el afio 2009, la Domética ha tenido
acogida pero generalmente a personas de clase alta, lo adquieren por la motivacién que son
personas que les gusta estar a la vanguardia, es muy solicitado por el motivo que les
permite tener una casa inteligente.

4. ¢Qué servicios y beneficios brinda la Domética?

Brinda un sistema integral, todo es automatizado, le permite personalizar
escenarios, de acuerdo al cliente y a sus necesidades puede personalizar la temperatura del
ambiente, iluminacion, musica, seguridad, incremento de cdmaras.

5. ¢Cuéles son los productos que tienen mayor demanda por parte del mercado?

¢Qué producto les atrae mas a los clientes y por qué?

Los productos que tiene mayor requerimiento es automatizacion en la iluminacion,
sonido centralizado, seguridad, camaras y alarmas, climatizacion.

6. ¢Ha tenido clientes insatisfechos? ¢Por qué? ;Qué no les gusta de la domética?
¢De 1 a 10 evalué cuantos clientes se han sentido satisfechos con el servicio de
Domoética?

En base a la experiencia puede informar que no habido clientes insatisfechos con la

Domdtica, lo que reconoce es que se ha presentado conflictos por el desarrollo de la



50
tecnologia, ya que se necesita de un servicio de Internet eficiente. Cabe recalcar que el
servicio de la Domdtica tiene 2 opciones de instalacion ya sea por medio de cableado o por
Wifi el mismo que ha causado complicaciones, pero en base a sistemas actualizados se ha
podido resolver todo problema, llegando asi a obtener un servicio que brinde satisfaccion
al cliente en un puntaje de 9/10.

7. ¢Los clientes estan dispuestos a pagar montos representativos de dinero por

adquirir el servicio de Domética?

En cuanto a costos es mas atractivo y hay mayor apertura en clientes de alto nivel
econdmico, los costos de la domética cuando recién se introdujo al mercado eran elevados,
mientras mas adecuaciones el cliente pida, mayores son los precios, pero cabe mencionar
que el cliente reconoce que este sistema es una inversion y acuden a la compra sin
inconvenientes.

8. ¢A cuanto equivale el monto de dinero en la instalacion de Domética en una

casa?

En un sistema completo de Dom@tica en donde incluya iluminacion, sonido
distribuido, seguridad; dependiendo como se realice el sistema; ya sea con cobre o
inalambrico, se estaria hablando en un valor referencial de $60.000, dependiendo lo que se
implemente en cada uno de estos proyectos.

9. ¢Cree que existen productos sustitutos o que reemplace a la domética? ¢ Cuales?

Actualmente hay fabricantes de alarmas que estan tratando de implementar sistemas
de seguridad a través de paneles de alarmas, que también tienen una opcion similar al
sistema de Domotica, anteriormente ya existia, pero se estan desarrollando nuevos avances

tecnoldgicos, en donde tratan de integrar los beneficios de seguridad.
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10. ¢ De 1 a 10, valore en base a su experiencia cuanta es la demanda del mercado
en nuestro pais en base a la Domotica?
En base a la experiencia obtenida todos estos afios, la demanda de Domética puede
tener un 7/10 debido a que las personas que se enfocan a nuevos proyectos en su casa

pertenecen a una clase social alta.

Design Thinking by Stanford.

1. Empatia con el usuario: Como su nombre lo indica, este paso incentivo a la
interaccion con los usuarios, se tratd de conocer a profundidad la necesidad del cliente
objetivo, método que permitié identificar puntos que influyen en las personas. Se trat6 de
descubrir lo que escucha, piensa, siente, ve, hace, dice, medios en donde busca
informacion, estos aspectos conllevan a guiarnos al disefio de un servicio adecuado para el

cliente en lo que se refiere a Domdtica.



52

¢Qué PIENSAy SIENTE?

¢Queé OYE? o) ¢Qué VE?

Faceboik YiouTube

VARCES - : elevision
dela [elincoesc \ Internat WhatsApp
ecnologa Inseguridad Comeos

—— iQué DICE Y HACE?

ESFUERZOS RESULTADOS
MIEDOS BENEFICIOS

Temar a Troteger C 1
mﬂlﬂ. M
387 [ o Propiedad

Famili Huopar.

Figura 10. Mapa de Empatia

2. Definir el problema: en este paso se interpreta la necesidad que tiene el cliente y
porqué lo necesita, por lo que se identificd que ¢l clients tiene la necesidad de adquirir
seguridad en sus bienes, propiedades y familia, ademas expresa que para ello es
sumamente importante el coiiirol automatizado y el monitoreo personal divigido a su hogar,
esto por el motivo que quiere sentirse seguro y protegido de sus posesiones, reconoce que
la inseguridad, la delincuencia y la desconfianza que ha crecido en la sociedad ha afectado
la estabilidad emocional y fisica; el interés del cliente va mayormente ligado a la seguridad
y automatizacion del servicio, mas que el hecho de tener confort. Ademas, piensa que el
avance tecriclégico ha aicanzado grandes logros, por lo que cada vez se siente mas
interesado por las oportunidades que brinda la tecnologia. Otro punto que favorece la

Domodtica y es de interés del usuario es el ahorro de tiempo y energia, por la razén que el



53

propietario puede monitorear su hogar a cualquier distancia y hora del dia, y reconoce que
con un software eficaz se puede programar el uso de energia eléctrica, incentivando a un
uso adecuado y oportuno de la misma.

3. Idear; en este punto se plantea brindar soluciones a las necesidades expresadas
por los usuarios, por lo que podria sugerir en lo que respecta a seguridad; el servicio y
atencion de un guardia de seguridad las 24 horas del dia, solicitar a la policia la instalacién
del boton de panico, tal vez el apoyo de un guardaespaldas. En lo que se refiere a la
necesidad del control del hogar, tal vez puede ayudar una empleada doméstica o un
asistente contratado para algunos fines. A lo que se quiere recalcar que ningin otro método
es realmente eficiente con el trabajo que puede brindar el servicio de la Domotica; en
donde los usuarios recibirian algunos beneficios, entre los principales seria la
automatizacion y control del hogar, uso eficiente de la tecnologia, ahorro de energia,
seguridad y comunicacioén directa e inmediata con sus bienes, propiedades, casa. La
Domdtica procura apoyar al cuidado y proteccion de la familia de una manera réapida, agil
y eficiente. Ademas, que es una idea de negocio innovadora, ha logrado impactar la
sociedad y el pais con sus beneficios. Como lo menciona el Ing. Peralta, no hay cliente
que quede insatisfecho, frente a las ventajas que ofrece el servicio de la Dom6tica, idea

innovadora al que se enfoca el presente plan de negocios.



Prototipos de los Dispositivos de Domotica

Ejemplo de Prototipo de Dom@tica:

Deteccion
intrusos

Deteccidn
B inundacidn

& ® Control temperatura ®

Deteccion
Humos
Pulsador pénico
sin hilos

=

= p—
123 i e
et e

Médulos centrales

Figura 11. Prototipo de Domotica

Nota: Adaptado y extraido de (Fernandez, 2012).
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El prototipo presentado tiene el proposito de dar a conocer algunas de las ventajas

que podrian ser instaladas en una vivienda repartidas en diferentes lugares del hogar de

acuerdo a la funcionalidad de cada area o habitacién de manera interna o externa de la

casa.

A continuacion, se presenta los beneficios que ofrece la Domdtica:

e Portero Eléctrico

e Automatizacion, control y monitoreo con dispositivos moéviles

e Camaras
e Detector de gas
e Detector de humo

e Detector de inundacion

e Control y regulacion automatizada de iluminacién digital

e Control y regulacion automatizada de sonido
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e Activacion de alarmas frente a intrusos
e Controlador de temperatura
e Automatizacion de cortinas
¢ Riego de agua automatico
e Sensor de movimientos
e Cerco eléctrico
e Chapas eléctricas con uso de clave o rastreo facial
e Grabadoras de imagen y sonido
e Encendido y apagado de aparatos eléctricos
e Automatizacion de puertas y ventanas
Evaluacion
En base a la investigacion realizada, se tomé en cuenta beneficios de mayor interés
por el usuario. En la presente fase, se procedio a pulir la propuesta, en vista que hay
productos que no son de mucho interés para el usuario, tales como:
e Detector de inundacion
e Control y regulacion automatizada de sonido
e Controlador de temperatura
e Automatizacion de cortinas
¢ Riego de agua automatico
e Cerco eléctrico
e Encendido y apagado de aparatos eléctricos

e Automatizacion de puertas y ventanas



56

Formaran parte del plan de negocios “SECOTEC”, los articulos que mayor interés
tengan los usuarios, mismos que estan vinculados en mayor escala a la necesidad de
seguridad y monitoreo automatizado que tienen los usuarios, lo que impulsa al desarrollo de
una propuesta atractiva para el mercado objetivo. En el siguiente listado se detalla los
beneficios de mayor utilidad para los usuarios y ademas se agregan otros beneficios que se
relacionan con los articulos escogidos, los mismos que aportan a las necesidades indicadas
por los usuarios: Activacion de alarmas digitales frente a intrusos, Detector de gas, Detector
de humo, Automatizacion, control y monitoreo con dispositivos moviles, Camaras,
Grabadoras de imagen y sonido, Portero Eléctrico, Control y regulacion automatizada de
iluminacion digital, Chapas eléctricas con uso de clave o rastreo facial, Sensor de
movimientos.

Analisis Cuantitativo

Para realizar el analisis cuantitativo se precedio a encuestar la poblacion objeto de estudio,
de acuerdo a la segmentacion anteriormente descrita, 1o que aporto para evaluar y detectar
algunos aspectos de sumo interés, permitiendo identificar la demanda del mercado. A
continuacién, se expone la determinacion de la poblacion, la muestra y los resultados de la
encuesta aplicada.

Poblacion.

De acuerdo a la segmentacion del mercado, la poblacién objeto de estudio en la
presente investigacion la conforman las personas duefias de casas / departamentos,
mayores de edad, que formen parte de un nivel socioeconémico correspondiente a un

estrato A, B, C+, ubicados en el canton Quito.
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Segun datos la encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconomico NSE 2011
realizado por el INEC (2011) la poblacion ecuatoriana se divide en 5 estratos
socioecondmicos, en los cuales los niveles A, B, C+ agrupan el 35.9% de los hogares

ecuatorianos, como se muestra a continuacion.

Figura 12: Porcentajes de estrato socioeconémico en el Ecuador
Fuente: (INEC, 2011)

Teniendo en cuenta los 640,753 hogares existentes en Quito de acuerdo al INEC,
asi como el porcentaje de hogares que pertenecen al estrato A, B y C+, la poblacién a
estudiar la conformaran un total de 230,030 hogares.

Muestra

La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacién es un subconjunto de
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que se denomina
poblacidn. En realidad, pocas veces es posible medir a toda la poblacién, dado los recursos
disponibles y los requerimientos que tenga el analisis de la investigacion. Por tanto, una
recomendacion es tomar la muestra mayor posible, mientras mas grande y representativa
sea la muestra, menor sera el error, deseando que este sea un reflejo fiel del conjunto de la

poblacion (Sampieri, 2014).
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Segun Sampieri (2014) basicamente, las muestras se definen en dos grandes ramas:
las muestras no probabilisticas y las muestras probabilisticas. Dado los intereses de la
actual investigacion se propone realizar una muestra probabilistica, en la que todos los
elementos de la poblacidn tienen la misma posibilidad de ser escogidos para la muestra 'y
se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacién y el tamafio de la muestra, y por
medio de una seleccion aleatoria 0 mecénica de las unidades de muestreo/analisis.

Partiendo de la poblacion anteriormente determinada y los siguientes datos se
determina la muestra a encuestar.

Formula infinita:

ZZ*P*Q
eZ

n=
Donde:

n: el tamafio de la muestra.

N: tamafio de la poblacién: 230,030

P: % de veces que ocurre un fendmeno en la poblacion = 0.5.
Q: % de veces que no ocurre un fenébmeno 1 —p = 0.5

Z: 95% niveles de confianza = 1.96

e: Limite aceptable de error de la muestra = 0.05

B 1.96% % 0.5 % 0.5
=T 0052

n = 384 encuestas
Los calculos muestran que para que los resultados de la encuesta sean
estadisticamente representativos al resto de la poblacion se ha de encuestar a un total de

384 duerios de hogar, que se encuentren entre los estratos A, By C+.
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Tabulacion y analisis de los resultados

A continuacion, se muestran los resultados de la encuesta aplicada:

1. ¢Sabe usted que es Domdtica?

El resultado de la primera interrogante muestra que solamente el 42% de los
encuestados poseen conocimiento sobre domotica. Por lo que una de las acciones que se
debe llevar a cabo una vez constituida la empresa, es la creacion de camparias para dar a
conocer las ventajas de la domética en el hogar.

Tabla 18

Conocimiento en Domética

Respuestas N° %

Si 160 42%
No 224 58%
Total 384 100%

Conocimiento de domoética

Figura 13. Conocimiento en Domotica

2. ¢Le gustaria tener el control automatizado de su hogar?
La opinion de los encuestados muestra que al 80% le interesa tener el control
automatizado de sus hogares, mostrando que un alto porcentaje del segmento objeto de

estudio serian clientes potenciales de la empresa.
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Tabla 19

Deseos de Automatizar el Hogar

Respuestas N° %

Si 309 80%
No 75 20%
Total 384 100%

Deseo de automatizar el hogar

Figura 14. Deseos de Automatizar el hogar

3. ¢Desde dénde le gustaria tener el control de su hogar?

El 92% de los encuestados muestra su interés por tener el control de su hogar desde
el celular, por lo que el sistema que se comunicara con el hardware en los hogares, debera
ser disefiado con una interfaz para los celulares, el 8% en computadora 'y el 0% no le
interesa monitorear el hogar por Tablet. Ademas que el uso del celular se ha convertido en
un habito que las personas han adquirido por placer que les causa el uso del mismo.

Tabla 20

Dispositivos para tener el control del hogar

Respuesta N° %
Celular 352 92%
Tablet 0 0%
Computadora 32 8%

Total 384 100%




Dispositivo para tener el control
del hogar

Figura 15. Dispositivo para tener el control del hogar

4. ¢En qué nivel cree usted que se encuentra la delincuencia actualmente en

Las opiniones de los encuestados muestran que aproximadamente el 50% ha
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percibido niveles medio de delincuencia y por ende de inseguridad, el 42% informa que se

encuentra en un nivel alto, mientras que solamente el 8% cree que la delincuencia se

encuentra en un nivel bajo.

Tabla 21

Percepcion del Nivel de Delincuencia

Respuestas N° %
Alto 160 42%
Medio 192 50%
Bajo 32 8%
Ninguno 0 0%
Total 384 100%

Percepcion del nivel de delicuencia

8%

Figura 16. Percepcion del nivel de delincuencia
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5. ¢Creé usted que su vivienda esta libre de delincuencia o algun tipo de peligro?
En correlacion a la interrogante anterior, el 56% de los encuestados no creen que su
vivienda esta libre de delincuencia o algun tipo de peligro, mientras que el 36% muestra
cierta duda al respecto y solamente el 8% esta seguro que su vivienda esta libre de
delincuencia o algun tipo de peligro.
Tabla 22

Seguridad de la Vivienda

Respuestas N° %

Si 32 8%
No 213 56%
Talvez 139 36%
Total 384 100%

Seguridad de la vivienda
8%

Figura 17. Seguridad de la Vivienda

6. ¢Cree usted que es importante tener un sistema de seguridad en casa?

En cuanto a la importancia de los sistemas de seguridad, aproximadamente el 86%
de los encuestados informan que es importante contar con un sistema de seguridad en el
hogar, mientras que los restantes 14% cree que tal vez sea importante. Lo cual demuestra

que nadie se siente completamente seguro de que su vivienda esta libre de peligro.
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Tabla 23

Importancia de tener sistemas de seguridad en el hogar

Respuestas N° %

Si 331 86%
No 0 0%
Talvez 53  14%
Total 384 100%

Importancia de tener sistema de
seguridad en el hogar

14%

Figura 18. Importancia de tener sistemas de seguridad en el hogar

7. ¢Ha consumido alguna vez productos de domética?

De acuerdo al criterio de los encuestados el 97% de los mismos no ha comprado
productos de domotica. Solamente el 3% de los mismos expuso que si los ha adquirido, lo
que representan la demanda satisfecha de la poblacién objeto de estudio.

Tabla 24

Consumo de productos de domotica

Respuestas N° %
Si 11 3%
No 373 97%

Total 384 100%




Consumo de productos de

domotica
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Figura 19. Consumo de productos de domdtica

8. ¢Estaria dispuesto usted a comprar servicios automatizados para proteger su

vivienda y a la vez recibir confort en su vivienda?

El 67% de los encuestados mostraron su disposicion a la compra de servicios de
Domotica a fin de proteger su hogar y de recibir confort. Mientras que un 30% opina que
talvez pudiera comprar este tipo de servicios. Este segmento de la poblacién es en los
cuales la empresa debe enfocar sus estrategias de marketing. Pues solamente el 3% del
total de encuestados no esta dispuesto a adquirir el servicio.

Tabla 25

Disponibilidad de comprar servicios de Domética

Respuestas ~ N° %

Si 256 67%
No 11 3%
Talvez 117 30%

Total 384 100%
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Disponibilidad de comprar
servicios de domdética

3%

Figura 20. Disponibilidad de comprar servicios de Domética

9. Enumere de 1 a 5 segun su disponibilidad de inversién en cada uno de los

siguientes beneficios que deberia tener su casa inteligente.

Las opiniones de los encuestados muestran que el 45% estaria dispuesto a invertir
en primer lugar en telecomunicaciones, mientras que el 39% invertiria en seguridad
técnica, el 11% haria inversion en confort y el 5% de la poblacién en luces; esto permite
entender que las personas tienen la necesidad de adquirir recursos de telecomunicaciones y
seguridad técnica lo cual apoya la idea de negocio de Domotica “SECOTEC”.

Tabla 26

Prioridad de Inversion

Respuesta N° %
Seguridad técnica 149  39%
Confort 43 11%
Telecomunicacion 171  45%
Luces 21 5%
Accesibilidad 0 0%

Total 384 100%
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Prioridad de inversion
5%

Figura 21. Prioridad de Inversion

10. ¢Le gustaria tener una casa inteligente, capaz de informarle acerca del estado y

bienestar de su vivienda, ya sea que usted esté dentro o fuera de su vivienda?

En cuanto a la interrogante nimero diez sus resultados evidencian que al 83% de
los encuestados les gustaria tener una casa inteligente, la misma que tenga la capacidad de
informar a sus miembros acerca de su estado, mientras que el 17% informa que tal vez les
gustaria. Vale mencionar que ninguna persona rechaza la idea de tener una casa inteligente,
con los beneficios antes mencionados. Lo que indica que a futuro existe una alta
probabilidad de que el 100% del segmento estudiado pudieran ser clientes potenciales de la
empresa.

Tabla 27

Gusto de tener casa inteligente

Respuestas N° %

Si 320 83%
No 0 0%
Talvez 64 17%

Total 384 100%
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Gusto de tener casa inteligente

17%

Figura 22. Gusto de tener casa inteligente

11. De los siguientes aspectos, marque los beneficios que le gustaria tener en su

vivienda.

A través de las opiniones de los encuestados se puede verificar el nivel de
importancia y por ende el nivel de peticion que tendran los clientes con respecto a los
beneficios que brinda la Domética. Del total de la muestra, un 15% gustan con mayor
interés las alarmas que alerten acerca de intrusos que ingresan a la vivienda, mientras que
un 13% prefieren las alarmas que alerten acerca de fuga de gas y de humo, asi como el
control automatizado por medio de celular, Tablet o computadora. El 12% de los
encuestados prefieren camaras que informen quien esta dentro de su vivienda, el 11%
requiere apagar y encender luces de manera automatica y controlar la intensidad de
iluminacién, mientras que el 9% prefiere la sistematizacion de cortinas, puertas que se
abran y cierren de manera automatica, al igual que se ven interesados por el portero
eléctrico, que le permita la comunicacion entre las personas que se encuentran fuera de la
vivienda. Por ultimo y en menor medida con el 8% de las opiniones se encuentra el gusto
por la grabadora de audio y video, un 5% muestra interés por la automatizacion de

electrodomésticos y un 4% les parece atractivo la idea de riego automatico.



Tabla 28

Servicios de mayor interés para tener en casa

Respuestas %
1 Apagar y encender luces de manera automética, control de la intensidad de 11%
iluminacion.
2 Sistematizacion de Cortinas, puertas que se abren y cierran de manera automéatica. 9%
3 Alarmas que alerten acerca de fugas de gas o0 humo. 13%
4 Alarmas que alerten acerca de intrusos que ingresan a la vivienda. 15%
5  Céamaras que informen quien esta dentro de su vivienda. 12%
6  Grabadora de audio y video. 8%
7  Portero Eléctrico, que le permita la comunicacién entre las personas que se 9%
encuentran fuera de la vivienda.
8  Control automatizado por medio de celular, Tablet o computadora. 13%
9  Riego automatizado. 4%
10 Automatizacion de electrodomésticos 5%
Total 100%

Servicio de mayor interés
20% -

15%

15% 1 1194 13% 12% 13%

10%

5%

0%

Figura 23. Servicios de mayor interés para tener en casa
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12. Enumere de 1 a 5, en orden de importancia, los factores que usted considera que

deben tener los servicios de seguridad o automatizacion de casas inteligentes

para ser contratados.

En cuanto a los factores que los encuestados considera que deben tener los servicios

de seguridad o automatizacion de casas inteligentes, se encuentra la calidad del servicio, de

acuerdo al 47% de las opiniones, seguido por el precio seleccionado por el 20% de los
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encuestados, mientras que el monitoreo en dispositivos mdviles y la garantia y facilidad de
pago fue seleccionado por el 17% y 8% respectivamente.
Tabla 29

Factores a considerar para impulsar la venta

Respuesta N° %
Precio 75 20%
Calidad de servicio 181 47%
Garantia 32 8%
Facilidad de pago 32 8%
Monitoreo con dispositivos moviles 64 17%
Total 384 100%

Factores a considerar para
impulsar la venta

Figura 24. Factores a considerar para impulsar la venta

13. ¢ Cuénto estaria usted dispuesto a invertir para convertir su hogar en una casa

inteligente, que le brinde seguridad y confort?

Tomando en cuenta que las personas al comprar algin producto o servicio de
cualquier tipo, generalmente tienden a inclinarse a los precios mas bajos para la
adquisicion del mismo. Por ello se muestra que la mayoria de las opiniones se agrupan en
los rangos de precios mas bajos. Siendo el méas seleccionado con el 36% de las opiniones el
rango comprendido entre los 800.00 USD y los 1,000.00 USD, seguido con el 20% y 19 %

de las opiniones los precios comprendidos entre 1,100.00 USD a 1,500.00 USD y de
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400.00 USD a 700.00 USD. Los restantes rangos de precios solamente fueron
seleccionados por menos del 8% de los encuestados.
Tabla 30

Inclinacion a los precios

Respuesta N° %
$400 a $700 74 19%
$800 a $1000 139 36%
$ 1100 a $1500 75 20%
$1600 a $2000 32 8%
$2100 a $2500 32 8%
Hasta méas de $2600 32 8%
Total 384 100%

Inclinacion a precios = $400 a $700

= $800 a $1000

= $1100 a $1500
$1600 a $2000

m $2100 a $2500

® Hasta mas de $2600

9%

Figura 25. Inclinacion a los precios

14. ;Cudles de los siguientes proveedores de servicios de Domética ha escuchado o

conoce?

Por Gltimo, se puede apreciar que el 58% de los encuestados no conoce a ningln
proveedor de servicios de domética. Mientras que las empresas mas reconocidas se
encuentra Smart Home seleccionada por el 35% de los encuestados, seguido por la
empresa Hdl, con el 23% de las opiniones y en altimo lugar la empresa Batel seleccionada
por el 7% de las encuestas. Se ha de sefialar las empresas Sodel e Innotec no fueron

identificadas por ninguno de los encuestados. Dichos resultados muestran las empresas con



mayor nivel de posicionamiento en la mente del consumidor y por ende los principales

competidores.

Tabla 31

Competencia entre los proveedores de servicio de Domotica

Respuesta N° %
Batel 19 5%
Smart home 88 23%
Sodel 0 0%
Innotec 0 0%
Hdl 54 14%
Ninguno 223 58%
Total 384  100%

Competencia

Innotec
< 0%
Sodel
0%

= Batel =Smarthome =Sodel =Innotec =Hdl = Ninguno

Figura 26. Competencias entre los proveedores de servicio de Domética

Proyeccién de la Demanda, Oferta y Demanda Insatisfecha

Demanda:

Para la determinacion de la demanda, se partié de la informacion de la poblacion,
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teniendo en cuenta los 640,753 hogares existen en el cantén Quito, de acuerdo a datos del

INEC, asi como, el porcentaje de hogares que pertenecen al estrato A, By C+, cuya
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poblacion esta conformado por un total de 230,030 hogares. EI INEC, también establece
que el indice de crecimiento poblacional anual esta determinado por el 1.6%.

A esta informacion, considerando que de acuerdo a la pregunta ocho aplicada en la
encuesta, donde el 67% mostraron su disposicién a la compra de servicios de Domotica, a
fin de proteger su hogar y de recibir confort, entonces la proyeccion de la demanda queda
establecida de la siguiente manera:

Tabla 32

Proyeccion de la demanda

Afio Poblacion Pregunta 8 Demanda Crecimiento Demanda
(67% interesados) poblacional proyectada

Afio base 230,030 67.0% 154,120 1.6%
Afio 2020 156,586
Afio 2021 159,091
Afio 2022 161,637
Afio 2023 164,223
Afio 2024 166,851

Oferta:

Para el analisis de la oferta, se ha considerado la pregunta 14, donde el 42% de los
encuestados poseen conocimientos sobre domaética y saben sobre algln proveedor de este
servicio. También se establece que el indice de crecimiento anual esta determinado por el

1.6%.
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Tabla 33

Proyeccion de la oferta

Afo Poblacion Pregunta 14 Oferta

(42% proveedores) proyectada

Ao base 230,030 42.0%

Afio 2020 96,613
Ao 2021 98,158
Afo 2022 99,729
Ao 2023 101,325
Afo 2024 102,946

Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es el resultado de restar a la demanda, la oferta que existe
en el mercado, asi se tiene los siguientes resultados:
Tabla 34

Proyeccién de la demanda insatisfecha

Afo Demanda Oferta Demanda

proyectada proyectada insatisfecha

Afio base

Afio 2020 156,586 96,613 59,973
Afo 2021 159,091 98,158 60,933
Afio 2022 161,637 99,729 61,908
Afo 2023 164,223 101,325 62,898
Afio 2024 166,851 102,946 63,905

La tabla anterior determina que en el mercado de servicios de domética existe una
demanda insatisfecha que no ha podido ser cubierta por la competencia, por lo que existe la

viabilidad técnica para el desarrollo del proyecto.
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Célculo Estimado de Clientes Potenciales por Escenario

Escenario conservador

Para el célculo de clientes potenciales, en un escenario conservador o mas probable,
se tendran en cuenta los resultados de la entrevista aplicada en el estudio de mercado,
donde se establece que aproximadamente son 27 clientes mensuales los que solicitan este
tipo de servicio, en sus diferentes modalidades (paguete uno, dos y tres), en este sentido, si
se toma en consideracion la pregunta 13, sobre cuanto estarian dispuestos los encuestados
en invertir en este tipo de servicio, entonces se establece que el 19% adquiriria el paquete
1, el 36% el paquete 2 y el 20% el paquete 3. Para mantener un esquema equitativo,
considerando que inicialmente la empresa SECOTEC lanzara al mercado 3 paquetes de
dom@tica, el 24% que estaria dispuesto a pagar mas de USD 1,600.00 sera distribuido en
los porcentajes anteriores, es decir, quedaria: 27% paquete 1. 44% paquete 2 'y 29%
paquete 3.

Por otro lado, teniendo en cuenta que la empresa es de nueva creacion y que hara
uso de las grandes ventajas que promueve el marketing estratégico, se estima cubrir en el
primer afio un aproximado de 330 clientes, lo que representa 27 clientes por mes, es decir,
el 0.55% de la demanda insatisfecha. El indice de crecimiento de clientes se mantendra de
acuerdo a la tasa establecida en la demanda y oferta (1.6% anual), de acuerdo a la siguiente

proyeccion:
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Tabla 35

Céalculo estimado de ventas escenario conservador.

Afo Demanda Clientes Estimado

insatisfecha potenciales de venta $

Afio 2020 59,973 330 274,443.51
Afio 2021 60,933 336 284,518.65
Afio 2022 61,908 343 295,732.85
Afio 2023 62,898 350 307,260.91
Afio 2024 63,905 357 319,108.09

Considerando los resultados del estudio de mercado, que muestran que el 75% de
los encuestados estan dispuestos a pagar hasta un monto de 1,500.00 dolares, como
estrategia de marketing mientras dure el proyecto, se establecera un precio de penetracion
en el mercado, donde, para cubrir los costos y gastos operacionales, se determina un
margen de ganancia sobre producto del 35%. Se tendra en cuenta el incremento del precio
en un 1.82%, valor promedio anual, dado la demanda existente, asi como por concepto de
inflacidn, teniendo en cuenta que segun el INEC dichos valores en el transcurso del 2013 al
2018 se han mantenido entre 2.70%, 3.67%, 3.38%, 1.12%, -0.20% y 0.27% en inflacion
anual.

Escenario optimista

Para el caso del escenario optimista, se tomard como base el escenario conservador,
teniendo en cuenta que el crecimiento del nimero de clientes en un 2% anual de la
demanda insatisfecha, esto desde el segundo afio. El escenario optimista pretende en el

proyecto cubrir el 0.58% de la demanda insatisfecha.
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Tabla 36

Calculo estimado de venta escenario optimista.

Afo Demanda Clientes Estimado

insatisfecha potenciales de venta $

Afio 2020 59,973 350 291,076.45
Afio 2021 60,933 357 302,301.52
Afio 2022 61,908 364 313,959.48
Afio 2023 62,898 371 326,067.01
Afio 2024 63,905 379 338,641.46

Como se puede observar, el presente escenario, podria rendir excelentes ingresos,
basandose en un trabajo realizado con buena actitud y eficiencia.

Escenario pesimista

De igual manera el escenario pesimista, serd basado en los supuestos del escenario
conservador, teniendo en cuenta que el nimero de cliente a cubrir en el primer afio sera el
0,53% de la demanda insatisfecha, lo que representa un promedio de 26 paguetes
mensuales y 315 paquetes anual, los mismos que se incrementaran en un 2% anual.
Tabla 37

Calculo estimado de ventas escenario pesimista.

Afio Demanda Clientes Estimado

insatisfecha potenciales de venta $

Afio 2020 59,973 315 261,968.81
Afio 2021 60,933 321 272,071.37
Afio 2022 61,908 328 282,563.53
Afio 2023 62,898 334 293,460.31

Afio 2024 63,905 341 304,777.31




Analisis de Riesgos
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Para el analisis de los riesgos a los cuales se enfrentara la empresa se utilizé el

método RISICAR. A continuacién, se muestran cada una de las etapas de dicho método.

Identificacion de riesgos.

Teniendo en cuenta el estudio del entorno tanto interno como externo de la

empresa, se han identificado un grupo de riesgos, los mismos son:

Tabla 38

Riesgos identificados

Riesgo Descripcion Agente Causa Efecto
Generador
Salvaguardias Incremento en las  El Estado Balanza Aumento de los costos de
tasas arancelarias comercial importacion de los
negativa productos que
comercializa la empresa.
Aumento IVA Caida del poder El Estado Aumento del El aumento del 2% del
adquisitivo de la IVA de 12% a IVA, disminuye el poder
poblacién 14% adquisitivo de la poblacién
afectando los volimenes
de ventas de la empresa.
Pocos Poca presencia de  El Mercado Altos costos de La escasez de proveedores
proveedores proveedores que importacion les propicia un alto grado
distribuyan de negociacion,
dispositivos ocasionando una alta
inteligentes de dependencia a sus
domética. peticiones.
Escaso Falta de solvencia  Sector Altos estandares  Las altas tasas de interés,
financiamiento econémica para Financiero para el incurren en un aumento de
iniciar el negocio. otorgamiento de  los gastos financieros,
créditos, o tasas perjudicandolos resultados
muy elevadas. econdmicos de la
organizacion empresarial.
Limitado acceso a  Pocos Mercado Alta demanda de  La alta demanda de los
Recursos profesionales Laboral los profesionales  profesionales en
Humanos preparados en el en electrénica electronica, provoca el

area de
electrénicay
programacion

aumento de sus salarios y
con ello el incremento de
los costos en mano de obra
de la empresa.




Clasificacion de los riesgos.
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A continuacion, se expone la matriz de calificacion de frecuencia, asi como la

matriz de calificacion de impacto, fundados en el método RISICAR, el cual emplea cuatro

niveles de calificacion.

Tabla 39

Matriz de calificacion de frecuencia

Valor Frecuencia Descripcion
1 Baja Una vez al afio
2 Media Entre 1y 3 veces al afio
3 Alta Entre 3y 5 veces al afio
4 Muy Alta Mas de 5 veces al afio
Tabla 40

Matriz de calificacion de impacto

Valor Impacto  Descripciénen  Descripcion en Descripcion en términos
términos términos de cumplimiento de
econémicos organizacionales objetivos

5 Leve Pérdidas de hasta Se interrumpe la Se afecta el logro de los
10.000,00% operacién menos de 8  objetivos en menos del 25%

horas

10 Moderado Pérdidas entre Se interrumpe la Se afecta el logro de los
10.000,00% y operaciénentre 1y 3 objetivos entre el 25% y el
25.000,00% dias laborales 39%

20 Severo Pérdidas entre Se interrumpe la Se afecta el logro de los
25.000,00% y operacion entre 3y 5 objetivos entre el 40% y el
40.000,00% dias laborales 60%

40 Catastrofico Mas de 40.000,00$  Se interrumpe la Se afecta el logro de los

operacién mas de 5
dias laborales

objetivos mas del 60%

Basadas en las matrices anteriormente expuestas, se determind la matriz de relacion

frecuencia — impacto de los riesgos identificados.
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Clasificacion de frecuencia — impacto en los riesgos identificados

Riesgo Frecuencia Impacto Calificacion
Salvaguardia 3 10 30
Aumentos del IVA 1 5 5
Pocos Proveedores 3 10 30
Escaso Financiamiento 1 10 10
Limitado acceso a RRHH 1 5 5

Evaluacion de los riesgos

La propuesta del método RISICAR es aplicar una matriz de evaluacion del riesgo,

basada en dos variables que componen la calificacién

del riesgo (frecuencia e impacto), en

las filas se ubican los niveles de calificacion de la frecuencia y en las columnas los niveles

de calificacion de impacto. La multiplicacion de estas dos variables determina la zona

marcada con las letras que se muestra a continuacion (Killkana Sociales, 2017).

Tabla 42

Matriz de niveles de calificacién

A Aceptable

B Tolerable
C Grave
D Inaceptable
Tabla 43
Matriz de evaluacion de riesgo: Relacion Frecuencia — Impacto
Frecuencia
4 Muy alta 20 B 40 C 80 D 160 D
3 Alta 15 B 30 C 60 C 120 D
2 Media 10 B 20 B 40 C 80 D
1 Baja 5 A 10 B 20 B 40 C
Leve Moderado Severo Catastrofico
5 10 20 40




Partiendo de la relacion entre los niveles de impacto y la frecuencia de los riesgos
se establece la siguiente evaluacion.
Tabla 44

Matriz de evaluacion de frecuencia e impacto

Riesgo Frecuencia Impacto Calificacion Evaluacion
Salvaguarda 3 10 30 Grave
Aumento del IVA 1 5 5 Aceptable
Pocos proveedores 3 10 30 Grave
Escaso financiamiento 1 10 10 Tolerable
Limitado acceso a 1 5 5 Aceptable

RRHH

Luego de evaluar los riesgos, se establece el tratamiento que corresponde a cada
uno de ellos en funcion de la evaluacion obtenida, empleando la matriz de respuesta ante
los riesgos que a continuacion se muestra.

Tabla 45

Matriz de respuesta ante los riesgos

Frecuencia

Muy alta 4 = 20
Zona de riesgo
Tolerable
Pv, R

Alta 3 15
Zona de riesgo
Tolerable
Pv, R

Media 2 10 20

Zona de riesgo Zona de riesgo

Tolerable Tolerable
Pv, R Pv, Pt, R
Baja 1 5 10 20
Zona de Zona de riesgo Zona de riesgo
Aceptabilidad Tolerable Tolerable
A Pt, R Pt, R
Impacto Leve Moderado Severo Catastrofico

Valor 5 10 20 40

80
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Donde:
A: Aceptar el Riesgo
E: Eliminar la Actividad
T: Transferir el Riesgo
Pt: Proteger la Empresa
Pv: Prevenir el riesgo
R: Retener las pérdidas
A continuacidn, se muestra el tratamiento a cada uno de los riesgos identificados:
Tabla 46

Tratamiento de los riesgos identificados

Riesgo Evaluacion  Medidas de tratamiento
Salvaguardia Grave Prevenir, proteger, transferir
Aumento del IVA. Aceptable Aceptar el riesgo
Pocos proveedores Grave Prevenir, proteger, transferir
Escaso funcionamiento Tolerable Proteger, retener las pérdidas
Limitado acceso a los RRHH. Aceptable Aceptar el riesgo

Principales Hallazgos

Se pretende brindar servicios de Domética (Seguridad, confort, telecomunicaciones,
comunicacion, accesibilidad), desarrollando hogares inteligentes o casas automatizadas a
fin de aportar maximo confort, garantizar el bienestar personal de los habitantes del hogar
y contribuir al ahorro de energia, en el mercado potencial conformado por el 67% de los
habitantes del cantén Quito que si estan dispuestos a consumir el servicio, de los cuales el
80% confirmd querer tener un hogar completamente controlado y automatizado, lo que
evidencia una demanda bastante amplia y facil de ser aprovechada.

Los clientes potenciales se encuentran segmentados en el estrato socioeconémico

ABC+, conformado por aquellos que encabezan como jefes de casa, mayores de edad,
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pertenecientes al género masculino o femenino, que poseen una estabilidad laboral y un
poder adquisitivo acorde al nivel de las exigencias y cuyos deseos y habitos de consumo se
exceden en relacion a una clase coman.

Se cuenta con una demanda de aproximadamente un 67% del total de la poblacion
que conforman los estratos ABC+ del canton Quito, los mismos, dispuestos a pagar los
costos inherentes al servicio de la Domdtica los cuales oscilan desde $612.26 para clientes
interesados en una Domatica bésica, y entre $850.46 hasta $1,007.36, en el algunos casos
se disponen a pagar en mayores cantidades, lo cual es una opcién deseable, puesto que se
puede mejorar el servicio e incrementar nuevos producto, mejorar los paquete y por ende,
exigir mayores precios al cliente.

En cuanto a la segmentacion demografica, se conforma por aquellos individuos
mayores de 18 afios, de género: Masculino o Femenino, que conformen la clase social alta
y media alta, cuya ocupacion sea: jefes de familia, profesionales solventes y laboralmente

habiles, las mismas que se ubican en estrato econdémico A, B, C+.
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Resumen del Capitulo

De forma general en el capitulo se analizd el macro y micro entorno en el cual se
establecera la empresa, asi como elementos internos de la empresa como su cadena de
valor. Permitiendo identificar las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, a las
cuales se enfrentard y de esta manera trazar estrategias que le permita potencializar sus
fortalezas y aprovechar sus oportunidades.

El analisis cualitativo y cuantitativo del mercado permitid identificar los clientes
interesados y dispuestos a consumir el servicio, sus preferencias de consumo y monto
dispuesto a invertir en la adquisicion de los servicios integrados de domética. Elementos
bases para la determinacién de un precio estimado de 612.26 USD, 850.46 y 1,007.36 con
la cobertura de un promedio de 330 clientes anuales, proporcionando un estimado en
ventas de $274,443.51 para el primer afio y llegando a los $319,108.09 en el quinto afio.

Como resultado del estudio del entorno interno y externo de la empresa, se
identificaron un total de cinco riesgos, mismo que representara para el presente proyecto
un 8% de riesgo, asociados a las salvaguardias, el aumento del IVA, escases en
proveedores, falta de solvencia econdmica para iniciar el negocio y pocos profesionales
preparados en el area de electrénica y programacion. Dichos riesgos fueron evaluados
atendiendo a su nivel de impacto y frecuencia, identificando de esta manera su nivel de

gravedad y con ello las medidas de tratamientos.
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Capitulo 3: Plan de Marketing y Ventas

Establecimiento de Objetivos y Metas

Establecer objetivos en la organizacion empresarial a partir de un plan de marketing
esta relacionado con la toma de decisiones estratégicas segmentadas en un periodo de
tiempo determinado, tomando en cuenta que debe existir diferenciacion en torno a las
decisiones estratégicas que se desean alcanzar a mediano y largo plazo; y lo que persiguen
las decisiones operativas, que generalmente se dan a corto plazo, tal como plantea (Ferré,
2004).

En tal sentido uno de los objetivos de este plan de marketing es poder resaltar las
ventajas que poseen los valores agregados de la oferta de servicios como un importante
diferenciador frente a la propuesta que plantean nuestros mas cercanos competidores en el
mercado del cantdn Quito para SECOTEC.

Objetivos especificos

Posicionamiento aproximado del 0.55% de la demanda insatisfecha para el primer
afio de funcionamiento.

Incremento de un 2% en las ventas de los productos y servicios ofrecidos por
SECOTEC anual.

Metas del plan de marketing
e Garantizar el periodo de durabilidad y los beneficios que se obtienen al adquirir los

dispositivos que conforman los servicios de SECOTEC.
e Conseguir que los clientes potenciales de SECOTEC tengan mayor confianza y

satisfaccidn con el servicio que se brindara.
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e Fortalecer el posicionamiento de SECOTEC como garante de calidad y buen servicio
brindado entre sus potenciales clientes.

e Potenciar el valor del servicio a fin de apalancar la oferta que otorga SECOTEC
desplegando mecanismos importantes para la generacion de utilidades rentables a la
empresa.

Criterios de Marketing

Con la finalidad de fortalecer desde el inicio a la organizacion empresarial, sera
necesario emplear todas las herramientas y mecanismos oportunas apoyados en el uso de
las nuevas tecnologias, ya que hoy dia una de las mejores vias para realizar un marketing
acorde e ideal es a través de las redes sociales.

Todo ello, aprovechando al maximo que actualmente el mundo entero se encuentra
interconectado a través de las redes, por eso es un buen punto para dar a conocer nuestros
servicios y a su vez eliminar ciertas barreras que se interponen por el desconocimiento de la
domotica. En tal sentido, las redes sociales, quienes de manera trascendental potencian el
desarrollo del marketing digital, deben tomarse en cuenta ya que las organizaciones incipientes
como SECOTEC y también las grandes empresas deben fijarse en que las necesidades de los
individuos van cambiando dia a dia y por lo tanto la manera de llegar a ellas también, por esa
razén, constantemente se deberan fijar nuevas tendencias o herramientas para llegar de manera
efectiva al consumidor.

Matriz BCG

De acuerdo a la Enciclopedia Econémica (2014, p. 56) , la matriz BCG, fue creada
por la compariia Boston Consulting Group, y la conceptualizan como una matriz de analisis
del crecimiento de la cartera de negocios en el cual se evalla de manera detallada el

atractivo que poseen los productos lideres de una determinada empresa. De manera que
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esta matriz fue creada en la década de los afios 70 y hoy dia se sigue utilizando
especificamente en la realizacién de analisis estratégicos para llevar a cabo la planificacién
de la cartera de productos de una organizacidén empresarial. Su objetivo, fundamentalmente
es tratar de adaptar los mejores productos a las fortalezas de la organizacion empresarial
con el fin de aprovechar al maximo las oportunidades que brinda el mercado, por lo que
cuanto mas equilibrada sea la cartera de productos, existirdn menores riesgos para la
empresa.

Por esta razdn, se efectla una clasificacién en relacion a los servicios que se
pretenden ofertar en SECOTEC con la Matriz Boston Consulting Group (BCG) la cual se
describe como una sencilla matriz con cuatro cuadrantes donde el eje vertical de la matriz
define el crecimiento en el mercado, y el horizontal la cuota de mercado. Asi pues, cada
uno de los cuadrantes propone una estrategia para una unidad de negocio y viene
representado por una figura o icono que lo caracteriza. La siguiente figura muestra la
matriz BCG y la situacion que se pronostica a la empresa SECOTEC en base al criterio,
gusto y demanda del mercado, para lo cual también se representa en base a los resultados

obtenidos en la Investigacion de mercados.
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Figura 27. Matriz BCG
Adaptado de (Enciclopedia Econdmica, 2014).

La empresa SECOTEC en el grafico anterior, representa la participacion que
tendria cada producto y servicio en el mercado objetivo, es una empresa nueva cuyos
productos y servicios son pocos conocidos, debera implementar algunas acciones que le
permitan consolidarse en el mercado y de la misma manera lograr obtener una
participacion y un crecimiento alto dentro del mismo. Para ello se deberan seguir las
siguientes estrategias:

Inversién cuantiosa de recursos que permita lograr una penetracion exitosa en el
mercado, en cuanto al buen servicio prestado por parte de la empresa, la cual permita que

el servicio logre alcanzar las ventas segun lo planificado, alcance posicionamiento y
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estabilidad en el mercado. Ademas se debera impulsar los productos del cuadrante dilema
al cuadrante estrella.

Implementar una campafia publicitaria extensa y masiva a través de los diversos
medios de comunicacion y redes sociales, a fin de dar a conocer los beneficios que otorgan
los productos y servicios ofertados.

La finalidad de todo ello, es que en un tiempo prudente el servicio de domotica
brindado por la empresa SECOTEC logre posicionarse en el mercado objetivo, tomando en
consideracién que frecuentemente debera disponer de recursos financieros que le permita
acrecentar su confianza en el retorno del servicio a los clientes.

Formulacion de Estrategias

A continuacion, se ilustra la Matriz Peyea que ayuda a definir estrategias a seguir.
Factores de la Matriz Peyea, Empresa SECOTEC.

Tabla 47

Factores de la Matriz Peyea SECOTEC

Fuerza Financiera (FF) Estabilidad del Ambiente (EA)

Recursos financieros limitados para la expansion Desarrollo tecnoldgico de la sociedad.
Riesgos por obsolescencia tecnoldgica Volumen publicitario elevado.
Empresa nueva, poco conocimiento de ella. Crecimiento de la demanda de estos servicios

Ventaja competitiva (VC) Fuerza del negocio (FI)
Servicios de garantias y postventas Control de costos y gastos logrado
Alta tecnologia en productos/servicios Dispone de terreno para expandir el negocio
Conocimiento sobre el negocio Preparacion del personal

Desarrollo de los factores de la Matriz Peyea, Empresa SECOTEC
La calificacion sera de 1 a 3, considerando el 1 bajo, 3 alto. Ademas si el factor

afecta al negocio se consideraran valores negativos, -3 muy negativo, -1 menos negativo.



Tabla 48

Matriz de Estrategias Peyea SECOTEC

Fuerza Financiera (FF) Calificacion
Recursos financieros limitados para la expansion -1
Riesgos por obsolescencia tecnoldgica -1
Empresa nueva, poco conocimiento de ella 1
-1
Promedio -0.33

Ventaja competitiva (VC)

Servicios de garantias y postventas 3
Alta tecnologia en productos/servicios 3
Conocimiento sobre el negocio 3
3
Promedio 1.00
Estabilidad del Ambiente (EA)
Desarrollo tecnoldgico de la sociedad. 3
Volumen publicitario elevado. -3
Crecimiento de la demanda de estos servicios. 3
3
Promedio 1.00
Fuerza del negocio (FI)
- Control de costos y gastos 3
- Posibilidades para expandir el negocio 2
- Competencia del personal 3
Promedio 2.66
Se forma:
EjeY=1;1

Eje X=2.66; -0.33

De acuerdo a la influencia de los factores, SECOTEC debe desarrollar estrategias
agresivas para hacer frente a sus competidores y consolidar su cuota de mercado.

Estrategias de ventas del portafolio.

Aprovechar al maximo todas las oportunidades potenciales en relacion a la
acelerada evolucion de las tecnologias, a fin de mantener el contacto oportuno con el

cliente que adquirira los productos y servicios de SECOTEC, asimismo, serd necesario
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apoyarse en una campafia publicitaria agresiva en todas las redes sociales y vallas
publicitarias en el area de influencia de los clientes.

Concretar a través de un sistema automatizado de citas, las visitas a los posibles
clientes con el fin de presentarles cuales son los beneficios de la domética y a su vez dar a
conocer los productos y servicios que ofrecera SECOTEC.

Para identificar al cliente potencial y comprador de los productos y servicios de
SECOTEC, seré necesario la creacion de una base de datos con el fin de tener en cuenta la
segmentacion de dicho mercado de acuerdo a la ubicacion actual y a los niveles de ingresos
del mismo.

La consecuente persuasion por parte del vendedor para con el posible cliente
siempre haciéndole ver la necesidad de mantener resguardados tanto su integridad como
sus pertenencias, otorgadndole una educacion adecuada del funcionamiento de los productos
y servicios y todo lo que éstos garantizan.

Se tendra en cuenta igualmente al mercado potencial que existe en aquellas
empresas u organizaciones y asociaciones de un tamario considerable que sintiera la
necesidad de adquirir los productos y servicios que ofrece SECOTEC.

Estrategias de precio.

En relacion al precio Mufiiz (2009) sostiene que: “es la estimacion cuantitativa
efectuada sobre un producto, traducida en la unidad monetaria, y se manifiesta en la
aceptacion o no del consumidor potencial hacia un producto determinado, atendiendo a la
capacidad que éste tiene de satisfacer sus necesidades” (p. 143).

La estrategia de precios para SECOTEC estara basada a partir de los siguientes

atributos:
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SECOTEC —| Fiacion de precio justo

Precio

Politicas eficientes de
gastos

Figura 28. Estrategias de Fijacion de Precios

Con la finalidad de estimar con una mayor aproximacion el precio para los
productos y servicios de SECOTEC, se tomaran en cuenta los siguientes aspectos:

Fijacion de precios justos: se determinaran los precios aplicando una politica de
precios justos, y se definird como aquel precio a pagar por el nivel de satisfaccion que se
desea recibir; por ello, se analizaran los precios de la competencia, es decir, los precios de
aquellas organizaciones empresariales que brindan los mismos productos y servicios que
SECOTEC, a fin de establecer precios que no se extralimiten en relacion a los de los mas
cercanos competidores, igualmente se tomara en consideracion, las respuestas que se
recopilaron por parte de los encuestados y que manifestaron estar en las condiciones de
pagar.

Politicas eficientes de gastos: se consideraran politicas de liderazgo en relacion a
los costos que permitan la obtencion de utilidades sustentables cuya finalidad sea que la
organizacién SECOTEC se pueda ir posicionando en el mercado, de igual modo, habra de
mantenerse una reduccidn sustancial de los gastos administrativos.

Estrategias de distribucion y cobertura del mercado.

En relacion a las estrategias de distribucion o comercializacion, la empresa

SECOTEC se enfocaré en los diferentes medios de transportes que existen para efectuar la
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entrega de un producto o servicio desde la empresa que lo produce hasta llegar a las manos
del cliente o consumidor final.

En este caso, la asignacion se enfocara directamente hacia el cliente potencial, de
ahi que la relacion existente estara establecida entre la empresa SECOTEC vy el cliente, tal

como se resefia en el diagrama que sigue a continuacion.

‘&" ﬂ s\» l’

i

Industrias

SECOTEC

Figura 29. Relacion Industria, empresa y consumidor final

Se evidencia a partir de la figura resefiada, que la industria de la domética se
conforma a partir de aquellas organizaciones empresariales que brindan los servicios de
domadtica las cuales mantienen una distribucion directa con el consumidor o cliente final, y
que se incluiran en ellas: viviendas propias, edificios y oficinas que formen parte de los
estratos ABC del cantdn Quito.

Estrategia promocional.

La finalidad que persigue la creacion de una buena estrategia promocional radicara
en que la publicidad y la promocion que se disefie debe estar basada en crear en el cliente
la necesidad de adquirir un servicio 6ptimo, asi como también de dar a conocer las
caracteristicas mas resaltantes del producto o servicio que ofrece la organizacion
empresarial a los posibles clientes, teniendo en cuenta que como estrategia adicional debe

darse a conocer las promociones en relacion a la compra de los productos o servicios que
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ademas de ello incluyen capacitaciones relacionadas con el tema de la inseguridad y de los
beneficios que poseen los servicios de Domdtica a los clientes, cuyo plus adicional incluird
los servicios de postventa en relacion a las diversas asesorias requeridas por ellos,
finalmente, para que estos objetivos se cumplan se han planteado el uso de estrategias a

través de los diferentes medios publicitarios masivos, a saber:

i ©2
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Medios de Medios de Medios
Comunicacién Comunicacién Exteriores
Grificos Auditivos
Se pretende rezlizar una
Publicidad en los diaries Publicidzd 2 fravés de mvasion agresiva al
principales y de mayor cufias  radisles em las mercado potencial
circulzcion en el canton haciendo use de

Quito
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del products v servicio.
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lzpso determinzde de los
3€ls primeros meses de
fimcionamiento de
Secoter & fin de hacer
una nvasidn mesiva a
los radicescuchas.

elzboracion de materizl
POP, tales come diptico
o fripticos 2 fin de dar a
conocer por este medio a
lz empresa v los
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servicies de Domética.
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Figura 30. Estrategias de Publicidad

Por su parte, Sainz (p. 38) define la promocion como: “instrumento mercadoldgico
cuyo objetivo es persuadir al cliente a que compre el producto, bien o servicio que se
oferta, de tal manera que sea efectiva, a fin de posicionarlos en la mente de la poblacion o
del mercado meta”. De manera que deben disefiarse estrategias que vayan en pro de la
fidelizacion del cliente para con la empresa y el producto o servicio que se oferta en este

caso, los productos y servicios de domotica que ofrece SECOTEC.



En relacién a las promociones que llevara a cabo la organizacion empresarial, se

tiene pensada basandose en las siguientes estrategias:

Tabla 49

Estrategias Promocionales SECOTEC

Temporalizacion Estrategia

Observacion

Descuentos hasta un
12% atendiendo al
Afio 1 de volumen del producto y
funcionamiento servicio seleccionado.

Obsequios del 20% para
los 20 clientes que
refieran clientes a través
de recomendaciones de

Semestral buen servicio post venta.

Obsequios de articulos
poli funcionales
relacionados con los

productos y servicios que

Bimensual brinda SECOTEC

Se considerara un
margen aproximado de
compra de 1000$

Se hara seguimientos a
través de la base de datos
de SECOTEC.

Aplicaciones Marketing Mix Promocional
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Puesto que el Marketing Mix es una estrategia fundamental que debe ser tomado en cuenta

en toda organizacion, ya que permite establecer tacticas que permita conquistar el mercado

y enfrentar a la competencia existente. A través de ello se identifico la manera mas 6ptima

de establecer precios a los servicios de Domética a ofrecer, permitio conocer al mercado y

establecer productos de sumo interés al consumidor, ademas guio a disefiar una manera

efectiva de difundir el servicio en diferentes canales de comunicacion y por ende

identificar los canales de distribucion del servicio y aparatos digitales.



Tabla 50

Marketing mix promocional
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Estrategias

Actividades Frecuencia

Tiempo

Producto

Precio

Plaza o
distribucion

Promocién

Seleccion de los dispositivos electrénicos Antes de la apertura
que se pondran a la oferta de los clientes
potenciales.

Anélisis de los precios de los més Trimestralmente
cercanos competidores

Reduccion considerable de los gastos A diario
administrativos

) Mensual
Generar contrato de arriendo con el

propietario de inmueble seleccionado
para el funcionamiento de las oficinas de
SECOTEC.

) ) Mensual
Elaboracion y construccién de una base

de datos que permita la ubicacion real de
los clientes potenciales en tomo a la
localizacion geografica y los estratos
socio economicos ABC+

) By ) A futuro
Considerar la creacion de islas en los

centros comerciales méas grandes de la
ciudad para establecer puntos clave de la
empresa SECOTEC.

. . ) Antes de la apertura
Disefio de la campafia promocional

inicial de SECOTEC: cufias radiales,
disefio y creacidn de la pagina web, asi en
redes sociales: Facebook, Instagram.

Disposicién de personal para repartir Semanal
material POP: Volantes, dipticos y

tripticos.

Campahfia digital y publicitaria por redes

sociales.

Recurrente

Recurrente

Recurrente

A futuro

Recurrente

El producto / servicio

En relacion al producto, éste consta de un dispositivo o software que puede llevarse

a cabo su instalacion desde un smartphone Android como aplicacion, y desde el cual puede

manipular todos aquellos equipos que sean instalados en el sistema que se encuentre dentro

del recinto o espacio fisico ya sean smartphones, tablets o equipos de computacion de
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mesa. Seguidamente se describen los diversos adminiculos o complementos con los que
cuenta el servicio:

Automatizacion de Luces: A través del Snowsound Broadlink, el Control remoto
universal Compatible con 10S/Android Smartphones se podran realizar funciones de
encendido, apagado automatico, control de intensidad de luz y tonalidad del alumbrado. El
mismo equipo brinda una aplicacion al celular que permitira unificar y relacionar en un
solo control el funcionamiento del televisor, disco duro multimedia, aire acondicionado,

temperatura, equipo de sonido.

Figura 31. Modelo de Automatizacién de ambiente.
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).

Alarmas que alerten de intrusos que ingresan a la vivienda: Es un aparato digital,
la misma que emitira un sonido fuerte que alerte al momento que algun intruso ingrese a
alguna del hogar. El sistema de alarma se enfoca a proteger toda una zona, controla a
través de pequerios sensores que seran introducidos en lugares de ingreso y salida de la
vivienda, asi como ventanas, terrazas, patios, puertas de ingreso o entrada, estos mismos
sensores se encargaran de detectar movimiento o presencia de personas en horas no

permitidas de acceso.
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Figura 32. Kit de alarmas
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).

Camaras de vigilancia y grabador de video: Las mismas permitiran la
visualizacion del estado del hogar en distintos lugares de manera interna y externa de la
vivienda. Las camaras cuentan con una aplicacién que sera instalada en el celular, medio
por el cual el propietario podra visualizar en cualquier lugar del mundo el estado en el que
se encuentra su casa, ademas que a través del grabador de video podra guardar toda

informacion a detalle.
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Figura 33. Camaras de vigilancia y video grabadora
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).

Sensores de movimiento: A través de este dispositivo se podra detectar la presencia

0 movimiento fisico de personas o intrusos dentro de la localidad del hogar.
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L

Figura 34. Modelo de Sensor de Movimientos
Nota: Adaptado y Extraido de (Aliexpress, 2019).

Detector de gas: El aparato permite la deteccion de presencia de gas en el ambiente,
la misma que en un grado de riesgo, emite una alarma emergente, el mismo que pondra en

alerta a los miembros del hogar.
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Figura 35. Detector de gas
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).

Detector de humo: El detector de humo, trabaja de una manera similar al detector
de gas, detecta la presencia de humo en el ambiente, expulsa un sonido que alerta acerca de

incendio en el lugar.

Figura 36. Detector de humo
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).
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Automatizacion por medio de dispositivos digitales

Para que los aparatos digitales relacionados a la Domotica puedan ser utilizados, se
debera hacer uso de un computador, Tablet o celular; ya que a través del desarrollo de un
software, se lograra realizar la interaccion y movimiento de los aparatos. Se lograra dar el

uso, monitorear y visualizar el estado en el que se encuentra cada uno de los mismos.

Yy

Figura 37. Modelo de Dispositivo péra Automatizacion, Control y Monitoreo
Nota: Adaptado y extraido de (AMAZON, 2019).

Portero Eléctrico

Por medio de este aparato se podra contestar, atender y visualizar a las personas que
se encuentran fuera de una casa y brindar el acceso de manera rapida y sencilla, sin
necesidad que alguien acuda directamente a la puerta. El producto viene con una aplicacion

que permite realizar estas funciones en distintos lugares del mundo.

Figura 38. Modelo de Portero Eléctrico
Nota: Adaptado y extraido (AMAZON, 2019).
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Monitoreo de iluminacion
Esta aplicacion y producto, permitird que el consumidor apague y encienda luces
facilmente desde su celular desde cualquier punto de la casa, podra nivelar la intensidad de
luces y adaptarlo al color de luz que guste, adicional puede programar las luces de distintos

lugares para que se prenda o apague en una hora establecida sin necesidad de manipularlo

por celular.

Figura 39. Modelo de Control y regulacion automatizada de iluminacién digital
Nota: Adaptado y extraido de (Airfal, 2019).

Chapas Eléctricas
Las chapas eléctricas o digitales inicamente permiten el acceso a las personas que
cuentan con el software instalado, cédigo activo, huella digital o facial que se encuentre

programado en el sistema, caso contrario no permitira el acceso.

A
Figura 40. Modelo de Chapas Eléctricas con uso de clave o Rastreo Facial

Nota: Adaptado y Extraido de (Mercadolibre, 2019).
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La empresa SECOTEC busca incluir en el mercado un producto y/o servicio cuya
finalidad es la de monitorear y controlar la seguridad de la vivienda apoyado en el uso de la
tecnologia de punta, todo ello a través de un mecanismo de software que se aplica a las
unidades o dispositivos moéviles y a los ordenadores, y que se disponen en diferentes sitios
claves de la casa de habitacidn, cabe destacar que este dispositivo ofrece seguridad,
confort, ahorro de energia, accesibilidad, comunicacion; y se haran presentaciones en
paguetes de servicios que se adapten a las necesidades y deseos del consumidor potencial.

Precio/ politicas de precio

Se pretende colocar precios accesibles a fin de lograr la contratacién de mayor
volumen de trabajo, y haciendo uso de la politica de fijacion de precios justos, y con ello
poder competir en el mercado. Considerando plantear precios razonables que generen la
percepcion de un buen valor cobrado frente a la competencia.

Promover politicas eficientes de gastos considerando el liderazgo consustanciado
en cuanto a costos que permitan la obtencién de utilidades sustentables cuya finalidad sea
que la organizacion SECOTEC se pueda ir posicionando en el mercado, de igual modo,
habra reducciones sustanciales de los gastos administrativos.

Los servicios quedan conformados de la siguiente manera:

Paquete 1

Se compone de:

e Automatizacion de Luces
e Automatizacion y control de televisor, equipo de sonido, disco duro multimedia, aire
acondicionado, temperatura, lampara, DVD.

e Sensores de movimiento



Detector de gas
Detector de humo
Incluye:
1 Equipo Snowsound Broadlink version 0.3 Negro, con cargador y cable micro USB.
4 Focos compatibles al equipo Snowsound Broadlink.
Rollo de Cable delgado de 50 metros.
1 Detector de gas.
2 Detectores de humo.
2 Sensores de movimiento.
1 Caja de Interruptor Touch Smart Broadlink Tc2-3.
Costo del servicio: 612.26 USD
Paquete 2
Se compone de:
Alarmado de toda la casa
Automatizacion de Luces
Automatizacion y control de televisor, equipo de sonido, disco duro multimedia, aire
acondicionado, temperatura, lampara, DVD.
Incluye:
1 Kit de alarma Wifi G90b Plus: central wifi, bateria, 3 sensores, 2 control remoto,
sirena, 3 interruptores.
1 Equipo Snowsound Broadlink version 0.3 Negro, con cargador y cable micro USB.
4 Focos compatibles al equipo Snowsound Broadlink.

Rollo de Cable UTP de 50 metros.

102
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e 1 Caja de Interruptor Touch Smart Broadlink Tc2-3.

Costo del servicio: 850.46 USD

Paquete 3

Se compone de:
e Instalacion de Camara
e Grabador de video de camara de seguridad

Incluye:
e 1 Kit de 4 camaras tipo Domo/Bala Diel.
¢ 3 Rollos de cable UTP de 50 metros.
e 1 Video grabador compatible a cAmara de seguridad.

Costo del servicio: 1,007.36 USD

Plaza / canales de distribucion

Kotler y Armstrong (2006, p. 375) en relacion a la plaza o los canales de
distribucion, sostienen que: “es el conjunto de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o
del usuario de negocios”. Asimismo, cabe destacar que se tienen dos canales de
distribucion, ya sea el directo; que es aquel en el cual se hace la entrega directa del
producto o servicio de manos del productor al cliente o consumidor final, y el indirecto; es
cuando el producto llega al consumidor a través de intermediarios ya sea mayoristas,
minoristas, exclusivos o detallistas.

Por su parte en relacion a la plaza y/o los canales de distribucién en SECOTEC, los
productos o servicios se le prestaran directamente al consumidor final, ya que no

participaran intermediarios, pues cada cliente seré atendido de manera directa.
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Se comercializaran de igual modo los productos o servicios mediante la pagina web
de la empresa y de las diversas redes sociales dispuestas para tal fin, y se hara la
distribucion directa de los productos o servicios directamente desde las oficinas de
SECOTEC hasta proceder a la instalacion de los sistemas en las viviendas de los clientes
potenciales.

Promocion

Mercadeo directo: El marketing directo esta caracterizado como el conjunto de técnicas de
marketing en las cuales se tiene un contacto directo e inmediato con el cliente potencial de
una manera individualizada, cabe destacar que el éxito de esta técnica reside en la
segmentacion y en la seleccion del publico objetivo al cual va dirigido el producto o
servicio, de igual manera esta técnica tiene la obligacion de que toda accion que se
desarrolle debera ser susceptible de medicion.

En relacion a SECOTEC el marketing directo incluira:

Emailing: ofertas o anuncios enviados directamente a las direcciones de correo
electrénico de los clientes potenciales, traducido en una entrega directa al entorno digital
no solo cargada de textos e iméagenes sino también de sonidos y videos, y con un solo clic
podemos hacer que nuestro cliente mediante un enlace pueda ampliar la informacion e ir
directamente a la pagina web de nuestra organizacion empresarial.

Telemarketing: disposicion de personal especializado que se encargue de
promocionar y dar a conocer los productos y servicios de SECOTEC a través de una
Ilamada telefonica, cuyo acercamiento con el cliente potencial permitira conocer las dudas,
incertidumbres y necesidades del cliente y a su vez ofrecer alternativas de solucion viables

y que mas se adapten a ellos. Esta herramienta ademas de vender permitira captar nuevos
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clientes, recibir pedidos, realizar ventas cruzadas y asimismo ofrecer el servicio de
postventa a los clientes que ya disfrutan del producto o servicio ofrecido.

Buzoneo: consistira en elaborar dipticos, tripticos, folletos o tarjetas a fin de
colocarlos en los buzones de los posibles clientes cuya finalidad es la de dejar el mensaje
de la marca del producto o servicio que SECOTEC se encuentra comercializando.

Campanias publicitarias agresivas por, radio, prensa, internet.

Inicialmente se pretende individualizar la oferta, es decir, se procura atacar de
manera individual al cliente potencial apoyado en una ardua camparia informativa del
porque adquirir los productos y servicios que ofrece SECOTEC, todo ello a través del
telemarketing. Establecimiento de una comunicacion interactiva y constante con los
clientes potenciales. Se busca fidelizar al pubico objetivo, en apoyo a contundentes de
campanas publicitarias. Reforzar la marca a partir de la presencia en todos y cada uno de
los medios publicitarios a los cuales se puede acceder desde SECOTEC.

Venta directa / fuerza de ventas / canal

Las fuerzas de ventas estaran referidas a los recursos tanto humanos como
materiales de los cuales dispondra la organizacion empresarial para llevar a cabo la
comercializacion de sus productos y servicios, y cuyo principal objetivo sera obtener el
maximo rendimiento de los recursos a fin de conseguir un punto de equilibrio entre la
inversion realizada y las ventas con la finalidad de que esto permita a la organizacién
alcanzar los mejores margenes de rendimiento o utilidades.

En tal sentido, en la empresa SECOTEC se estableceran dos tipologias de fuerzas
de ventas, inicialmente la fuerza de ventas interna, tomando en cuenta que se dispondra del

personal capacitado y especializado para tal fin y que forma parte directa de la empresa; y
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a futuro se hara la contratacion de personal que fungira como parte de las fuerzas de ventas
externas las cuales seran especies de free lance para con la organizacion empresarial y
cuyas erogaciones econdmicas dependeran netamente de las comisiones por productos y
servicios vendidos en las islas de los centros comerciales en los cuales SECOTEC pueda
establecerse luego de un determinado periodo de tiempo de funcionamiento.

Partiendo de lo descrito anteriormente se fijaran las siguientes estrategias de venta:
Tabla 51

Estrategias de Ventas

Estrategias de Ventas Periodo de Tiempo Beneficios esperados
Realizacion de ventas con objetivos Corto plazo Persuasion del cliente potencial
especificos a toda costa
Descuentos y bonificaciones especiales  Mediano plazo Satisfaccion del cliente vy
ofrecidas por la adquisicion del blisqueda de fidelizacién para
producto y servicio con la marca

Relaciones publicas / Lobby

Las relaciones publicas en una organizacion empresarial ejercen un poder bastante
significativo, ya que éstas se encargan de englobar todas aquellas acciones que
independientemente del sector o la actividad comercial a la cual se dedica, busca mostrar
una imagen de la empresa clara, concisa, transparente, positiva, y ante todo que inspire
credibilidad y confianza ante su target o mercado objetivo.

En relacién a ello, el equipo de relaciones publicas de la organizacion empresarial
SECOTEC, pretende establecer vinculos fuertes y sélidos con los clientes potenciales, a la
vez de mantenerlos informados en relacion a las mejoras y adecuaciones realizadas en los
productos que se colocaran en el mercado. En tal sentido, ademas de integrar, buscara
hacer ver lo humanamente posible a la organizacién més tratdndose de que el servicio que

se brindara es el de resguardar y mantener la seguridad y la integridad de los hogares de los
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ciudadanos quitefios, todo ello con la finalidad de alcanzar los objetivos planteados, ya sea

por medio del posicionamiento de la empresa o a la vez de mejorar la vision en relacién al

desconocimiento que se tenga del servicio que se prestara a la colectividad.

De manera que se impulsara con las acciones que se refieren a continuacion:

e Buscar incansablemente alcanzar el éxito a través del posicionamiento de los productos

y servicios ofrecidos.

¢ Organizacién de eventos en los cuales se comunique claramente de manera asertiva y

efectiva al publico objetivo, las bondades de adquirir los productos y servicios que la
demotica pone al servicio de la seguridad y resguardo de los hogares de los ciudadanos
quitefios.

Ganar atencion a los productos y servicios que se ofrecen a partir de los medios de
comunicacion masivos utilizando “Free Press” considerdndose una manera de seguir
construyendo una vision y una reputacion creible y confiable.

Mostrar la identidad de la organizacion, lo cual la caracteriza como una organizacion
empresarial seria, confiable y lo que la hace diferente de sus competidores mas
cercanos, una imagen familiar, receptiva, solidaria y profundamente humana que se
preocupa por preservar la integridad de sus clientes poniendo a disposicion de ellos
productos y servicios de alta tecnologia.

Hacer visible constantemente la filosofia de la organizacién, tomando en consideracion
y haciendo énfasis en recordar consecutivamente, cuales son los objetivos globales que
se persiguen, que no es otro que posicionarse en el mercado quitefio y ser la empresa
namero uno y lider que otorga productos y servicios de domatica manteniendo siempre

presente la mision, vision y los valores para lo cual fue creada.
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e Arraigar la cultura SECOTEC en el mercado target el cual se encarga de referenciar los
valores de responsabilidad, buen servicio, honestidad, integridad, que se fomentan en la
empresa.

e Mostrar una imagen fresca y clara que represente a la organizacion que es resguardar la
integridad de los hogares de los ciudadanos quitefios.

e Crear una reputacion acorde a la representacion mental que el publico objetivo tiene
sobre una organizacion que brinda servicios de resguardo e integridad, para lo cual se
tomara en consideracion consecutivamente las opiniones y juicios que emitan las
clientes que ya hayan adquirido los productos y servicios, contando vivencialmente las

experiencias que hayan tenido con el uso de los productos y servicios de la empresa.

Figura 41. Relaciones publicas SECOTEC
Publicidad

Actualmente desde el marketing digital se ha potenciado el papel que desempefian
los influencers o embajadores de marca, de manera que para efectuar esa labor, éstos
pueden ser los mejores aliados con los que se cuenta en el negocio, tomando en cuenta que
influenciadores y embajadores pueden ser los amigos, los socios, los cuales se convertiran
en un adepto de la marca y que se encargaran de promocionar a la empresa en las diversas
redes sociales con el uso de campaiias publicitarias agresivas que coadyuven a dar a

conocer a la empresa y a los productos y servicios que impulsa la organizacion.
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Desde luego, que una vez que se logre convertir a una mayor cantidad de posibles
embajadores de la marca y de influencers, habra mayor propaganda a favor de la
organizacién ya que generalmente el cliente tiende a ser influenciado de manera positiva
por las experiencias buenas que otros han tenido con respecto a la utilizacién de un
producto o servicio.

SECOTEC pretende generar una campafia entre los primeros clientes, partiendo de
la realizacion de un concurso que permita efectuar la contratacion del ganador de ésta para
impulsar una camparia publicitaria, en pro de los beneficios de los productos y servicios
que ofrecen, partiendo del papel de embajador SECOTEC, que ademas aportara algunos
beneficios y descuentos a los clientes que resulten elegidos como tal a fin de mantenerlos
motivados y constantemente preocupados por la actualizacién y mantenimiento de los
productos que adquieran.

Ahora bien, vale mencionar que estadisticas oficiales recopiladas por medio de
diversos estudios de mercado indican que aproximadamente el 92% de los individuos
confian plenamente en lo embajadores de las marcas, mientras que el 8% restantes se
decantan por los influenciadores de marketing, lo cual nos hace ver la importancia que
reviste el ser embajador de una marca , cuya finalidad se resalta en generar una relacion
cliente-vendedor que resulte atractiva y significativa potenciadora del posicionamiento de
la marca en un segmento determinado.

De ahi que, desde SECOTEC se pretende de igual modo generar programas de
ayuda social en pro de la concienciacidn relacionada con la inseguridad que acecha

actualmente a la sociedad de Quito, por ello se desea reproducir campafias publicitarias
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alertando sobre el uso de los sistemas de seguridad domatica para contrarrestar males
mayores.

Tabla 52

Cronograma de publicidad prevista para SECOTEC

DETALLE Enero Febrero Marzo
Radio América (15 cufias x mes) 420.00 0.00 0.00
Volanteo de Flayers 35.00 15.00 15.00
Seo en Google / Mantenimiento 400.00 200.00 200.00
Pagina Web (Hosting - Dominio) 400.00 0.00 0.00
Redes Sociales Facebook-Instagram 300.00 150.00 150.00
SUMAN 1,555 365.00 365.00

Piezas Comunicacionales

Volanteo

- Camaras de vigilancia
- Sensor de movimientos
- Detectores de humo y gas

Servicio confiable y optimo

www.secotecuio.ec ¢7 Isecotecuio @) @secotecuio 0999999999

Figura 42. Volanteo SECOTEC
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Pagina web

SECOTEC
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Figura 43. Pagina web SECOTEC
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Figura 44. Perfil de Facebook



Fan page en Instagram

© | fustagram. - e

secotecdomotica
461 publicaciones 3,068 saguidores 2,125 sequidos

Secotec Domética
Productos de Domética
Intalacién y venta de Equipos
Contacténos con nosotros:

B PUBLICACIONES ETIQUETADAS
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Figura 45. Perfil Red Social Instagram
Mensajes publicitarios de apertura al pablico para Fan page
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SECOTEC

Figura 46. Mensajes publicitarios de apertura al pablico
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Figura 48. Mensajes publicitarios de apertura al publico
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LA 21
III

SECOTEC

PRODUCTOS
INNOVADORES
DE DOMOTICA

PARA TU HOGAR

VISITANOS

Av. 10 de Agosto y Gaspar de Villarroel

Figura 49. Mensajes publicitarios de apertura al pablico
Mensajes promocionales de apertura al publico para Fan page

DESCUENTO DE ’
B a

SECOTEC

DESDE EL LUGAR DE TU COMODIDAD
PUEDES CONTORLAR TU HOGAR

VISITANOS

Av. 10 de Agosto y Gaspar de Villarroel

Figura 50. Mensajes promocionales de descuentos a los clientes
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DESCUENTO DE

5667 i

SECOTEC

PORQUE SABEMOS QUE TU HOGAR Y
TU FAMILIA DEBE ESTAR PROTEGIDA

VISITANOS

Av. 10 de Agosto y Gaspar de Villarroel

Figura 51. Mensajes promocionales de descuentos a los clientes
Video promocional para Fan page

Casas inteligentes: lo Gitimo en seguridad
Figura 52. Video Promocional del servicio de Domética SECOTEC.



SEO / Buscador en Google

Google hogar inteligente

SECOTEC - Casa Inteligente - Quilo
Secotec Domética Productos de Domdética Intalacién y venta de Equipos
Contactinos con nosotros: 0992545572

SECOTEC - Casa Inteligente - Quito | Facebook

Secotec Domdtica Productos de Domdtica Intalackén y venta de Equipos
Contactdnos con nosotos: 0932545972

SECOTEC - Casa Intaligente - Quito | Instagram

Secote:s Domdtica Productos de Domdtica Intalacidn y venta de Equipos
Contactinos con nosotros: 0992545572
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Blog de Domdtica- SECOTEC - Casa Inteligente
Secotec Domética Productos de Domdética Intalacién y venta de Equipos
Contactinos con nosotros: 0932545572

Figura 53. SECOTEC en Buscador Google

Estrategia de Diferenciacion.
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En relacion a las estrategias de diferenciacion, se tratara de determinar un conjunto

significativo de diferencias que permitan distinguir nuestros productos y servicios de los

competidores mas cercanos, a fin de crear una posicion Unica y exclusiva, vista como una

manera singular de competencia sana en el mercado, y que se traducirad en un valor

superior para con nuestros clientes.

Atendiendo a ello, SECOTEC bhusca:

. Valerse de la utilizacion de materiales de calidad 6ptima para efectuar la instalacién

de los productos y servicios tales como: cables forrados de manera adecuada, redes

protegidas convenientemente contra desperfectos y dafios, entre otros.

o El momento de efectuar la instalacion de los productos y servicios, se tendré en

cuenta la ubicacion estratégica del mismo dentro del recinto, tomando en cuenta
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que esa instalacion no evidencie desperfectos electronicos y sean agradables visual
y estéticamente hablando.
o Los dispositivos que se importen deberan ser durables, de alta tecnologia y que
tenga una capacidad rapida de dar respuestas ante cualquier falla 0 anomalia.
o Realizar la instalacion adecuada del sistema tomando en cuenta la personalizacion
dirigida de cada cliente, y especificando cada necesidad y deseo del mismo.
o Personal y mano de obra calificada, capacitada y especializada a nivel internacional
en torno a la Domotica.
Resumen del Capitulo
En este capitulo se identifico y estructurd el plan de marketing y las ventas, se
establecen los objetivos y los criterios que se deben seguir en torno al plan de marketing, se
realiza el analisis del producto y/o servicio a través de la matriz BCG, se formulan las
estrategias de venta de portafolio, precio, distribucién y cobertura, y promocional. Se
resefian las aplicaciones del marketing mix promocional: producto, precio, plazay
promocion.
Se detallan las estrategias de diferenciacion en relacion a las ventajas competitivas

y al valor agregado.
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Capitulo 4: Estudio Técnico y Modelo de Gestién Organizacional

Filosofia empresarial

Misién

Satisfacer a los clientes con servicios y productos de calidad e innovacion, capaces
de convertir los hogares en casas inteligentes; proporcionando seguridad, tecnologia,
control, comunicacién y confort a los miembros del hogar; a través de un equipo humano,
capacitado y responsable.

Vision

Ser una organizacién con reconocimiento a nivel nacional, destacada por ser una
empresa competitiva y confiable, que brinda servicios garantizados y de excelente calidad
en el campo de la Domdtica.

Valores corporativos

Amor

Cada actividad que se desarrolla con amor, representara un trabajo eficiente. Amar
lo que uno hace, es dar lo mejor de uno, lo que impulsara a obtener los mejores resultados.

Honestidad

Transparencia y sinceridad en cada labor e interrelacion con cada miembro del
equipo de trabajo.

Liderazgo

Esforzarse por cumplir las responsabilidades designadas con el mejor esmero
posible y brindar apoyo y respeto al resto de colaboradores.

Responsabilidad

Cada tarea encomendada debera ser cumplida con excelencia y puntualidad.
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Imagen Corporativa

El nombre que se proyecta establecer a la empresa segun el presente plan de
negocios; serd SECOTEC, el mismo que representa a las iniciales de palabras que tienen
un significado relacionado con el giro del negocio. Ademas, se disefid un logotipo que
pueda reflejar la rama a la que se pertenece, como es a la tecnologia y hogar.

El nombre de la empresa esta dado por las siguientes iniciales y su significado:
e SE: Seguridad
e CO: Comunicacion
e TEC: Tecnologia

A continuacion, se expone la propuesta del logotipo de la compafiia.

SECOTEC

Figura 54. Logotipo Secotec

Tamarnio del Proyecto

El tamafio del proyecto esta relacionado con el nimero de productos y
servicios que se tengan proyectados para la venta en el transcurso de un afio. De acuerdo a
las estimaciones comerciales este proyecto puede atender segun una perspectiva
conservadora, trecientos treinta clientes potenciales anuales, lo cual refiere la ascendencia a
una estimacién mensual de 27 paquetes que deberan ser vendidos, representa 7 paquetes

semanales.
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Localizacion

Baca (2008).establece en relacion al estudio de localizacion que: “es aquel que
permite determinar la ubicacion éptima del proyecto, con el objetivo de lograr la mayor
tasa de rentabilidad sobre el capital invertido (criterio privado) y obtener el costo unitario
minimo (criterio social)” (p. 136).

La finalidad que se persigue con este proyecto, es determinar el sitio mas éptimo e
idoneo en el cual se ubicaréa el establecimiento comercial y las oficinas de la empresa
SECOTEC. En este sentido, la identificacion de la localizacion del proyecto, puede llevar a
concluir que hay mas de una solucion factible adecuada, mas todavia cuando el analisis se
realiza a nivel de pre factibilidad, donde las variables relevantes no son calculadas en
forma concluyente.

De igual manera, una localizacién que se ha determinado como éptima o idénea en
condiciones vigentes, puede no serlo en un futuro no muy lejano; por ello, en cuanto a la
seleccion de la ubicacidn se debe tener en cuenta que su caracter no sera definitivo o
transitorio y se optara por aquella alternativa que permita obtener el maximo rendimiento
del proyecto, tal como lo plantea Sapag Chain (2008).

Cabe destacar que el estudio de localizacion, implica lo inherente a optimizar el uso
adecuado de los recursos que permitan la correcta ejecucion de los diferentes servicios que
va a prestar la empresa, asi como también las necesidades del capital, la mano de obra, la
utilizacion y distribucion de los recursos, el tamafio y localizacion 6ptima del proyecto. Por
lo tanto, para un apropiado estudio de localizacion, se realizara un anlisis desde el punto

de vista micro y macro localizacion.
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Macro localizacion

La macro localizacion de este proyecto se desarrollara en el canton Quito provincia
Pichincha.

Figura 55. Mapa de la ciudad de Quito
Nota: Tomado de (Maps, Google, 2019).

Micro localizacion

Por su parte la micro localizacion se encarga de resefiar aspectos que se encuentran
ligados con la propuesta que tiene este proyecto: los servicios basicos con relacion a los
lugares que se seleccionen para efectuar el proyecto, el hecho de estar cerca de la demanda
como zona de influencia para la organizacion empresarial, los costos en relacion a la
infraestructura, los proveedores, entre otros.

Cabe mencionar que el método generalmente mas utilizado para determinar la
localizacion del proyecto es el conocido método cuantitativo de los puntos ponderados, que
consiste en otorgar puntuacién a un listado de factores y posterior a ello se calificaran en
base a una escala, destacando que el valor mas alto de la sumatoria de los productos se
relaciona de acuerdo al peso por la calificacidn dada, y se da entre dos o0 mas lugares

seleccionados para la ubicacion el cual resulte mas idéneo.
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Factores considerados para seleccionar la localizacion del proyecto

Los Servicios Bésicos

Tomando en cuenta que la naturaleza de la actividad comercial de la empresa
SECOTEC esté relacionada con el ofrecimiento de instalacion del producto y servicios de
dom@tica no se considera de vital importancia la necesidad de los servicios basicos los
cuales sean indispensables a la hora de realizar la instalacion por cuanto, esta se lleva a
cabo es en las viviendas de los clientes potenciales los cuales si deben contar con el
servicio de energia eléctrica eficiente. Con respecto a la ubicacion de las oficinas, en donde
se desarrollara las actividades administrativas, se requiere el servicio indispensable de agua
potable, luz eléctrica, servicio de internet, linea telefonica.

Los costos de infraestructura

Se considera un factor relevante para la organizacion empresarial ya que el lugar
seleccionado en donde se establecerd SECOTEC debe ser el que otorgue mayor
rentabilidad y productividad a la misma. Se contara con un local especifico cuyas oficinas
se destinen a gestionar el servicio con los proveedores y con los clientes, considerandose
un lugar ideal ajustado a la organizacion empresarial resefiada, es decir, que este sera el
espacio fisico en el cual se encuentre el personal constituido por:

Disefio interior de la infraestructura

Tiene que ver con las adecuaciones internas, es decir, el espacio fisico en metros
cuadrados que permitira establecer y llevar a cabo la instalacion de todas las estructuras
idéneas que permitiran brindar un servicio excelente y calificado como el mejor, todo ello
a fin de crear un ambiente armonizado para cada uno de los integrantes que conforman

SECOTEC.
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Influencia o cercania a la demanda

Se reviste de importancia este factor por cuanto mayor cercania tenga la
organizacion empresarial a los potenciales clientes mucho mejor resultara, en atencion a
ello, se prevé que las oficinas de la empresa se encuentren ubicadas en los sectores
aledafios al norte de la ciudad de Quito, todo ello con la finalidad de desplazarse méas y
mucho mejor en el momento de atender a los clientes, se ha tomado en cuenta que el sector
norte de Quito tiene mayores facilidades y accesibilidad en vias para que los clientes
interesados se acerquen a la Empresa “SECOTEC”, ademas que permite ahorro de tiempo
y es el punto en donde existe mayor flujo de personas; prospectos a convertirse en clientes.

Influencia o cercania con los proveedores

Los proveedores son considerados parte importante de la organizacion empresarial
por cuanto, a la hora de establecer la ubicacidn de la misma, sera necesario tomar en cuenta
que previa averiguacion realizada con anticipacion se evidencio que los proveedores
potenciales se encuentran ubicados al norte de Quito y sus alrededores, por tal motivo es
que este proyecto debera tener su zona de influencia en algin sector del norte de la ciudad.

Vias de acceso y comunicacion

Dicho factor implica la comunicacion adecuada entre la organizacion empresarial y
los clientes potenciales, atendiendo a ello, la comunicacion seré directa y estrechamente a
través de las lineas telefdnicas: telefonia fija y movil, y en cuanto a la atencion
personalizada esta se efectuara en la medida de las posibilidades, especificamente en un
lugar donde se tengan vias de acceso oportunas y medios de transporte que permitan
facilitar las visitas por parte de los usuarios al establecimiento comercial de la empresa

SECOTEC.
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Los factores y su ponderacion para localizar el proyecto

Se establecera un peso porcentual cuya suma sera en base al 100%, de igual manera
se determinara una escala contentiva de una calificacion del 1 al 5, en ella se multiplicara
en relacion al peso y se ponderara el factor, por lo tanto, la sumatoria que obtenga mayor
valor como resultado de dos o tres lugares que se seleccionen para tal fin, es lo que
determinaré la localizacion real de la empresa SECOTEC.

La escala quedara conformada de la siguiente manera:
Excelente: 5
Muy bueno: 4
Bueno: 3
Regular: 2
Malo: 1
Los lugares posibles seleccionados para la ubicacion de SECOTEC seran:
Sector El Ejido: Av. 10 de agosto y Rio de Janeiro

Sector Ifiaquito: Av. 10 de agosto y Gaspar de Villarroel
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Tabla 53
Matriz de Ponderacion de factores de ubicacién de la empresa
Factores de localizacion Peso en % Sector El Ejido Sector Ifaquito
.. Valor . .. Valor
Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado
Servicios Bésicos 15 5 0.75 5 0.75
Costos de infraestructura 20 4 0.80 3 0.6
!Dlseno interior de la 20 4 08 4 0.8
infraestructura
Influencia o cercania a la
demanda 20 3 0.6 4 0.8
Cercania a los proveedores 15 3 0.45 4 0.6
Vias de acceso y 10 3 0.3 5 0.5
comunicacion
Total 100 3.70 4.05
Con respecto a los resultados obtenidos en la ponderacion la empresa se ubicara en el

sector Ifiaquito, especificamente en las avenidas 10 de Agosto y Gaspar de Villarroel
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Figura 56. Mapa de la ciudad de Quito

Nota: Tomado de (Maps, Google, 2019).



Ingenieria y/o Concepcion Arquitectonica del Proyecto
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SECOTEC se orientara a una oficina en arriendo, la misma que cuenta con un area

de 80 mts?, la distribucion de los espacios se presenta en el siguiente grafico:

3 mts”

3 mts 2 mts
Jmts.” Bafio
Departamento Operativo (Ing. | Asistente Administrativo v
Electronicos v Técnicos Contador
Jmts.” |:|
TAVA
vV
Departamento
Gerente General Sala star Comercial Bodeza
Jmts.” 2 mts. Jmts.” 2 mts.

3 mts.

3 mts.

Figura 57. Croquis Oficinas SECOTEC

En tal sentido, el area se encuentra conformada por cuatro areas para oficinas en las

cuales se asentaran el Departamento Administrativo y Contabilidad, Departamento

operativo, Oficina de Gerencia General, Departamento Comercial, adicionando un area

especial para los clientes, visitantes o proveedores, area de Bodega y Bafio.

Descripcion de la Tecnologia del Negocio

En cuanto a la tecnologia del proyecto hace referencia al equipamiento necesario

para que las oficinas de SECOTEC presten un servicio adecuado a sus clientes, para lo cual

establece el siguiente equipamiento tecnologico:



Equipamiento tecnologico

Tabla 54

Equipamiento Tecnologico

Descripcion

Cantidad

Computadora de escritorio
Laptop

Central telefénica
Teléfonos IP.

Impresoras

Calculadoras

WNhWE NS

Requerimiento de muebles y enseres

Tabla 55

Requerimiento de Muebles y Enseres para las oficinas

Descripcion

Cantidad

Gerencia General

Contabilidad

Dpto. de Comercializacion

Asistente Administrativo

Area Operativa

Escritorio en L

Silla giratoria ergonémica

Archivero
Sillas fijas
Escritorio
Silla fija
Archivero
Escritorio
Sillas fijas
Archiveros
Escritorio
Sillas fijas
Archiveros
Escritorio individual
Sillas fijas
Archiveros

N AN R R PR P ORPRRRERR R R -
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Requerimiento de herramientas
Tabla 56

Herramientas necesarias

Descripcién de la herramienta Cantidad
Calculadora 3
Pinza de crimpear RJ1 1, RJ45y cortadora 4
Pinza de impacto con cuchillas 66 y 110/88 4
Pela cables UTP/STP 4
Cutter 4
Alicate diagonal de 4 % pulgada 4
Destornillador reversible 2 en 1 4
Tester para cable LAN 4
Valija rigida 4




Disefio del Proceso

Procesos productivos
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Diagrama de Flujo
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Figura 58. Diagrama de Flujo del proceso productivo



Procesos estratégicos

Procesos Estratégicos

Planificacion Estratégica

Establecimiento de objetivos
¥ metas / cronogramas.

Procesos Misionales.

Comunicacion interna y Supervizion de procesos.
externa

4

Fecepcion de llamada del
cliente.

Control de inventarios.

Atencion especializada y
oportuna /[ entrega de
informacion

Traslado al domicilio del

Atencion personalizada

Buen funcionamiento.
Garantizado.

Instalacion de la aplicacion,
software.

Codificacitn y clasificacion
del Material.

Instalacion del servicio v
aplicacion.

Implementacién en el
Mercado Objetivo.

Prueba del dizpositivo y
aplicacitn de aparatos.

Seguimiento, Post Venta.

Proceso de Apoyo.

Garantia de cero errores y Indicadores de gestion
rectificacion.

Gestion Financiera.

Gestion de Talento Humano.

Planificacion, organizacion,
direccion y control de
actividades.

Elaboracion de presupuestos

¥ asignacion de recursos.

Figura 59. Mapa de procesos de la propuesta

Disefio Organizacional

Estructura organizacional y funcional

Reclutamiento, seleccion,
contratacion, capacitacion y
evaluacion del personal.
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Rodriguez, Garcia y Cardenas (2008) definen la estructura organizacional como una

herramienta grafica que permite visualizar las relaciones de supervision y dependencia que

existen entre los diversos cargos o puestos de trabajo dentro de una organizacion. La
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importancia del organigrama se basa en que indica donde se encuentran los ejecutivos
dentro de la organizacién, asi como las principales funciones de cada una de las areas y
personal de la empresa (p. 234).

Se conformara la organizacién de la siguiente manera:

Area Directiva:

Se conforma por la figura del Gerente General seré la encargada de la gestién
gerencial total de la empresa.

Area Contabilidad y Asistencia Administrativa:

Conformada por un (a) Ingeniero (a) en Administracion de Empresas y Auditor ()
Contable, seran los encargados de la gestién administrativa, financiera y contable de la
empresa.

Area de Desarrollo Tecnoldgico y Aprovisionamiento:

Se conforma por dos Ingenieros (a) en electrdnica, los cuales seran los encargados
de realizar los estudios precedentes en cuanto a la utilizacion y manejo de los paquetes de
servicios que se brindaran.

Area Operativa:

El area de operaciones seré la encargada de efectuar la instalacion del servicio, el
mismo se conformara por tres técnicos instaladores del servicio.

Area Comercial:

Conformado por dos Ingenieros Comerciales, los cuales realizardn la gestion directa
con los clientes, ventas, post. Venta, seguimiento, negociacion, etc. SECOTEC establece
su organigrama de la empresa, siguiendo una estructura vertical, segin se muestra en el

grafico que sigue:
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Gerencia
General

Jefe de
operaciones

|

Asistente Asistente Coordinador
Administrativo Contable Comercial

Asistente de

Soporte -
P Operaciones

Comercial

Técnico
Instalador Instalador

Técnico

Técnico
Instalador

Figura 60. Estructura funcional y organizacional

Disefio de Perfiles Profesionales

En cuanto a la metodologia que se emplearé para el levantamiento de perfiles en la
organizacion empresarial SECOTEC es la de Gestion por Competencias cuya autora es
Martha Alles, y que define que la importancia de que una empresa adopte un modelo de
competencias con el fin de lograr o conseguir un cambio cultural en medida en que las
competencias que lo conforman representen ese cambio que se desea alcanzar (Alles, 2009,
p. 62).

En cuanto a las competencias, éstas representan las caracteristicas o aptitudes que
las personas que conformaran la organizacion empresarial deben poseer para alcanzar la
estrategia (Alles, 2009).

En ese sentido, a continuacion, se detallan los pasos que se siguio para el

levantamiento de esos perfiles por competencias:
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Se especificaron las actividades esenciales de cada puesto.

Se delineo la misidn y las responsabilidades del cargo, la formacion académica, el nivel
de inglés, los conocimientos especificos y los conocimientos adicionales.

Identificacion de las competencias genéricas o generales para todos los puestos de la
empresa considerando que las competencias generales de acuerdo con Alles (2009), son
aquellas que todos los integrantes del personal de una empresa deberan tener.

De igual manera se resaltaron cuales son las competencias especificas para cada cargo
considerando que éstas se deben aplicar segun los niveles pueden ser gerencial, nivel
intermedio, operativo.

A las competencias se les aplicd un esquema de apertura por grados, de acuerdo a la
destreza requerida para cada cargo, asi: A al mas alto y D el mas bajo.

A: Alto o desempefio superior

B: Bueno, por sobre el estandar

C: Minimo necesario para el puesto, pero dentro del perfil requerido

D: Insatisfactorio, este nivel no se aplica ya que esta competencia no es necesaria para
el puesto.

Finalmente se levantd el perfil por competencias del cargo, haciendo la

disgregacion de acuerdo a los conocimientos, las destrezas y otras competencias.

Perfiles y Actividades a cargo de cada uno de los trabajadores y empleados
Descripcion de funciones

Inicialmente se estructuraran los perfiles ocupacionales y por ende la descripcion de

las funciones, las cuales identificaran cual es la misién del cargo, las actividades, el

nombre del cargo, el nimero de las vacantes, el perfil del cargo atendiendo a la instruccion
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formal, la capacitacion, la experiencia, conjuntamente con otros aspectos que resulten ser
claves para el puesto de trabajo.

Seguidamente se detalla los perfiles por competencias de los cargos disefiados para

el funcionamiento de SECOTEC:



Tabla 57

Perfil Gerente General
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Datos de Identificacion

Nombre del Cargo:
Area / Departamento
Supervisa a:
Vacantes: 1

Mision del Cargo

Gerente General
Gerencia General
Todo el personal de la empresa

Controlar y dirigir las actividades de la organizacion empresarial mostrando niveles Optimos de
liderazgo, eficacia y competitividad; persiguiendo siempre el crecimiento y expansién de SECOTEC.

Perfil Requerido
Formacién Académica

Conocimientos adicionales requeridos

Ingeniero en Administracion de empresas, Gestion estratégica y planeacion

Marketing, Economista o carreras afines

Idiomas necesarios
Idioma Hablar Escribir Leer

Administracién de operaciones
Técnicas de negociacion y de Ventas
Ejecucion y Disefio de Proyectos

Nivel de Experiencia
3 -5
afios

Ingles Intermedio  Intermedio Intermedio

Responsabilidades del Cargo

- Direccionar y ejecutar la planeacidn estratégica de la organizacion empresarial.
- Liderar las reuniones con los demdas departamentos o areas, todo ello con el fin de

retroalimentarse de estos para la adecuada

toma de decisiones.

- Desarrollar estrategias generales que permitan alcanzar a la organizacién empresarial los

objetivos y metas propuestas.

- Supervisién, ejecucion y control de todos los procesos.

- Evaluar la informacion inherente a

la organizacion relacionada con la participacion en el

mercado, a fin de analizar los resultados evidenciados.
- Desarrollo de estrategias comerciales.

Condiciones de Trabajo

Disponibilidad de tiempo completo, y dispuesto a viajar dentro y fuera del pais, a fin de conseguir los

requerimientos para el negocio.
Perfil de Competencias

Competencia Nivel

Liderazgo para generar el cambio A

Pensamiento estratégico A

Descripcion

Habilidad para comunicar de manera eficaz la visién que
muestra con respecto a su entorno digital y de los
negocios, a fin de lograr que su concrecion sea deseable
y posible para todo el personal que conforma la
organizacion.

Capacidad para comprender rapidamente los cambios que
se suscitan o que estan por producirse en el entorno
organizacional. Poder de analisis en cuanto a las
oportunidades de mercado, atendiendo a la realizacion de
un diagnoéstico profundo, realizado en el contexto en el
cual se encuentra la organizacion, considerando las
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Conciencia organizacional

Orientacion al cliente interno y

externo
Desarrollo de personas

Direccion de equipos

Negociacién

Comunicacién

Competencias Genéricas
Competencia

Compromiso

Innovacion

Liderazgo

Etica

Perseverancia

Iniciativa

Nivel

amenazas competitivas y las fortalezas y debilidades de
la empresa.

Reconocer los atributos y las modificaciones a que haya
lugar en la organizacion. Capacidad para comprender e
interpretar las relaciones de poder en la organizacion o
con clientes, proveedores, entre otros.

Capacidad para crear necesidades en el cliente y
fidelizarlo.

Mostrar conciencia en cuanto al valor estratégico del cual
son poseedores los recursos humanos dentro de la
organizacion; para lo cual debe asumir una postura activa
en la definicién de politicas de los recursos humanos
basandose en el andlisis estratégico.

Capacidad para concientizarse en relacion a la
importancia que cada empleado tiene dentro del equipo
de trabajo de la organizacion, permitiendo que éste se
sienta participe tanto de la gestion de la organizacion
como del negocio en particular, promoviendo en sus
compafieros esa manera de pensar.

Ser consciente del valor estratégico que conllevan los
recursos humanos en la organizacién empresarial,
asumiendo un papel activo en la definicion de politicas de
recursos humanos basandose en el analisis estratégico.
Capacidad para establecer canales de comunicacion
eficaz y eficiente con los miembros que conforman la
organizacion.

Descripcion

Plenamente identificado con los valores y politicas de la
organizacion.

Presenta soluciones, productos, servicios y/o ideas de
manera constante a fin de resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en relacion a los clientes,
aplicando conocimientos nuevos o diferentes.

Capacidad para crear y disefiar estrategias, proceso,
cursos en accion y métodos de trabajo a fin de asegurar la
conduccidn de personas de manera exitosa y desarrollar y
potenciar su talento.

Alto sentido de ejecucion de valores y buenas costumbres
en todas las actividades que se desempefien en la
organizacion.

Alto desempefio en la ejecucién de las tareas que se
encomienden a fin de conseguir los objetivos propuestos
por la gerencia.

Actitud permanente de adelantarse a los demas en su
accionar. También es la predisposicion a actuar de una
forma proactiva y no sélo pensar en lo que hay que hacer
en el futuro.
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Tabla 58

Perfil Profesional en Contabilidad

Datos de Identificacion

Nombre del Cargo: Asistente Contable
Area / Departamento Administrativo
Reporta a: Gerencia General
Vacantes: 1

Mision del Cargo
Planificar, dirigir y coordinacion las ventas y comercializacion de los productos y servicios en el
mercado, respetando la planificacion presupuestaria.
Controlar y registrar la situacién financiera de la empresa de acuerdo a las leyes vigentes.
Actualizacidn de la rabrica contable.
Perfil Requerido
Formacion Académica Conocimientos adicionales requeridos
Instruccién Formal de Tercer Nivel Gestion estratégica, Manejo de Microsoft Office
Ingeniero en Finanzas, Ingeniero en Contabilidad,
Economistas, otras carreras afines

Idiomas necesarios Nivel de Experiencia
Idioma Hablar Escribir Leer 3 -5

afios
Ingles Basico Basico Basico

Responsabilidades del Cargo

- Contabilizar los activos, pasivos, ingresos y egresos de la empresa.

- Registrar y verificar facturas.

- Llevar libros contables.

- Cumplir y hacer cumplir las exigencias contables, administrativas y fiscales.

- Mantener al dia los documentos legales de la empresa

- Programar las visitas a los clientes diarios conjuntamente con el dpto. de area operativa.

- Supervisar y controlar la ejecucién de las instalaciones de los servicios

- Evaluar el uso de recursos.

- Verificar la efectividad de los equipos de trabajo.

- Responsable de la elaboracion, ejecucion y coordinacion presupuestaria, con el resto de las unidades
de la empresa.

- Responsable de preparar los estados financieros y entregar soporte a todas las unidades,
supervisando y manteniendo la normativa contable de la empresa.

- Responsable de la gestion financiera de la empresa, analizando los usos alternativos que se daran a
los recursos financieros disponibles.

- Responsable de elaborar los analisis e informes contables y financieros sugiriendo medidas
tendientes a optimizar resultados.

- Responsable de la supervision de la funcion de abastecimientos y servicios que terceros proveen a
la empresa.

- Cumplir con lo establecido en el Sistema de Gestion Integrado de la empresa

- Elaborar y proponer politicas, normas y procedimientos de administracion y control para el registro
de la informacion contable.

- Preparar y analizar los estados financieros de la empresa, de acuerdo a los principios de contabilidad
definidos y a la normativa vigente.

- Supervision de la ejecucion presupuestaria de la empresa.

- Supervision de los fondos generados por la organizacion empresarial.

- Analizar y resolver materias tributarias y contables que afecten la operacién de la empresa.

Condiciones de Trabajo
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Disponibilidad de tiempo completo

Perfil de Competencias
Competencias Especificas
Competencia

Trabajo en equipo

Orientacién al logro

Pensamiento analitico
Comunicacion

Competencias Genéricas
Competencia

Compromiso

Innovacion

Trabajo en equipo

Liderazgo

Integridad

Etica

Iniciativa

Desarrollo personal

Perseverancia

Nivel

Nivel

Descripcion

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Capacidad superior para lograr los resultados esperados en
funcion de los recursos asignados para el desarrollo de sus
actividades.

Capacidad superior para entender y resolver un problema
presentado en el desempefio de sus funciones

Capacidad para establecer canales de comunicacion idéneos
con los miembros de la organizacién.

Descripcion

Altamente identificada con los valores y politicas de la
organizacion.

Capaz de presentar continuamente ideas, soluciones,
productos, servicios que puedan resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en el cliente, aplicando
conocimientos nuevos y diferentes.

Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Capacidad de proponer y disefiar cursos de accion y métodos
de trabajo a fin de asegurar una conduccion de personas
acordes y a su vez desarrollar su talento.

Capacidad para obrar con rectitud y honradez. Debe actuar en
consonancia con lo que cada uno dice o considera importante.
Alto sentido hacia la ejecucion de los valores y las buenas
costumbres en las actividades que se desempefian dentro y
fuera de la organizacion.

Actitud permanente de adelantarse a los demés en su accionar.
Predisposicién a actuar de forma proactiva y no sélo pensar
en lo que hay que hacer en el futuro, sino marcar el rumbo a
seguir por medio de acciones concretas.

Instrumenta métodos de trabajo para la identificacion
permanente de las oportunidades de crecimiento y desarrollo
del talento (conocimientos y competencias) dentro de la
organizacion y los aplica a si mismo.

Alto desempefio en la ejecucion de las tareas encomendadas
hasta conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.
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Perfil Asistente Administrativo
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Datos de Identificacion

Nombre del Cargo: Asistente Administrativa
Area / Departamento Administrativa
Reporta a: Gerencia General

Vacantes: 01

Mision del Cargo

Apoyar a la gerencia general en todos los procesos internos y externos, apoyados en la comunicacion
verbal y/o escrita, brindando apoyo y orientacion a quien lo requiera con la mejor calidad del servicio.

Perfil Requerido

Formacion Académica Conocimientos adicionales requeridos
Microsoft Office: Word, Excel, Power Point

Cursando  Gltimos  semestres de  estudios

universitarios en Administracién de empresas 0

carreras afines Planificacion administrativa y organizacién

Fluidez en la expresion oral y escrita

Procesos administrativos
Administraciéon de Némina

Idiomas necesarios Nivel de Experiencia
Idioma Hablar Escribir Leer 3 -5

afnos
Ingles Bésico Basico Basico

Responsabilidades del Cargo
- Atencion y apoyo a la gerencia y a departamentos de talento humano, finanzas, contable,
desarrollo tecnoldgico y el area operativa en todas sus actividades administrativas.
- Archivo de la correspondencia de la gerencia y el resto de los departamentos.
- Atencion de clientes.
Condiciones de Trabajo
Disponibilidad de tiempo completo
Perfil de Competencias

Competencias Especificas

Competencia Nivel  Descripcion

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen
un valor agregado.

Orientacidn al cliente B Habilidad para promover y llevar a cabo la blisqueda de
informacion sobre las necesidades latentes, pero no
explicitas de los clientes, indagando proactivamente méas
alld de las necesidades que éstos manifiestan en un
principio y adecuando los productos y servicios
disponibles a esas necesidades.

Colaboracién A Capacidad para brindar apoyo y ayuda al resto del equipo
de trabajo, responder a las necesidades y requerimientos
del resto de los departamentos que conforman la estructura
organizacional, a través de iniciativas espontaneas, cuya
finalidad sea la de resolver los problemas o dudas que se
generen, asi no se hayan manifestado expresamente.
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Comunicacién

Capacidad de aprendizaje

Competencias Genéricas
Competencia

Compromiso

Innovacion

Liderazgo

Integridad

Etica

Iniciativa

Perseverancia

Desarrollo personal

Nivel

Capacidad para establecer canales de comunicacion
idéneos con los miembros de la organizacion.

Alta disposicion para asimilar informacién nueva y
ponerla en préctica en diversas situaciones que se
relacionan con el cumplimiento de sus actividades.

Descripcion

Altamente identificada con los valores y politicas de la
organizacion.

Capaz de presentar continuamente ideas, soluciones,
productos, servicios que puedan resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en el cliente, aplicando
conocimientos nuevos y diferentes.

Capacidad de proponer y disefiar cursos de accién y
métodos de trabajo a fin de asegurar una conduccion de
personas acordes y a su vez desarrollar su talento.
Capacidad para obrar con rectitud y honradez. Debe actuar
en consonancia con lo que cada uno dice o considera
importante.

Alto sentido hacia la ejecucion de los valores y las buenas
costumbres en las actividades que se desempefian dentro y
fuera de la organizacion.

Actitud permanente de adelantarse a los demas en su
accionar. Predisposicién a actuar de forma proactiva y no
solo pensar en lo que hay que hacer en el futuro, sino
marcar el rumbo a seguir por medio de acciones concretas.
Alto desempefio en la ejecucion de las tareas
encomendadas hasta conseguir los objetivos propuestos
por la gerencia.

Identifica oportunidades de Desarrollo en cuanto a
conocimientos y competencias, tanto para si mismo como
para los demaés integrantes del equipo de trabajo a su cargo.
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Perfil de Operarios o Técnicos
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Datos de Identificacion

Nombre del Cargo:
Area / Departamento
Reporta a:

Vacantes: 03

Mision del Cargo

Técnico Instalador
Administrativa
Gerencia General

Realizar las instalaciones de los diversos dispositivos, redes y aplicaciones en el domicilio sefialado por los

clientes que adquiera la organizacion empresarial.

Perfil Requerido
Formaciéon Académica

Instruccion formal en Tercer Nivel:

Técnico Electrénico, Ingeniero Electronico,
Técnico Eléctrico, Ingeniero Eléctrico

Técnico en Informatica, Ingeniero en Informatica

ldiomas necesarios
Idioma Hablar Escribir Leer

Ingles Bésico Bésico Basico

Responsabilidades del Cargo

Conocimientos adicionales requeridos
Microsoft Office: Word, Excel, Power Point
Fluidez en la expresion oral y escrita
Electricidad

Redes de informacion

Telecomunicaciones

Softwares para celulares

Ensambles para celulares

Alarmas

Nivel de Experiencia
3 -5
afios

- Atencion directa y personalizada a los clientes.

- Realizacion de inventarios de materiales para las instalaciones respectivas
- Realizar la instalacion de las redes para el dispositivo inteligente

- Instalar aplicaciones en los dispositivos moviles

- Mantener las herramientas de trabajo en buen estado

- Conducir el vehiculo y custodiar su buen funcionamiento

- Elaborar informes de la instalacion y productividad

- Otras actividades inherentes al cargo
Condiciones de Trabajo
Disponibilidad de tiempo completo
Perfil de Competencias

Competencias Especificas

Competencia Nivel  Descripcion

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Orientacidn al cliente B Habilidad para promover y llevar a cabo la bisqueda de
informacion sobre las necesidades latentes, pero no explicitas
de los clientes, indagando proactivamente mas allad de las
necesidades que éstos manifiestan en un principio y
adecuando los productos y servicios disponibles a esas
necesidades.
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Colaboracién A Capacidad para brindar apoyo y ayuda al resto del equipo de
trabajo, responder a las necesidades y requerimientos del
resto de los departamentos que conforman la estructura
organizacional, a través de iniciativas espontaneas, cuya
finalidad sea la de resolver los problemas o dudas que se
generen, asi no se hayan manifestado expresamente.

Comunicacion B Capacidad para establecer canales de comunicacién idéneos
con los miembros de la organizacion.
Capacidad de aprendizaje A Alta disposicion para asimilar informacion nueva y ponerla

en préctica en diversas situaciones que se relacionan con el
cumplimiento de sus actividades.
Competencias Genéricas

Competencia Nivel  Descripcion

Compromiso A Altamente identificada con los valores y politicas de la
organizacion.

Innovacién B Capaz de presentar continuamente ideas, soluciones,

productos, servicios que puedan resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en el cliente, aplicando
conocimientos nuevos y diferentes.

Integridad A Capacidad para obrar con rectitud y honradez. Debe actuar en
) consonancia con lo que cada uno dice o considera importante.
Etica A Alto sentido hacia la ejecucidn de los valores y las buenas

costumbres en las actividades que se desempefian dentro y
fuera de la organizacion.

Iniciativa A Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar.
Predisposicién a actuar de forma proactiva y no sélo pensar
en lo que hay que hacer en el futuro, sino marcar el rumbo a
seguir por medio de acciones concretas.

Desarrollo personal B Identifica oportunidades de Desarrollo en cuanto a
conocimientos y competencias, tanto para si mismo como
para los demas integrantes del equipo de trabajo a su cargo.
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Perfil del Responsable de Comercializacidn
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Datos de Identificacion

Nombre del Cargo:
Area / Departamento
Reporta a:

Vacantes: 02

Mision del Cargo

Asesor Comercial
Ventas
Dpto. Asistente Administrativo

Comercializar los paquetes de servicios que la empresa coloca a disposicion del mercado, atendiendo a las

necesidades y deseos de los clientes potenciales.
Perfil Requerido

Formacion Académica

Instrucciéon Formal

Tercer nivel: Ingeniero Comercial, Ingeniero en
Administracion, Ingeniero en Marketing y otras
carreras afines

Idiomas necesarios

Idioma Hablar Escribir Leer

Ingles Bésico Bésico Basico

Responsabilidades del Cargo

Conocimientos adicionales requeridos
Microsoft Office: Word, Excel, Power Point
Fluidez en la expresion oral y escrita
Ventas

Desarrollo de estrategias mercadolégicas
Telemercadeo

Redes informaticas,
telecomunicaciones
Nivel de Experiencia

3 -5

afios

electrénicas y

- Ofrecer el servicio a todos los domicilios via telefonica
- Desarrollar estrategias de ventas para captar una gran cantidad de clientes
- Implantar el marketing mix digital para la empresa en coordinacién con el responsable del

departamento. de finanzas.

- Hacer seguimientos a los clientes, como parte del servicio postventa, consecutivamente
- Reportar las inquietudes y novedades que se susciten en los domicilios de los clientes al responsable

del departamento de finanzas.

- Elaborar informes de ventas mensualmente y presentar al responsable del departamento de

finanzas.

- Otras actividades inherentes a sus funciones.

Condiciones de Trabajo
Disponibilidad de tiempo completo
Perfil de Competencias

Competencias Especificas

Competencia Nivel  Descripcién

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Orientacidn al logro A Capacidad superior para lograr los resultados esperados en
funcidn de los recursos asignados para el desarrollo de sus
actividades.

Pensamiento analitico B Capacidad superior para entender y resolver un problema
presentado en el desempefio de sus funciones

Negociacion A Ser consciente del valor estratégico que tienen los recursos

humanos dentro de la organizacién empresarial.
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Orientacidn al cliente B Habilidad para promover y llevar a cabo la bisqueda de
informacion sobre las necesidades latentes, pero no explicitas
de los clientes, indagando proactivamente mas alla de las
necesidades que éstos manifiestan en un principio vy
adecuando los productos y servicios disponibles a esas
necesidades.

Comunicacion B Capacidad para establecer canales de comunicacion idéneos
con los miembros de la organizacion.

Competencias Genéricas

Competencia Nivel  Descripcién

Compromiso A Altamente identificada con los valores y politicas de la
organizacion.

Innovacion B Capaz de presentar continuamente ideas, soluciones,

productos, servicios que puedan resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en el cliente, aplicando
conocimientos nuevos y diferentes.

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Liderazgo B Capacidad de proponer y disefiar cursos de accion y métodos
de trabajo a fin de asegurar una conduccion de personas
acordes y a su vez desarrollar su talento.

Integridad A Capacidad para obrar con rectitud y honradez. Debe actuar en
) consonancia con lo que cada uno dice o considera importante.
Etica A Alto sentido hacia la ejecucion de los valores y las buenas

costumbres en las actividades que se desempefian dentro y
fuera de la organizacion.

Iniciativa A Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar.
Predisposicion a actuar de forma proactiva y no sélo pensar
en lo que hay que hacer en el futuro, sino marcar el rumbo a
seguir por medio de acciones concretas.

Desarrollo personal A Instrumenta métodos de trabajo para la identificacion
permanente de las oportunidades de crecimiento y desarrollo
del talento (conocimientos y competencias) dentro de la
organizacion y los aplica a si mismo.

Perseverancia A Alto desempefio en la ejecucion de las tareas encomendadas
hasta conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.
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Tabla 62

Perfil del Personal del Dpto. de Desarrollo Tecnoldgico

Datos de Identificacion

Nombre del Cargo: Desarrollador Tecnol6gico
Area / Departamento Operativo
Reporta a: Gerencia General

Vacantes: 02
Mision del Cargo
Desarrollar el area de disefio de proyectos y el area técnica de la organizacion

Perfil Requerido

Formacion Académica Conocimientos adicionales requeridos

Instruccién formal en Tercer Nivel: Microsoft Office: Word, Excel, Power Point

Ingeniero Electrénico, Ingeniero en Informética Fluidez en la expresion oral y escrita
Electricidad

Redes de informacion
Telecomunicaciones
Softwares para celulares
Ensambles para celulares

Alarmas
Idiomas necesarios Nivel de Experiencia
Idioma Hablar Escribir Leer 3 -5

afios

Ingles Avanzado Avanzado Avanzado

Responsabilidades del Cargo
- Disefio de redes para la instalacion de los dispositivos inteligentes
- Disefio de aplicaciones en los dispositivos moviles
- Revision continua a los programas para efectuar la instalacion de los dispositivos inteligentes en
los domicilios de los clientes
- Revision continua a los programas para efectuar la instalacion de las aplicaciones en los
dispositivos moviles

Condiciones de Trabajo

Disponibilidad de tiempo completo

Perfil de Competencias

Competencias Especificas
Competencia Nivel  Descripcién

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Orientacién al logro A Capacidad superior para lograr los resultados esperados en
funcion de los recursos asignados para el desarrollo de sus
actividades.

Pensamiento analitico B Capacidad superior para entender y resolver un problema
presentado en el desempefio de sus funciones

Negociacion A Ser consciente del valor estratégico que tienen los recursos

humanos dentro de la organizacion empresarial.
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Orientacidn al cliente B Habilidad para promover y llevar a cabo la busqueda de
informacion sobre las necesidades latentes, pero no explicitas
de los clientes, indagando proactivamente mas alla de las
necesidades que éstos manifiestan en un principio y
adecuando los productos y servicios disponibles a esas
necesidades.

Comunicacion B Capacidad para establecer canales de comunicacién idéneos
con los miembros de la organizacion.

Competencias Genéricas

Competencia Nivel  Descripcién

Compromiso A Altamente identificada con los valores y politicas de la
organizacion.

Innovacion B Capaz de presentar continuamente ideas, soluciones,

productos, servicios que puedan resolver problemas o
situaciones presentes o futuras en el cliente, aplicando
conocimientos nuevos y diferentes.

Trabajo en equipo A Capacidad superior para colaborar con los miembros de la
organizacion en el desarrollo de actividades que generen un
valor agregado.

Liderazgo B Capacidad de proponer y disefiar cursos de accion y métodos
de trabajo a fin de asegurar una conduccion de personas
acordes y a su vez desarrollar su talento.

Integridad A Capacidad para obrar con rectitud y honradez. Debe actuar en
) consonancia con lo que cada uno dice o considera importante.
Etica A Alto sentido hacia la ejecucion de los valores y las buenas

costumbres en las actividades que se desempefian dentro y
fuera de la organizacion.

Iniciativa A Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar.
Predisposicion a actuar de forma proactiva y no sélo pensar
en lo que hay que hacer en el futuro, sino marcar el rumbo a
seguir por medio de acciones concretas.

Desarrollo personal A Instrumenta métodos de trabajo para la identificacion
permanente de las oportunidades de crecimiento y desarrollo
del talento (conocimientos y competencias) dentro de la
organizacion y los aplica a si mismo.

Perseverancia A Alto desempefio en la ejecucion de las tareas encomendadas
hasta conseguir los objetivos propuestos por la gerencia.
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Recursos Humanos.

La organizacion empresarial SECOTEC, cuenta con los subsistemas y politicas de
seleccidn, contratacion, capacitacion, remuneracion, y evaluacion del desempefio, que se
sefialan a continuacion:

Politicas de seleccion de personal

A fin de incorporar el personal adecuado para ocupar un puesto de trabajo y que
forme parte del equipo de la organizacion empresarial, en este subsistema se dividi6 en
varios pasos a seguir, los cuales se detallan seguidamente:

1° Paso. Requisicion de personal

Tomando en cuenta que la requisicién de personal se da con la intencionalidad de
cubrir una vacante en cualquier area o departamento de la organizacién, dichas vacantes se
dan por la desvinculacion de algun trabajador ya sea por renuncia, cambio, traslado o
ascenso del ocupante del cargo.

En cuanto a la requisicion del personal, se debera llenar un formato para tal efecto,
en el cual se debe sefialar el area en la cual se produjo la vacante, para posterior a ello,
firmar y presentar al gerente general para su autorizacion o aprobacion respectiva.

Luego que es aprobada por el gerente general la requisicion del personal para cubrir
la vacante, debe procederse con el reclutamiento del personal, para ello, la asistente
administrativa de la organizacién hara la publicacion de un aviso en los principales diarios
de circulacién nacional, hara la recepcion de las hojas de vida de los posibles candidatos,
aplicaran a las pruebas de seleccion, se hara la verificacion de las referencias laborales y
los antecedentes de los candidatos, coordinara una entrevista personal a cada uno de los

candidatos con el gerente general de la organizacion, por ultimo, presentara a la gerencia
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general los tres candidatos que hayan tenido el mejor desempefio durante las pruebas

realizadas para posterior a ello hacer la seleccion.

2° Paso. Abastecimiento de personal

Se hara el reclutamiento de posibles candidatos para ocupar los cargos vacantes de

acuerdo a las siguientes fuentes:

Tabla 63

Fuentes de Reclutamiento de la empresa SECOTEC

Mercado laboral

Se considera como una oportunidad para las personas que trabajan en la
organizacion empresarial a fin de ocupar los cargos vacantes a través de
concursos dispuestos para desarrollar un plan de carrera dentro de la misma,
asi como también es considerada como una fuente de motivacién para los
empleados.

La organizacion brinda esta oportunidad a sus colaboradores a fin de que
surjan efectos positivos dentro de la misma debido a que se generara una
sana competencia demostrando que existen las posibilidades de los ascensos
para los empleados mas capaces y habiles, con lo cual el interés de todo
empleado por superarse en sus actividades laborales serd constante por
querer escalar posiciones dentro de la organizacion.

Recomendacion de terceras
personas

Trabajadores que se
encuentren activos

Se da por la posibilidad de contar con candidatos que sean recomendados
por los mismos trabajadores de la organizacion, esta forma va a permitir a
la empresa ahorrar en cuanto a costos lo cual resultard beneficioso.
Considerando que el mercado laboral se encuentra conformado por las
personas que se encuentran a la busqueda de un empleo que les permita
percibir una remuneracion y asi poder demostrar sus aptitudes y habilidades
en el puesto a ocupar dentro de una determinada organizacion empresarial.
En caso de no haber atraido los candidatos adecuados para seguir con el
proceso de seleccidn a través de las dos primeras fuentes la organizacion
empleard esta fuente de abastecimiento para ocupar la vacante.

3° Paso. Documentos probatorios, evaluacion y calificacion de los mismos

Para ello el gerente general deberd evaluar y calificar el curriculum vitae

presentado por los aspirantes al cargo, para lo cual debe asignar puntos a cada uno de los

documentos establecidos como requisitos para optar al puesto vacante.

Estructura del Curriculum Vitae:

El candidato o aspirante a la vacante debe estructurar el curriculum vitae de la

siguiente manera:
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Datos personales: se deben indicar los datos basicos, la edad, y un nimero de
teléfono de contacto es sumamente importante para localizar al aspirante.

Formacion académica: deberd resefiar los estudios formales realizados, asi como las
diversas capacitaciones que haya recibido.

Experiencia profesional: debe resaltar la experiencia profesional del aspirante.

Referencias: debera colocar los nombres y apellidos, asi como también los nimeros
de teléfonos a fin de contactar a los referentes y que puedan aportar informacién
actualizada del aspirante.

4° Paso. Administracion de las pruebas de seleccion

Se determinara a partir de la aplicacion de una prueba técnica, el grado de
conocimientos y la experiencia que tienen los aspirantes, atendiendo a las exigencias del
puesto vacante de trabajo. Se realizaran pruebas escritas o practicas dependiendo del tipo
de puesto vacante, estas pruebas seran elaboradas por el gerente general.

En cuanto a las pruebas de capacidad, se realizaran con el fin de medir el grado de
conocimiento y experiencia que los aspirantes hayan adquiridos a través de los estudios, la
préctica o el ejercicio relacionado y comparandolo con las funciones, las actividades o
tareas que se deben ejecutar en el puesto vacante que se da en concurso.

5° Paso. La entrevista y la decisién final

Luego que haya finalizado el proceso de reclutamiento, se deben analizar los
requisitos que se consideraron técnicos para el perfil, tomando en cuenta los datos que en
primer lugar se han detallado en el curriculum de los aspirantes, todo ello con la finalidad

de que sean nuevamente analizados en la entrevista.
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En cuanto a la fase de preseleccion del aspirante, el asistente administrativo debe
tener la calificacion total del candidato en el que se incluya el puntaje obtenido por el
curriculum vitae, la verificacion de los datos, las referencias y la entrevista inicial, a fin de
que el candidato que sume los mayores puntajes seran los preseleccionados para pasar a la
siguiente fase.

Finalmente, los candidatos seleccionados tienen una entrevista con la gerencia, con
la que se tomara la decision final en base a los resultados y a la encuesta.

Contratacion

Posterior a que haya finalizado el subproceso inherente a la seleccién del personal
se procedera a realizar la notificacion al aspirante seleccionado de su incorporacion a la
organizacién y de las condiciones bajo las cuales se efectuara su contratacion. Para lo cual
el asistente administrativo deberd suscribir el contrato de trabajo a tres ejemplares y
recoger las firmas pertinentes, todo ello con la finalidad de dejar constancia y la debida
legalizacion que se presentara ante el Inspector del Trabajo para posterior a ello ingresar en
el Ministerio de Trabajo. Seguidamente, como parte del subproceso de contratacion
procedemos al desarrollo del proceso de induccion del nuevo colaborador en el puesto de
trabajo, resaltando que la induccion sélo durara una semana.

La finalidad de esta fase es dar el recibimiento formal de los nuevos colaboradores,
y brindarles una calida bienvenida a la organizacidn empresarial, el responsable de la
aplicacion de esta fase es la Gerencia General, de igual manera debe brindar al nuevo
empleado la informacion precisa acerca de la empresa, objetivos, metas, caracteristicas y

funciones del puesto y de la relacion con otros.
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Capacitacion

En cuanto a la capacitacion, la organizacion empresarial debe considerar las
necesidades que hayan sido detectadas previamente y con anterioridad en los empleados,
todo ello a través del uso de los cuestionarios que permitan analizar cuales son las
carencias existentes y que limiten un desemperio correcto de sus funciones.

La deteccion de necesidades inherentes a la capacitacion debe ser evaluada en
periodos anuales por el area directiva, y a través de la coordinacién para el levantamiento
de los cursos de capacitacion que seran manejados por el asistente administrativo.

Remuneracion

La organizacion empresarial por medio de este subsistema pretende establecer una
remuneracién basica para todos los empleados. En este apartado se cuenta al salario
mensual, las bonificaciones y las comisiones.

Se estableceran los métodos que permitan asignar la remuneracion acorde a cada

cargo y que estan basados en los aspectos siguientes:

o Los conocimientos y habilidades que posea la persona y que aporten al cargo
o El desempefio o el tiempo de servicios en la organizacion

o La remuneracion promedio del mercado

o Un plan de bonificacion anual en base a los resultados alcanzados en conjunto

Se establecera el pago de comisiones para el area comercial a través del pago de un
porcentaje de la remuneracion en funcion de las ventas realizadas.

Evaluacion del desempefio

El objetivo que devenga la realizacion de la evaluacion de desempefio al personal

de la organizacion, serd en base a la participacion de éstos en la consecucion de los
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objetivos y resultados que se tengan, de manera semestral. Previamente en la organizacién
se deberan seguir los siguientes pasos:

Formular objetivos organizacionales (departamentales e individuales).

El compromiso personal mostrado frente a la consecucion de los objetivos
establecidos conjuntamente. Debe existir la asignacion de recursos y medios necesarios
para conseguir los objetivos. EIl monitoreo constante de los resultados y la comparacion
con los objetivos formulados. Realizar una retroalimentacion intensiva y una evaluacion
conjunta continua.

Andlisis del Marco Normativo

Constitucion de la empresa

Tipo de sociedad

La organizacion emprenderd sus actividades comerciales en el canton Quito de la
provincia Pichincha, y de acuerdo al Art. 1 de la Ley de Compafiias del Ecuador se debe
establecer un: “contrato de compaiiia por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales 0
industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades” (Ley
de Compaiiias, 2008)

En cuanto al tipo de compafiia seleccionada para efectuar la creacion de la
organizacion empresarial es la de “Compafiia de Responsabilidad Limitada”, y de acuerdo
con el Art. 94 Seccion VI de la Ley de Compafiias del Ecuador, destaca:

“La compainia limitada es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente

por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles limitadas, estan sujetas a
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todas las reglas de las sociedades o companias mercantiles anonimas” (Ley de Compafiias ,
2008)

Cabe destacar que la compafiia Limitada posee las siguientes caracteristicas:

Debe tener un monto minimo para constituir de US $ 400.

El capital debe estar pagado al constituir la compafiia, minimo el 50% de cada
participacion. Las aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie.

Debe tener un nimero de socios para constituir minimo dos maximo 15. Luego de
constituida no puede subsistir con un sélo socio.

El capital debe estar dividido en participaciones.

El nombre puede estar constituido por una razén social.

Razon social

La razdn social de la organizacion empresarial quedara constituida como
SECOTEC Cia. Ltda. EI nombre debera ser aprobado por la Superintendencia de
Compaiiias.
Procedimiento para la Conformacion de la Organizacion

Socios: 2 accionistas minimo

Capital: debe estar formado por las aportaciones de los accionistas y no serd inferior
al monto fijado por la Superintendencia de Compafiias. Art. 102. El capital minimo es de
ochocientos dolares de los Estados Unidos de América, que estara dividido en acciones, el
capital deberd ser suscrito en su totalidad al momento de la celebracion del contrato ante
Notario Publico y pagado por lo menos el veinte y cinco de cada accién y el saldo pagado

en un maximo de dos afios. Estos aportes podran realizarse tanto en numerarios como en
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especies o con los dos al mismo tiempo, en caso que el aporte se lo haga en numerario se
procederd a abrir una “Cuenta de Integracion de Capital”

Segun los articulos 102 y 104 de la Ley de Compaiiias (2008), los accionistas
responden Unicamente por el monto de sus acciones.

El capital minimo debe ser depositado en una institucién financiera en el caso de
que las aportaciones fueran en dinero para que pueda celebrarse la escritura publica.

Constitucion y Nombre: mediante escritura publica previo mandato de la
Superintendencia de Compafiias sera inscrita en el Registro Mercantil, la denominacion
contendra la indicacion de “Compaiiia Limitada” o sus siglas correspondientes.

Escritura Pablica y solicitud de aprobacion: se debe elaborar la minuta de
constitucion de la compairiia, la misma que sera suscrita por un abogado y elevada a
escritura publica en cualquier notaria de la cuidad. Son presentadas al Superintendente de
Compafiias: tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafia junto con
una solicitud adjuntan de parte del abogado requiriendo la aprobacion del contrato
constitutivo (Ley de Compafiias , 2008).

Aprobacion y Publicacién: luego que se haya aprobado el contrato constitutivo por
la Superintendencia de Compafiias, se procede con la publicacion de un extracto de la
escritura de constitucion en los diarios de mayor circulacion del domicilio de la compafiia
por una Unica vez.

Inscripcion en el Registro Mercantil: la inscripcion en el Registro Mercantil es
obligatoria, para lo cual se debe presentar las 3 escrituras con la respectiva resolucién de la

Superintendencia de Compafiias sentada la razon en la notaria correspondiente, publicacion
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original del extracto de la escritura de constitucion, copias de cédula del compareciente y el
certificado de inscripcion en el registro de la direccidn financiera tributaria del Municipio.

De igual manera es necesario inscribir los nombramientos del representante legal y
administrador de la compafiia, para lo cual se debe presentar el acta de la Junta General de
Accionistas en donde se nombran a las autoridades.

Para concluir con el tramite se envia a la Superintendencia de compafiias la
siguiente informacién: publicacion por la prensa, un ejemplar de la Escritura y la
Resolucién ya marginada e inscrita, 01 copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el
Servicio de Rentas Internas emite para el efecto, el nombramiento de Administradores.

La Superintendencia de Compafiias emite una hoja de datos generales, por medio de
la cual el interesado pueda obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el
Servicio de Rentas Internas. Por ultimo, la Superintendencia de Compafiias autoriza la
devolucion del capital de la compafiia depositado en el Banco.

Entes Reguladores, Principales Disposiciones y Regulaciones al negocio

En cuanto a las leyes y las normas ecuatorianas, se debe tomar en cuenta una serie
de permisos y documentos a tramitar directamente con las entidades gubernamentales a las
cuales las organizaciones empresariales que ofrecen servicios deben obtener para llevar a
efecto su funcionamiento normal.

Servicio de Rentas Internas: El Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El RUC es un nimero de identificacion para todas las personas naturales y
sociedades que realicen alguna actividad econémica en el Ecuador, en forma permanente u

ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los cuales deban pagar impuestos.
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Su funcidn es proporcionar informacién a la Administracion Tributaria (Servicio de Rentas
Internas, 2010).

De acuerdo a informacion publicada en el sitio web del SRI, los requisitos para la
obtencion del RUC, para personas juridicas son: llenar el formulario 01-RUC; copia de la
escritura de constitucién o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil o comprobacion
de un Juez de lo Civil, segun sea el caso; copia de la resolucion de la Superintendencia de
Compaiiias, con la razon de inscripcion en el Registro Mercantil; copia del nombramiento
del representante legal, inscrito en el Registro Mercantil; y Copia de la cédula de identidad
o0 pasaporte del representante legal y papeleta de votacion; original y copia de la planilla de
servicios basicos (agua, luz o teléfono) que identifique las oficinas de la empresa. Debe
constar a nombre de la sociedad, representante legal o su cényuge, socio, accionista y
corresponder a uno de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion,
considerando la fecha de emision de la planilla; original y copia del estado de cuenta
bancario o de tarjeta de crédito o de telefonia celular. Debe constar a nombre de la
sociedad, representante legal, accionista o socio y corresponder a uno de los Ultimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcién, considerando la fecha de emisién del
documento.

Patente Municipal: Municipio

Es un registro obligatorio para personas naturales y juridicas de derecho privado,
sucesiones indivisas, sociedades de hecho y de derecho que ejerzan actividades
comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias, profesionales, de servicios varios,
arrendatarios de inmuebles, transportistas de servicio publico de pasajeros y de carga en

forma individual; y, demas actividades de orden econémico dentro del cantdn Quito.
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Los requisitos para obtener la patente municipal son los siguientes: fecha de
presentacion del formulario; nimero de cédula de ciudadania y/o pasaporte, certificado de
votacion y Registro Unico de Contribuyentes (RUC) si lo tuviere; nombre de fantasia del
establecimiento econdmico; especificacion de la actividad econémica principal y direccion
del domicilio; especificacion de las actividades econdmicas secundarias y direccion de los
domicilios si las tuviere; fecha de inicio de las actividades econdémicas principal y
secundarias si las tuviere; desglose del patrimonio previa verificacion de la o el funcionario
de la Administracién Tributaria Municipal; croquis de ubicacion de los establecimientos
econdmicos principales y secundarios si los tuviere; descripcién de la verificacion
efectuada por la o el funcionario de Administracion Tributaria Municipal; firma de la o el
contribuyente sobre la veracidad de la informacidn proporcionada; y, firma de la o el
funcionario de Administracion Tributaria Municipal que verificé la informacion.
Especificacion de la actividad econdmica principal y direccion del domicilio.

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social: Historia laboral del IESS

“El empleador que se registre en el sistema Historia Laboral podré realizar
diferentes tramites, tales como: solicitudes de nuevos registros patronales, verificar los
datos de la empresa, notificar cambios de representante legal, enviar avisos de entrada y
salida de trabajadores, reportar novedades sobre los afiliados, en cuanto a cambios en los
salarios, promociones, registros de horas extras trabajadas, dias laborados, licencia por
enfermedad. También podré pagar planillas de aportes y de créditos de los afiliados,
comunicar responsabilidades patronales, consultar datos y solicitar convenios para pagos

en mora” (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2010).
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Cuerpo de Bomberos: Permiso de funcionamiento

Se debe cumplir con los siguientes requisitos: copia del RUC, copia de la cédula de
ciudadania y papeleta de votacion del representante legal; solicitud de inspeccion
debidamente llena. Una vez entregados los documentos Técnicos del Cuerpo de Bomberos
realiza una inspeccién in-situ y emite un formato en el que se emite las respectivas
recomendaciones y cambios que se debe realizar en el establecimiento, si es el caso en el
que todo esta acorde con lo dispuesto por el cuerpo de bomberos ser aprobaré la revision y
se emitird el respectivo formulario para que con el respectivo pago se emita el permiso del
cuerpo de bomberos.
Resumen del Capitulo

En este capitulo se desarrollé el tamafio del proyecto, en cuanto a la unidad de
medida del tamafio y el anélisis de la capacidad de negocio en cuanto a la capacidad
instalada. Se hace referencia a la ubicacion de la organizacion empresarial y de los criterios
que se analizaron para seleccionar apropiadamente su ubicacion. Detallamos la concepcion
arquitectdnica del negocio, asi como la tecnologia, el proceso del negocio y su nivel de
acceso. El flujograma detalla en resumen las actividades que se preveén realizar. La
estructura organizacional y funcional, se detalla en relacion con los perfiles profesionales y
de competencia de los posibles colaboradores con los cuales debe contar el equipo de
trabajo. En relacién a la gerencia de recursos humanos, se sefialan las politicas de
seleccidn, contratacion, capacitacion, remuneracion, la evaluacion del desempefio; y por

consiguiente, se analiza el marco normativo inherente a la constitucion de la empresa.
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Capitulo 5: Evaluacién Financiera del Proyecto
Costos de Inversion

Calculo demostrativo de inversion en activos fijos y corrientes.

Activos fijos

“Un activo fijo es un bien de una empresa, tangible o intangible, que no puede
convertirse en liquido a corto plazo y que normalmente son necesarios para el
funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta” (Debitoor, 2019)

La puesta en marcha de la empresa SECOTEC enfocada a brindar servicios de
Domotica en el cantdn Quito, requiere de la inversién de un conjunto de activos compuesto
por herramientas y equipos, muebles y enseres, equipos de computo, equipos de oficina,
vehiculo, cuyo total de activos tangibles refleja un monto necesario de 15,407.00 USD,
como se refleja en las siguientes tablas.

Se presenta la tabla con las herramientas que sern indispensables para que el
personal administrativo y técnico pueda proceder con sus actividades, la misma detalla el
precio que la empresa SECOTEC tendra que asumir por adquisicién, ademas se representa

con el posible proveedor de dichos materiales.



Tabla 64

Inversién en herramientas y equipos
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Precio
items Cant. Proveedor unitario  Precio total

Calculadora 3 Dilipa 20.00 60.00
Pinza de

crimpear 4 MegaKywi 6.00 24.00
Pinza de

impacto 4 MegaKywi 26.00 104.00
Pela cables 4 MegaKywi 10.00 40.00
Cutter 4 MegaKywi 1.75 7.00
Alicate 4 MegaKywi 11.00 44.00
Destornillador 4 MegaKywi 3.00 12.00
Tester 4 MegaKywi 8.00 32.00
Valija 4 MegaKywi 75.00 300.00
Total herramientas y equipos 623.00

Con lo que respecta a la tabla de inversion en muebles, enseres, equipos de

computacién y oficina, se basoé en la cantidad de personal que integrardn en la empresa

SECOTEC, tanto personal Administrativo como operativo y en base a sus funciones; como

por ejemplo al personal del departamento comercial y operativo; no se le asigna

computadora de manera individual, ya que es personal que realizara sus actividades en

zonas exteriores a la oficina, los que tendran que estar en constante visita y relacion directa

con los clientes.
Tabla 65

Inversion en muebles y enseres

Items Cant.  Proveedor Precio unit. Precio total
Escritorio en L 1 Mublex 200.00 200.00
Escritorios 5 Mublex 120.00 600.00
Silla giratoria 1 Mublex 80.00 80.00
Archivador 6 Indumaster 130.00 780.00
Sillas sencillas 10 Mublex 17.00 170.00
Total muebles y enseres 1,830.00
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Tabla 66 Inversion en equipos de computacion

items Cant. Proveedor Precio unit.  Precio total
Computadoras de escritorio 4 Novicompu 500.00 2,000.00
Laptops 2 Novicompu 700.00 1,400.00
Impresora multifuncién 2 Novicompu 250.00 500.00
Total equipos de Computacion 3,900.00
Tabla 67

Inversion en equipos de oficina

Items Cant. Proveedor Precio unit.  Precio total
Teléfonos IP 3 Grupomaxi 90.00 270.00
Central telefénica 1 Belicof 284.00 284.00
Total Equipos de Oficina 554.00

Se optara por la compra de un vehiculo para la movilizacion y traslado de los
equipos de instalacion por parte del departamento operativo. El vehiculo es un Mini

Furgon, adecuado para el servicio que brindaria SECOTEC.

Tabla 68
Vehiculo
Items Cant. Proveedor Precio Unit. Precio Total
Mini Furgon Carry 1 Chevrolet 8.500.00 8,500.00

Total 8,500.00

La siguiente tabla presenta el resumen de los activos fijos, mencionados

anteriormente, lo cual representara un valor de $15,407.00.



Tabla 69

Resumen de activos fijos

Descripcion Tipo Valor
Herramientas y equipos 623.00
Muebles y enseres 1,830.00
Equipos de computacion 3,900.00
Equipos de oficina 554.00
Vehiculo 8,500.00
Total Inversion Activos Fijos 15,407.00

Activos corrientes
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“El activo corriente, también llamado activo circulante o liquido, es el activo de una

empresa que puede hacerse liquido o convertirse en dinero en menos de doce meses”
(Samper Arias, 2015) A continuacion se presenta el detalle de los activos corrientes

indispensables para la creacion de la empresa SECOTEC:

Tabla 70

Inversion en Activos Corrientes.

Descripcion Valor
Bancos 60,318.74
Total, Inversion Activos Corrientes  60,318.74
Tabla 71
Resumen Activos Corrientes.
Descripcion Valor
Bancos 60,318.74
Total, Inversion Activos Corrientes  60,318.74
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Activos Diferidos

Toda empresa que se constituye, debera proceder a cumplir con los siguientes
valores obligatorios establecidos por el Gobierno, a fin de efectuar con todos los derechos
legales y de apertura del plan de negocios, los cuales se detallan como activos diferidos.
Tabla 72

Gastos de constitucién

No. Detalle Valor
1 Obtencion del RUC (Facturas) 15.00
2 Patente Municipal 254.00
3 Permiso del Cuerpo de Bomberos 35.00
4 Permisos Sanitarios 0.00
5 Tasa Camara de la Pequefia Industria 100.00
6 Honorarios Abogado (tramites 1,089.00
varios)
Total gastos constitucién 1,493.50
Tabla 73

Resumen de activos diferidos

Descripcion Valor
Gastos constitucion 1,493.50
Total Inversion Activos Diferidos 1,493.50

Analisis comparativo entre activos

Entre los diferentes tipos de activos detallados, que se puede visualizar en la
siguiente tabla, el mayor monto representa los activos corrientes por un valor de
$60,318.74, en activos fijos representa un valor de $15,407.00, y en activos diferidos un
valor de 1,493.50; siendo cada uno de estos valores necesarios a cubrir, para que la

empresa SECOTEC inicie en las mejores condiciones.
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Tabla 74

Analisis comparativo

Activos Valores
Activos fijos 15,407.00
Activos corrientes 60,318.74
Activos diferidos 1,493.50
Total 77,219.24

Céalculo Demostrativo del Capital de Trabajo
Son los recursos que requiere la empresa para poder operar. Las empresas
requieren de recursos para cubrir necesidades de insumos, materia prima, mano de obra,
gastos, etc. Estos recursos deben de estar disponibles a corto plazo para cubrir las
necesidades de la empresa a tiempo (Slide, 2017)

El capital de trabajo sera de $61,812.24; esta conformado por los costos y gastos
que incurrird la empresa durante los tres primeros meses, tiempo estimado en el cual se
espera que la compafiia genere el suficiente flujo de efectivo para poder cubrir sus
obligaciones. La misma hace referencia a los valores mencionados en los activos corrientes
y activos diferidos, que presenta la cantidad necesaria de recursos que la empresa
SECOTEC necesita para realizar las debidas operaciones de funcionamiento, este capital

de trabajo deberd ser invertido a fin de generar ingresos propios en corto plazo.
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Tabla 75

Capital de trabajo.

Nombre Cant. Valor x mes Total

Materiales directos 3 11,435.15 34,305.44
Sueldos 3 5,400.00 16,200.00
Provisiones (Beneficios de Ley) 3 1,659.43 4,978.30
Gastos Publicitarios 3 2,285.00 2,285.00
Servicios basicos (agua, luz, teléfono,
internet) 3 150.00 450.00
Arriendo 3 500.00 1,500.00
Gastos Varios (Caja chica) 3 100.00 300.00
Gastos de constitucion 1 1,493.50 1,493.50
Combustible y mantenimiento 3 100.00 300.00

Total, minimo requerido en Bancos 61,812.24

Inversion Inicial

De forma general como se puede observar en la siguiente tabla, el monto necesario
para la puesta en marcha de la empresa es de un total de $77,219.24. De los cuales el 30%
sera financiado por fondos propios, lo que equivale a un monto de inversién de
$23,165.77, el 70% sera financiado por fondos ajenos lo que representa $54,053.47 lo que
sera financiado por una entidad de crédito bancaria, en este caso Banco del Pichincha.

A continuacién, se detalla los valores presentados en el Balance General Inicial.
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Tabla 76
Balance Inicial

Empresa SECOTEC
Balance General Inicial
Al 01 de Enero del 2021

(En Délares de los EE.UU.)

Activos Pasivos
Corrientes: 61,812.24 Corrientes:
Bancos 61,812.24 Cuenta por pagar -
Largo plazo: 54,053.47
Préstamo Largo plazo 54,053.47
Fijos: 15,407.00 Total pasivos 54,053.47
Herramientas y equipos 623.00
Muebles y enseres 1,830.00
Equipos de
computacion 3,900.00
Vehiculo 8,500.00
Equipos de oficina 554.00
Patrimonio: 23,165.77
Capital contable 23,165.77

Total Pasivo +
Total activos 77,219.24 Patrimonio 77,219.24

Costo de amortizacién del préstamo

Como se expuso inicialmente el 70% del monto de inversién sera financiado por una
Institucion financiera, proyectado a ser en Banco del Pichincha, que proporciona créditos
con una tasa preferencial del 11,23% a un plazo de 5 afios y con 60 periodos de pago

mensual, para un capital de $54,053.47.



Tabla 77

Amortizacion del préstamo

# Cuotas Capital amortizado Interés Cuota Capital Reducido

54,053.47
1 900.89 505.85 1,406.74 53,152.58
2 900.89 49742 1,398.31 52,251.68
3 900.89 488.99 1,389.88 51,350.79
4 900.89 48056 1,381.45 50,449.90
5 900.89 47213 1,373.02 49,549.01
6 900.89 46370 1,364.59 48,648.12
7 900.89 45527 1,356.16 47,747.23
8 900.89 44683 1,347.73 46,846.34
9 900.89 43840 1,339.29 45,945.45
10 900.89 42997 1,330.86 45,044.56
11 900.89 42154 1,322.43 44,143.66
12 900.89 41311 1,314.00 43,242.77
13 900.89 404.68 1,305.57 42,341.88
14 900.89 39625 1,297.14 41,440.99
15 900.89 387.82 1,288.71 40,540.10
16 900.89 379.39 1,280.28 39,639.21
17 900.89 37096 1,271.85 38,738.32
18 900.89 36253 1,263.42 37,837.43
19 900.89 35410  1,254.99 36,936.54
20 900.89 34566 1,246.56 36,035.64
21 900.89 33723 1,238.12 35,134.75
22 900.89 328.80 1,229.69 34,233.86
23 900.89 32037 1,221.26 33,332.97
24 900.89 31194 1,212.83 32,432.08
25 900.89 30351 1,204.40 31,531.19
26 900.89 29508 1,195.97 30,630.30
27 900.89 286.65 1,187.54 29,729.41
28 900.89 27822  1,179.11 28,828.52
29 900.89 260.79 1,170.68 27,927.62
30 900.89 26136 1,162.25 27,026.73
31 900.89 25293 1,153.82 26,125.84
32 900.89 24449  1,145.39 25,224.95
33 900.89 236.06 1,136.95 24,324.06
34 900.89 22763 1,128.52 23,423.17
35 900.89 21920 1,120.09 22,522.28
36 900.89 21077 1,111.66 21,621.39
37 900.89 20234 1,103.23 20,720.50
38 900.89 19391 1,094.80 19,819.60
39 900.89 185.48 1,086.37 18,918.71
40 900.89 177.05 1,077.94 18,017.82
41 900.89 168.62  1,069.51 17,116.93
42 900.89 160.19  1,061.08 16,216.04
43 900.89 151.76  1,052.65 15,315.15
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44 900.89 14332 1,044.22 14,414.26
45 900.89 13489 1,035.78 13,513.37
46 900.89 12646  1,027.35 12,612.48
47 900.89 118.03 1,018.92 11,711.58
48 900.89 109.60 1,010.49 10,810.69
49 900.89 101.17  1,002.06 9,909.80
50 900.89 92.74 993.63 9,008.91
51 900.89 84.31 985.20 8,108.02
52 900.89 75.88 976.77 7,207.13
53 900.89 67.45 968.34 6,306.24
54 900.89 59.02 959.91 5,405.35
55 900.89 50.59 951.48 4,504.46
56 900.89 42.15 943.05 3,603.56
57 900.89 33.72 934.61 2,702.67
58 900.89 25.29 926.18 1,801.78
59 900.89 16.86 917.75 900.89
60 900.89 8.43 909.32 0.00
Total 54,053.47 15,428.44 69,481.90

Costos de Operacién y Mantenimiento, Analisis Comparativo
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Para determinar los costos y gastos totales de operacion que requerira la empresa

SECOTEC, se cumplio con el calculo de algunos factores que afectan dichos valores, como

es el tema de la Nomina, costos por precios de materiales directos, mano de obra, gastos

publicitarios, arriendo, movilizacion, etc.

Nomina del personal

A continuacion, se presenta la tabla de los valores dirigidos a Nomina y beneficios

de ley, en lo que se refiere a mano de obra directa; siendo la parte administrativa y mano de

obra indirecta enfocado principalmente a la parte operativa, personas que deberan ser

contratadas, en donde ademas se mostrara los valores a pagar a cada colaborador de la

empresa SECOTEC.
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Tabla 78

Némina de Colaboradores.

Total Aporteal  Total Neto a

# Cargo Sueldo
Ingreso IESS Egreso recibir

1 Gerente General 900.00 900.00 85.05 85.05 814.95
2 Asistente Administrativo  450.00 450.00 42.53 42.53 407.48
3 Contador 450.00 450.00 42.53 42.53 407.48
4 Asesor comercial 500.00 500.00 47.25 47.25 452.75
5 Asesor comercial 500.00 500.00 47.25 47.25 452.75

Subtotal 2,800.00 2,800.00 264.60 264.60 2,535.40
6 Ing. Electronica 700.00 700.00 66.15 66.15 633.85
7 Ing. Electronica 700.00 700.00 66.15 66.15 633.85
8 Técnico Instalador 400.00 400.00 37.80 37.80 362.20
9 Técnico Instalador 400.00 400.00 37.80 37.80 362.20
10 Técnico Instalador 400.00 400.00 37.80 37.80 362.20

Subtotal 2,600.00 2,600.00 245,70 245,70 2,354.30

Suman sueldos 5,400.00 5,400.00 510.30 510.30 4,889.70




Tabla 79

Cuadro de provisiones Beneficios de ley.
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Décimo  Décimo Aporte  Fondos de Total
# Nombre Vacacion
Tercero Cuarto Patronal Reserva Provisiones
Mano de obra indirecta

1 Gerente General 75.00 32.83 37.50 109.35 75.00 254.68

2 Asistente Adm. 37.50 32.83 18.75 54.68 37.50 143.76

3 Contador 37.50 32.83 18.75 54.68 37.50 143.76

4 Asesor comercial 41.67 32.83 20.83 60.75 41.67 156.08

5 Asesor comercial 41.67 32.83 20.83 60.75 41.67 156.08

Subtotal 233.33 164.17 116.67 340.20 233.33 854.37

Mano de obra directa

6 Ing. Electronica 58.33 32.83 29.17 85.05 58.33 205.38

7 Ing. Electrénica 58.33 32.83 29.17 85.05 58.33 205.38
Técnico

8 Instalador 33.33 32.83 16.67 48.60 33.33 131.43
Técnico

9 Instalador 33.33 32.83 16.67 48.60 33.33 131.43
Técnico

10 Instalador 33.33 32.83 16.67 48.60 33.33 131.43

Subtotal 216.67 164.17 108.33 315.90 216.67 805.07

Total 450.00 328.33 225.00 656.10 450.00 1,659.43

Gastos publicitarios

El siguiente factor que se tomo en cuenta son los valores correspondientes a gastos

publicitarios, tema fundamental para sacar a flote la empresa SECOTEC puesto que el

servicio que brinda debe ser difundido. A continuacion, se presenta las tablas con una

proyeccion para 5 afios.



Tabla 80

Gastos publicitarios primer afio.

Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Radio América (15
cufias x 1 mes) cada 6
meses 42000  0.00 0.00 0.00 000 000 42000 0.00 0.00 0.00 0.00 42000  1,260.00
Volanteo de Flayers 3500 1500 1500 1500 1500 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 200.00
Seo en Google /
Mantenimiento 400.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 20000  2,600.00
Pagina Web (Hosting -
Dominio) 40000  0.00 000 000 000 000 000 0.0 0.00 0.00 0.00 0.00 400.00
Redes Sociales
Facebook-Instagram 300.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00  1,950.00
Suman 1,555.00 365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 785.00 365.00 365.00 365.00 365.00 78500  6,410.00
Tabla 81

Gastos publicitarios del segundo al quinto afio.

Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
Radio América (15
cufias x mes) 0.00 000 000 000 000 0.0 420.00 0.00 0.00 0.00 0.00 420.00  840.00
Volanteo de Flayers 3500 1500 1500 1500 15.00 1500 1500  15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 200.00
Seo en Google /
Mantenimiento 20000  200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00  200.00 20000  200.00 200.00 200.00 2,400.00
Pagina Web (Hosting -
Dominio) 150.00 000 000 000 000 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 150.00
Redes Sociales
Facebook-Instagram 15000  150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00  150.00 15000  150.00 150.00 150.00 1,800.00
Suman 535.00  365.00 365.00 365.00 365.00 365.00 785.00  365.00 365.00  365.00 365.00 785.00 5,390.00
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Costos de materiales directos
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Para establecer los costos de ventas, también fue necesario obtener los precios de

los aparatos digitales para las diferentes instalaciones de Domdtica, las mismas que fueron

adquiridas por medio de una proforma presentada por un excelente proveedor; como lo es

Megakywi con precios que a continuacion se detalla en la tabla.

Tabla 82

Costos de los insumos por paquete.

Paquetes a ofrecer por SECOTEC P. Unit. Total
Paquete 1
1 Equipo Snowsound Broadlink 65.23 65.23
4 Focos compatibles 10.00 40.00
1 Rollo de Cable delgado de 50 metros 20.00 20.00
1 Detector de gas 23.42 23.42
2 Detectores de humo 25.93 51.86
2 Sensores de movimiento 12.81 25.62
2 Caja de Interruptor Touch Smart Broadlink Tc2-3 40.00 80.00
Suma 306.13
Paquete 2
1 Kit de alarma Wifi G90b Plus 250.00  250.00
1 Equipo Snowsound Broadlink versién 0.3 65.23 65.23
4 Focos compatibles 10.00 40.00
1 Rollo de Cable UTP de 50 metros 30.00 30.00
1 Caja de Interruptor Touch Smart Broadlink Tc2-3 40.00 40.00
Suma 425.23
Paquete 3
1 Kit de 4 camaras tipo Domo/Bala Diel 17436  174.36
3 Rollos de cable UTP de 50 metros ($30 c/u) 30.00 90.00
1 Video grabador 239.32  239.32
Suma 503.68

Teniendo en cuenta que la empresa es de nueva creacion, se estima cubrir en el
primer afio un aproximado de 330 clientes, que corresponde al 0.55% de la demanda

insatisfecha mencionada por el valor de 59,973 viviendas. El indice de crecimiento de
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clientes se mantendra de acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional anual mencionado
por el Inec que corresponde al 1.6% mismo que sera ajustando al 2% debido a que el
crecimiento debe cubrir y aprovechar mayor parte del mercado. Para el calculo de los
costos de operacion (materiales directos) y con el objeto de mantener un esquema
equitativo, considerando que inicialmente la empresa SECOTEC lanzara al mercado tres
paquetes de domotica, se considerd que el 27% de clientes adquiria el paquete uno, 44% el
paquete dos y 29% el paquete tres. Asi mismo, se tuvo en cuenta, tanto para costos como
para gastos, el incremento del precio en 1.82% anual por concepto de inflacion; estimado
gue se obtuvo en base a estadisticas obtenidas del Inec. La proyeccion de las ventas se
sujeta a los resultados obtenidos en la encuesta establecida al mercado designado.

Ya que se obtuvo los costos de los materiales directos, se procedié a realizar los
calculos generales de costos de ventas proyectados por afio. A continuacion las respectivas
tablas programadas a cinco afios, los mismos que representaran los costos variables; en

donde se registra costo del material directo y mano de obra directa.
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Tabla 83

Proyeccion de costos de venta primer afio (Enero a Febrero).

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (7pag.)  2273.02 2,273.02 2,273.02 2273.02 2273.02 2273.02 2273.02 2,273.02 2,273.02 2273.02 2273.02 2273.02 27.276.18
Paquete 2 (12 paq.) 514528 514528 514528 514528 514528 514528 514528 514528 514528 514528 514528 5714528 61,743.40
Paquete 3 (8 pad.)  4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 4,016.85 48,202.18

Mano de obra 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 40,860.80
27 mensuales
/ 330 anual

Suman 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 14,840.21 178,082.56
Tabla 84

Proyeccion de costos de venta segundo afio (Enero a Febrero).

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (B pad.) 235645 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 2,356.45 28277.42
Paquete 2 (12 paq.) 533419 5334.19 57334.19 5334.19 533419 533419 5334.19 533419 533419 533419 533419 5334.19 64,010.28
Paquete 3 (8 pad.) 416434 4,164.34 4,164.34 4,164.34 416434 416434 416434 4,164.34 416434 416434 416434 4,164.34 49972.10

Mano de obra 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 41,604.47
28 mensuales
/ 336 anual

Suman 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 15,322.02 183,864.28




Tabla 85

Proyeccion de costos de venta tercer afio (Enero a Febrero).

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Paquete 1 (8 pad.)  2449.30 2,449.30 2,449.30 2,449.30 2,449.30 244930 244930 2,449.30 244930 2,449.30 2,449.30 2,449.30 29,391.64
Paquete 2 (13 pad.) 5544.42 5544.42 5544.42 554442 554442 554442 554442 554442 554442 554442 554442 554442 66,533.08
Paquete 3 (8 pad.)  4328.44 432844 432844 432844 432844 432844 432844 432844 432844 432844 432844 4,328.44 51,941.24
Mano de obra 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 3,530.14 42,361.67
29 mensuales
/ 343 anual

Suman 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 15,852.30 190,227.63
Tabla 86
Proyeccion de costos de venta cuarto afio (Enero a Febrero).

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul. Agt. Sept.  Oct. Nov. Dic. Total
Paquete 1 (8 paq.) 2544.81 2,544.81 2544.81 254481 254481 254481 254481 254481 254481 254481 254481 254481 30,537.68
Paquete 2 (13 pag.) 5760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 5,760.50 69,125.98
Paquete 3 (8 paq.)  4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4,497.13 4497.13 4,497.13 4,497.13 53,965.52
Mano de obra 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 3,594.39 43,132.65
29 mensuales
/ 350 anual

Suman 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 16,396.82 196,761.83
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Tabla 87

Proyeccion de costos de venta quinto afio (Enero a Febrero).

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Paquete 1 (8 pad.)  2,642.93 2,642.93 2,642.93 264293 264293 2,642.93 2,642.93 2,642.93 264293 264293 264293 2,642.93 31,715.20
Paquete 2 (13 paq.) 5,982.65 5,982.65 5982.65 598265 598265 5982.65 5982.65 5982.65 598265 598265 598265 5982.65 71,791.84
Paquete 3 (9 pad.)  4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 4,670.58 56,047.00
Mano de obra 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 3,659.81 43,917.66
30 mensuales
/ 357 anual

Suman 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 16,955.98 203,471.71
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Depreciacion
La depreciacion de los activos se realizara segun el Reglamento para la Aplicacion

de la Ley de Régimen Tributario Interno del SRI, las tasas para depreciacion de activos son

los siguientes:

Herramientas y Equipos, muebles y enseres, instalaciones, maquinarias 10% anual;
10 afios de vida util.

- Equipo informético (computadoras) y software 33% anual; 3 afios de vida util.

- Muebles y enseres, 10% anual; 10 afios de vida util.

- Vehiculo, 20% anual; 5 afios de vida util.
Tabla 88

Depreciaciones

Depreciacion ~ Valor % Afos Anual Mes Dia
Herramientas y equipos  623.00 10% 10 62.30 5.19 0.17
Equipo de computacion ~ 3,900.00 33.33% 3 1,299.87 108.32 3.61
Muebles y enseres 1,830.00 10% 10 183.00 15.25 0.51
Equipos de oficina 554.00 10% 10 55.40 4.62 0.15
Vehiculo 8,500.00 20% 5 1,700.00 141.67 4.72

Proyeccién de costos y gastos generales

Posterior a todo el analisis anterior, se procedio a calcular valores totales
correspondientes a costo de ventas, costos fijos, gastos de administracion. Para mayor
comprension se detalla la tabla con cada una de las caracteristicas, relacionadas a costo de

ventas, gastos administrativos y adicional gastos financieros por el préstamo al que se

planifica acceder.
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Tabla 89

Resumen de costos y gastos primer afio (Enero — Diciembre).

Cuenta En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Costo de Ventas: 178,082.56

Mano de obra directa 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 3,405.07 40,860.80
Materiales directos 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 11,435.15 137,221.76
Gastos de administracion: 63,762.97
Mano de obra indirecta 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00 33,600.00
Provisiones 854.37  854.37 854.37  854.37 85437 85437 85437 85437 854.37  854.37 854.37  854.37 10,252.40
Publicidad 1,555.00 365.00 365.00 365.00 365.00  365.00 785.00 365.00 365.00 365.00 365.00 785.00 6,410.00
Depreciacion de activos 27505 27505 275.05 275.05 27505  275.05 27505 27505 27505  275.05 27505 27505  3,300.57
Servicios basicos 150.00 15000  150.00 150.00 150.00  150.00  150.00  150.00  150.00  150.00  150.00  150.00  1,800.00
Arriendo 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00  500.00 6,000.00

Gastos Varios (Caja chica) 100.00 100.00 10000 10000 100.00 10000 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1,200.00

Combustible y mantenimiento  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  100.00  1,200.00

Gastos financieros: 5,513.77

Interés 505.85 49742 48899 48056 47213  463.70  455.27 446.83 43840  429.97 42154 41311 5,513.77
Suman 18,275.41 17,076.98 17,068.55 17,060.12 17,051.69 17,043.26 17,454.83 17,026.39 17,017.96 17,009.53 17,001.10 17,412.67 247,359.29
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Tabla 90

Resumen de costos y gastos segundo afio (Enero — Diciembre).

Cuentas En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Costo de Ventas: 183,864.28
Mano de obra directa 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 3,467.04 41,604.47
Materiales directos 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 11,854.98 142,259.81
Gastos de administracion: 63,786.79
Mano de obra indirecta 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 2,850.96 34,211.52
Provisiones 869.92 869.92 86992 86992 869.92 869.92 869.92 869.92 869.92 869.92 86992 869.92 10,438.99
Publicidad 53500 365.00 36500 36500 36500 36500 78500 365.00 365.00 365.00 365.00 785.00 5,390.00
Depreciacion de activos 280.05 280.05 280.05 280.05 28005 28005 28005 280.05 280.05 280.05 280.05 280.05 3,360.64
Servicios basicos 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73 152.73  1,832.76
Arriendo 509.10  509.10 509.10 509.10 509.10  509.10 509.10 509.10 509.10 509.10 509.10 509.10 6,109.20
Gastos Varios (Caja chica) 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 1,221.84
Combustible y mantenimiento 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 101.82 1,221.84
Gastos financieros: 4,299.73
Interés 40468 396.25 387.82 379.39 37096 36253 35410 345,66 33723 328.80 320.37 31194 4,299.73

Suman 5,806.08 5,627.65 5,619.22 5,610.79 5,602.36 5593.93 6,005.49 5,577.06 5,568.63 5,560.20 5,551.77 5,963.34 251,950.80
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Tabla 91

Resumen de costos y gastos tercer afio (Enero — Diciembre).

Cuentas En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Costo de Ventas: 190,227.63
Mano de obra directa 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 3530.14 42,361.67
Materiales directos 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 12,322.16 147,865.96
Gastos de administracion: 64,947.71
Mano de obra indirecta 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 2,902.85 34,834.17
Provisiones 885.75  885.75 885.75 885.75 885.75  885.75 885.75 885.75 885.75  885.75 885.75 885.75 10,628.98
Publicidad 54474  371.64 37164 37164 37164 37164 799.29 371.64 37164 37164 37164  799.29 5,488.10
Depreciacion de activos 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 28515 3,421.80
Servicios basicos 155.51 155.51 155.51 155.51 155.51 155.51 155,51 155.51 155.51 155,51 155.51 15551  1,866.12
Arriendo 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37 518.37  6,220.39
Gastos Varios (Caja chica) 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 1,244.08
Combustible y mantenimiento 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 103.67 1,244.08
Gastos financieros: 3,085.69
Interés 30351  295.08 286.65 27822  269.79 26136 25293 24449 236.06 227.63 21920 210.77  3,085.69

Suman 5,803.22 5,621.69 5,613.26 5,604.83 5,596.40 5,587.97 6,007.18 5,571.11 5,562.67 5,554.24 5,545.81 5,965.03 258,261.03
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Tabla 92

Resumen de costos y gastos cuarto afio (Enero — Diciembre).

Cuentas En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Costo de Ventas: 196,761.83
Mano de obra directa 3594.39 3594.39 3594.39 3594.39 3594.39 3594.39 3594.39 3594.39 359439 3594.39 3594.39 3594.39 43,132.65
Materiales directos 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 12,802.43 153,629.18
Gastos de administracion: 66,129.76
Mano de obra indirecta 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 2,955.68 35,468.15
Provisiones 901.87 90187 90187 90187 901.87 90187 90187 90187 90187 901.87 90187 901.87 10,822.43
Publicidad 55465 37841 37841 37841 37841 37841 81383 37841 37841 37841 37841 813.83 5,587.98
Depreciacion de activos 29034 29034 290.34  290.34  290.34 290.34  290.34 29034 290.34 290.34 290.34  290.34  3,484.08
Servicios basicos 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34 158.34  1,900.08
Arriendo 52780  527.80 527.80 527.80 52780  527.80 527.80 527.80 527.80 527.80 52780 52780 6,333.60
Gastos Varios (Caja chica) 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 10556  1,266.72
Combustible y mantenimiento 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 105.56 10556  1,266.72
Gastos financieros: 1,871.65
Interés 20234 19391 18548 17705 168.62  160.19 151.76  143.32 13489  126.46 11803 109.60 1,871.65

Suman 5,802.14 5,617.46 5,609.08 5,600.60 5,592.17 5,5583.74 6,010.74 5,566.88 5,558.45 5,550.02 5,541.59 5,968.58 264,763.23
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Tabla 93

Resumen de costos y gastos quito afio (Enero — Diciembre).

Cuentas En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total
Costo de Ventas: 203,471.71
Mano de obra directa 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 3659.81 43,917.66
Materiales directos 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 13,296.17 159,554.05
Gastos de administracion: 67,333.32
Mano de obra indirecta 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 3,009.47 36,113.67
Provisiones 91828 91828 91828 91828 91828 91828 918.28 91828 91828 91828 91828 91828 11,019.40
Publicidad 564.75 38529 38529 38529 38529 38529 828,65 38529 38529 38529 38529 828.65 5,689.68
Depreciacion de activos 29562 29562 29562 29562 29562 29562  295.62 295.62 295.62 295.62 29562 295.62 3,547.49
Servicios basicos 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 161.22 1,934.66
Arriendo 537.41 537.41 53741 537.41 537.41 53741 53741 537.41 537.41 53741 537.41 53741  6,448.87
Gastos Varios (Caja chica) 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48  1,289.77
Combustible y mantenimiento 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48 107.48  1,289.77
Gastos financieros: 657.61
Interés 101.17 92.74 84.31 75.88 67.45 59.02 50.59 42.15 33.72 25.29 16.86 8.43 657.61

Suman 5,802.89 5,615.00 5,606.57 5,598.14 5,589.71 5,5581.28 6,016.20 5,564.42 5,555.99 5,547.56 5,539.13 5,974.05 271,462.64
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Célculo de Ventas Proyectadas

Se realizo un célculo estimado de ventas con criterio realista, a fin de medir los
ingresos que receptara la empresa SECOTEC, tomando en cuenta los precios de los
productos adquiridos, ademas se tomo en cuenta los porcentajes de interés a comprar por
parte de los consumidores, informacion que fue receptada a través del método de
investigacion cualitativo, en donde se constatd que el 67% de personas estarian interesados
en el consumo de dicho servicio. El cual demostro que el 27% de las personas estarian
interesadas en comprar el paquete uno, el 44% estaria interesado en comprar el paquete
dos, el 29% estaria interesado en la compra del paquete 1. A continuacion en las siguientes

tablas se detalla el calculo de la proyeccion de ventas por el periodo de cinco afios:
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Tabla 94

Proyeccion de ventas primer afio (Enero — Febrero)

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul. Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (7 pad.)  4,546.03 4,546.03 4,546.03 4,546.03 4546.03 4,546.03 4,546.03 4,546.03 4,546.03 4,546.03 4546.03 4,546.03 54,552.37
Paquete 2 (12 pad.) 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 10,290.57 123,486.79

Paquete 3 (8 pad.) 8033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 8,033.70 96,404.35
27 mensuales
/ 330 anual

Suman 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 22,870.29 274,443.51

Tabla 95

Proyeccidn de ventas segundo afio (Enero — Febrero)

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (8 pag.) 4,712.90 4,712.90 4,712.90 471290 4,712.90 4,712.90 4,712.90 4,712.90 4,712.90 4,712.90 4,712.90 4,712.90 56,554.85
Paquete 2 (12 pad.) 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 10,668.38 128,020.57

Paguete 3 (8 pag.) 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 8,328.60 99,943.23
28 mensuales
/ 336 anual

Suman 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 23,709.89 284,518.65
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Tabla 96

Proyeccion de ventas tercer afio (Enero — Febrero)

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (8 pad.) 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 4,898.68 58,784.20
Paquete 2 (13 pad.) 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 11,088.85 133,066.16

Paquete 3 (8 pag.) 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 8,656.87 103,882.49
29 mensuales
/ 343 anual

Suman 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 24,644.40 295,732.85

Tabla 97

Proyeccion de ventas cuarto afio (Enero — Febrero)

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul. Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (8 pad)  5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 5089.61 61,075.35
Paquete 2 (13 pad.) 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 11,521.13 138,253.50

Paquete 3 (8 paq.) 8,094.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 8,994.34 107,932.06
29 mensuales
/ 350 anual

Suman 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 25,605.08 307,260.91




186

Tabla 98

Proyeccion de ventas quinto afio (Enero — Febrero)

Detalle En. Feb. Mzo. Abr. My. Jun. Jul.  Agt. Sept. Oct. Nov. Dic. Total

Paquete 1 (8 pad.) 528587 528587 5728587 5728587 528587 528587 528587 528587 528587 5728587 528587 528587 63,430.40
Paquete 2 (13 pad.) 11965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 11,965.31 143583.69

Paquete 3 (9 pag.) 9,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 09,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 9,341.17 112,094.00
30 mensuales
/ 357 anual

Suman 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 26,592.34 319,108.09
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Calculo demostrativo y analisis del punto de equilibrio

Para el analisis del punto de equilibrio se determing inicialmente los costos fijos los
cuales aportan al giro del negocio de una manera indirecta, no asi los costos variables los
mismos que son valores de actividades directas con el desarrollo del servicio, tal como es
la instalacion de los diferentes aparatos y la mano de obra del departamento operativo,
quienes tienen una relacion directa con el servicio que brindard SECOTEC.
Tabla 99

Costos fijos

Actividades Afiol Afo2 Afo3 Afo4 Afio5
Mano de obra indirecta 33,600.00 34.211.52 34,834.17 35,468.15 36,113.67
Provisiones 10,252.40 10,438.99 10,628.98 10,822.43 11,019.40
Publicidad 6,410.00 5,390.00 5,488.10 5,587.98 5,689.68
Depreciacion de activos 3,300.57 3,360.64 3,421.80 3,484.08 3,547.49
Servicios bésicos 1,800.00 1.832.76 1,866.12 1,900.08 1,934.66
Arriendo 6,000.00 6.109.20 6,220.39 6,333.60 6,448.87

Gastos Varios (Caja chica) 1,200.00 1,221.84 124408 1266.72 1289.77
Combustible y mantenimiento  1,200.00 1.221.84 1,244.08 1,266.72 1,289.77
TOTAL 63,762.97 63,786.79 64,947.71 66,129.76 67,333.32

Tabla 100

Costos variables

Actividades Aol Afo2 Afo3 Afo4d4d Afob

Mano de obra directa 40,860.80 41,604.47 42,361.67 43,132.65 43,917.66

TOTAL 178,082.56 183,864.28 190,227.63 196,761.83 203,471.71

En base a los costos fijos y variables se procedio a realizar el punto de equilibrio

multiple, para lo cual se hizo el uso de la siguiente formula:
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Costos fijos totales x %o participacion

Margen ponderado total

PEQ=

PEQ= PE.Q. x Precio

En el punto de equilibrio los  Ingresos = Costos Fijos + Costos Variables

Figura 61. Formula Punto de Equilibrio

Lo cual permitié desarrollar la presente tabla:



Tabla 101

Punto de equilibrio Multiple

Presupuesto Costo Pto. Punto Costo
ventas/afio % Precio variable Margende Margen Equilibrio equilibrio variable Utilidad
Ref. en unid. Particip.  unit. unit.  contribucién ponderado Q. $ total Dif. operacional
Paquete 1 89 27% 61225 42995 182.30 49.17 59 36,053.67 2531859 30  5489.54
Paquete 2 145 44% 85042  549.05 301.37 132.42 96 81,589.57 52,675.82 49  14,785.46
Paguete 3 96 29%  1,007.14 627.50 379.64 110.44 64 63,972.20  39,858.07 32  12,331.10
Totales 330 100% 2,470 1,606.50 863.31 292.03 218 181,615.45 117,852.48 32,606.09
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Con los valores mencionados se puede notar que en este caso los valores de ingresos son iguales a la suma los costos fijos mas

los costos variables: Ingresos del punto de equilibrio en $ = costos fijos + costos variables; (181,615.45 = 63,762.97 + 117,852.48).



Posteriormente se detalla el punto de equilibrio de manera individual, por cada

paquete que brindara la empresa SECOTEC:

Tabla 102

Punto de Equilibrio Paquete 1.

Clientes Ventas Costo Fijo Costo Variable Suma costos Utilidades

1 612.25 $10,735.08 $429.95 11,165.03  -10,552.78
50 30,612.48 $10,735.08 $21,497.53 32,232.61 -1,620.13
59 36,053.67 $10,735.08 $25,318.59 36,053.67 0.00
63 38,571.73 $10,735.08 $ 27,086.89 37,821.97 749.76
70 42,857.48 $10,735.08 $30,096.54 40,831.62 2,025.85
75 45918.72 $10,735.08 $32,246.30 42,981.38 2,937.35
81 49,592.22  $10,735.08 $ 34,826.00 45,561.08 4,031.14

Punto de Equilibrio Paquete 1
60.000,00
50.000,00 36.053,67
40.000,00
30.000,00
20.000,00 $10.735,08
10.000,00 ® ® *—0—0—0—0
0,00 —

0 10 20

—@— \/entas

30 40

—@— Costo Fijo

Figura 62. Punto de Equilibrio Paquete uno.
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Tabla 103

Punto de Equilibrio Paquete 2.

Clientes Ventas Costo Fijo Costo Variable Costo Utilidades

1 85042 $28,913.76 $549.05 2946281 -28,612.38
50 42,521.00 $28,913.76 $27,45253 56,366.29  -13,845.06
96 81,589.57 $28,913.76 $52,675.82 81,589.57 0.00
102 86,743.30 $28,913.76 $56,003.16 84,916.92 1,826.38
115 97,798.82  $28,913.76 $63,140.82 92,054.58 5,744.24
120 102,050.94 $28,913.76 $65,886.07 94,799.83 7,251.11
125 106,303.06 $28,913.76 $68,631.33 97,545.08 8,757.98
132 112,256.03  $28,913.76 $72,474.68 101,388.44 10,867.60

Punto de Equilibrio Paquete 2

120.000,00
100.000,00 81.589,57
80.000,00
$52.675,82
60.000,00
$28.913,76
40.000,00
® —@ *—0—0—0
20.000,00 /
0,00 €
0 20 40 60 80 100 120 140
—8— Ventas —@— Costo Fijo Costo Variable

Figura 63. Punto de Equilibrio Paquete dos.
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Tabla 104

Punto de Equilibrio Paquete tres.

Clientes Ventas Costo Fijo Costo Variable Costo Utilidades

1 1,007.14 $24,114.13 $627.50 24,741.63  -23,734.50
50 50,356.92 $24,114.13 $31,375.03 55,489.16 -5,132.24
64 63,972.20 $24,114.13 $39,858.07 63,972.20 0.00
67 67,478.28 $24,114.13 $42,042.54 66,156.67 1,321.60
75 75,535.39  $24,114.13 $47,062.55 71,176.68 4,358.71
80 80,571.08 $24,114.13 $50,200.05 74,314.18 6,256.90
85 85,606.77 $24,114.13 $53,337.55 77,451.68 8,155.09
87 87,621.05 $24,114.13 $ 54,592.55 78,706.69 8,914.36

Punto de Equilibrio Paquete 3

100.000,00
63.972,20

80.000,00

60.000,00 $39.858,07

40.000,00 $24.114,13

20.000,00 °/ ® -0——0—0—00

0,00
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

—@— Ventas —@— Costo Fijo Costo Variable

Figura 64. Punto de Equilibrio Paquete tres.
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Tabla 105

Utilidad por paquete

Detalle Aol Afo2 Afo3 Aio4  Afo5
Costo Total 24184553 247,651.07 255,175.34 262,891.59 270,805.03
Ventas 27444351 284,518.65 295,732.85 307,260.91 319,108.09
Clientes atendidos 330 336 343 350 357
Precio Unitario Paquete 1~ 612.25 623.39 634.74 646.29 658.05
Costo Unitario Paquete 1 429.95 437.78 44574 453.86 462.12
Utilidad por Cliente 182.30 185.62 189.00 192.43 195.94
Precio Unitario Paquete 2~ 850.42 865.90 881.66 897.71 914.05
Costo Unitario Paquete 2 549.05 559.04 569.22 579.58 590.13
Utilidad por Cliente 301.37 306.86 312.44 318.13 323.92

Precio Unitario Paquete 3 1,007.14 1,025.47 1,044.13 1,063.14 1,082.48
Costo Unitario Paquete 3 627.50 638.92 650.55 662.39 674.44
Utilidad por Cliente 379.64 386.55 393.58 400.75 408.04

Evaluacion Financiera:

Analisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto

La determinacion de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) es el
resultado de la constitucion del capital y el costo de adquisicion del mismo, para lo cual se
tomo en cuenta un porcentaje de 10% de Premio al riego y un 1,82% de inflacién, el
mismo que fue obtenido promediando la inflacion que se manejo6 desde el afio 2013 al

2018.



Tabla 106

Detalle de la inflacion segun Inec.

Retroceso  Afo Inflacién
6 2013 2,70%
5 2014 3,67%
4 2015 3,38%
3 2016 1,12%
2 2017 -0,20%
1 2018 0,27%

Total 1,82%
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El en caso del presente proyecto de inversion la TMAR arroja un valor de 11.46%,

su célculo se expone a continuacion.
Tabla 107

Calculo de la Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad (TMAR)

Concepto Valor % Participacion ~ Tmar Tmar global mixta
Fondos propios 23,165.77 30.00% 12.00% 3.60%
Fondos ajenos 54,053.47 70.00% 11.23% 7.86%

Total financiamiento 77,219.24 100.00% TMAR 11.46%

Se ha de tener presente que la determinacion del costo de capital de los propietarios

o0 inversionistas fue basada en la siguiente formula.

TMAR =i +f+if

Donde:

I. - Premio al riesgo (10%)

f. — Inflacion (1.82%)

TMAR inversionistas = 0.10 riesgo + 0.0182 inflacion + (0.10 * 0.0182) x 100

TMAR inversionistas = 12%
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10% es el valor exigido por los inversionistas, dando una TMAR del 12% para los socios.
Calculo y andlisis de indicadores de rentabilidad
Tomando como punto de partida los presupuestos de ingresos y gastos
anteriormente expuestos, se establecid el siguiente Estado de Resultados presupuestado, asi
como el Flujo de Caja necesario para el calculo de los indicadores de rentabilidad.
Tabla 108

Estado de Resultados presupuestado

Nombre de Estados de resultados en
cuentas Periodos porcentaje
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Ingresos:
Venta Netas 27444351 284,518.65 295732.85 307,260.91 319,108.09 100% 100% 100% 100% 100%

(-) Costo de ventas  178,082.56 183,864.28 190,227.63 196,761.83 203,471.71 65% 65% 64% 64% 64%

(=) Utilidad Bruta  96,360.96 100,654.37 105,505.22 110,499.08 115,636.38 35% 35% 36% 36% 36%
(-) Gastos de
Administracion 63,762.97 63,786.79 64,947.71 66,129.76 67,333.32 23% 22% 22% 22% 21%

(=) Utilidad
Operacional 32,597.99 36,867.58 40,557.51 44,369.32 48,303.06 12% 13% 14% 14% 15%
(-) Gastos
Financieros 5513.77 4,299.73 3,085.69 1,871.65 657.61 2% 2% 1% 1% 0%

(=) Utilidad Antes

de Participacion 27,084.22 32,567.85 37,471.82 42,497.67 47,64545 10% 11% 13% 14% 15%
(-) 15%

Participacion

Trabajadores 4,062.63 4,885.18 5620.77 637465 7,14682 1% 2% 2% 2% 2%
(=) Utilidad Antes

de Impuestos 23,021.58 27,682.67 31,851.05 36,123.02 40,498.63 8% 10% 11% 12% 13%
(-) 25% Impuesto a

la Renta 5,755.40 6,920.67 7,962.76 9,030.76 10,12466 2% 2% 3% 3% 3%

(=) Utilidad neta 17,266.19 20,762.00 23,888.29 27,092.27 3037398 6% 7% 8% 9% 10%

Rentabilidad sobre las ventas
Este margen de rentabilidad sobre ventas muestra la capacidad que tiene la
empresa de producir beneficios en relacién a las ventas que realiza en la actividad
normal de la empresa; da a conocer el importe que gana la empresa por cada una de las

unidades de produccién que vende (My Triple A, 2018)
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Se tomé en consideracion los valores obtenidos como utilidad bruta y se procedié a
dividirse sobre las ventas netas, dando como resultado en el primer y segundo afio una
rentabilidad del 35%, en el tercer, cuarto y quinto afio una rentabilidad de un 36%; de
manera general un valor promedio por los cinco arios representa el 36% de rentabilidad
sobre las ventas.
Tabla 109

Rentabilidad sobre las ventas

Cuenta Periodos

1 2 3 4 5
Utilidad Bruta 96,360.96 100,654.37 105,505.22 110,499.08 115,636.38
Venta Netas 274,443,511 284,518.65 295,732.85 307,260.91 319,108.09
Rentabilidad sobre las ventas 35% 35% 36% 36% 36%
Promedio de los cinco afios 36%

Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado es una estimacion del dinero que se espera que
ingrese y que salga del negocio. Incluye todos los ingresos y gastos proyectados. La
proyeccion del flujo de caja generalmente cubre un periodo de 12 meses, Las
proyecciones del flujo de caja pueden ayudar a predecir excedentes o escasez de
efectivo en la empresa. Se puede ver qué periodos tienen mas ingresos o mas gastos. El
saldo de cierre de efectivo operativo es el monto que realmente importa del flujo de caja
proyectado. Si en general se ven nimeros positivos, es posible que se pueda disponer de
algun dinero adicional para invertir nuevamente en el negocio. Si se ve un nimero
negativo en alguno de los meses, se tiene tiempo para evaluar diferentes opciones para

poder preparar el negocio ante tal vicisitud (Corvo, 2019)
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Tabla 110

Flujo de Caja

Afo 0 1 2 3 4 5
Utilidad Operacional 32,597.99 36,867.58 40,557.51 44,369.32 48,303.06
Impuestos 11,816.77 13,364.50 14,702.10 16,083.88 17,509.86
(+) Depreciacion 3,300.57 3,360.64 3,421.80 3,484.08 3,547.49
Variacion de capital trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion de activos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion inicial -77,219.24

Flujo de efectivo -77,219.24 24,081.79 26,863.72 29,277.21 31,769.52 34,340.69

Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) es un criterio de inversion que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversidn, para conocer cuanto se va a ganar o perder con
esa inversion. Para ello trae todos los flujos de caja al momento presente descontandolos a
un tipo de interés determinado. EI VAN va a expresar una medida de rentabilidad del
proyecto en términos absolutos netos, es decir, en n° de unidades monetarias (Velayos
Morales, 2017)

Teniendo en cuenta los resultados de la TMAR, se determin6 el VAN segun la
siguiente formula.

FC, FC, FC, FC,

VAN = —I e n
+(1+K)1+(1+K)2+ (1+K)3+ +(1+K)"

Donde:

VAN = Valor Actual Neto

| = valor total de la inversion en el periodo 0.

Fc n = saldo del flujo neto anual de caja en el afio n.

k = tasa de descuento planteada para la inversion.
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n = afio del periodo de vida util econémico.
VAN= -77,219.24+(24,081.79/(1+0.1085))+(26,863.72/(1+0.1085)2)+
(29,277.21/(1+0.1085)*+(31,769.52/(1+0.1085)*+(34,340.69/(1+0.1085)")
VAN=27,695.64

Tasa interna de rentabilidad (TIR)

La Tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversién para
las cantidades que no se han retirado del proyecto. Es una medida utilizada en la
evaluacion de proyectos de inversion que esta muy relacionada con el valor actualizado
neto (VAN). También se define como el valor de la tasa de descuento que hace que el
VAN sea igual a cero, para un proyecto de inversion dado. La tasa interna de retorno
(TIR) da una medida relativa de la rentabilidad, es decir, va a venir expresada en tanto
por ciento (Sevilla, 2017)

Para el célculo de la Tasa de Rentabilidad Interna (TIR) permitié analizar el
porcentaje de beneficio o perdida que tendra el invertir en laempresa SECOTEC, se toma la
tasa en la que el VAN se hace 0. Por lo que partiendo de la formula mostrada para el calculo

del VAN, los resultados arrojados son los siguientes:

FC, FC, FC; FC,

O=-I+aroitaro e T T arin

Tasa de descuento TMAR = 11.46%
TIR=24.11%
Relacion beneficio / costo
La relacion costo / beneficio permite determinar cuéles son los beneficios que se

obtendra por cada ddlar invertido, para lo cual se debera tomar en cuenta la tasa de
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descuento Tmar, traer a valor presente los ingresos y egresos netos y establecer la relacion
entre el valor actual neto VAN (Vaquiro, 2010)

RCB (Inversion/Z Flujos) = $1.90

Lo cual determina que por cada dolar invertido en el presente plan de negocios se
obtendra $1.90, lo que presenta que se tendra una ganancia de 0.90 centavos fuera de lo
invertido.

Rentabilidad del proyecto

Para también determinar la rentabilidad del plan de negocios Secotec, se hizo uso
de los indicadores ROE (Rentabilidad sobre el patrimonio) y ROA (Rentabilidad sobre los
activos) la misma que debe superar el 5% para que sea valorada positivamente (Bancay
negocios, 2017)
ROA (Utilidad operacional / Total activos) = 32,597.99 / 77,219.23 = 42%
ROE (Utilidad neta / Fondos propios) = 17,266.19 / 23,165.77 = 75%

Periodo de recuperacion

El plazo o periodo de recuperacion no es mas que el nimero de afios que han de
pasar para que se logre recuperar la inversion inicial del proyecto. Partiendo de los saldos
acumulados de cada afio como se muestra en la siguiente tabla.
Tabla 111

Saldos acumulados del flujo de caja

Afo Flujos anuales Flujos acumulad. Tiempo recup.

Afio 0 -77,219.24 -77,219.24
Afiol  24,081.79 - 53,137.45
Afio2  26,863.72 - 26,273.73
Afio3  29,277.21 3,003.48 2.91
Afio4  31,769.52 34,773.00

Afio 5 34,340.69 69,113.69
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Tiempo recuperacion = 2.91
0.91x12=10.92
0.92 x 30 = 27.60
La inversion se recuperara en 2 afios, 11 meses y 28 dias aproximadamente.
Anélisis de sensibilidad

La definicion de los escenarios posibles se hace basandose en las distintas
concreciones que pudieran tomar a lo largo de la vida del proyecto de inversion una
serie de variables, manteniéndose el resto constantes.

Escenario mas probable o caso base: Es el escenario que se espera que tenga
lugar con mayor probabilidad.

Escenario optimista: En este contexto, se considera que algunas variables que
han servido de referencia para la configuracion del escenario “mas probable” puedan
concretarse a lo largo del horizonte de planificacion, tomando valores que mejoran las
previsiones iniciales recogidas.

Escenario pesimista: En este caso las variables que han servido de referencia
para la configuracion del escenario “mas probable” pueden concretarse a lo largo del
horizonte de planificacién, tomando valores que empeoran las previsiones iniciales
(Diccionario Empresarial, 2019)

Escenario optimista

Para el caso particular del escenario optimista los montos del Valor Actual Neto
alcanzan los 32,452.21, mientras que la Tasa Interna de Rentabilidad es de 26.67%y la
inversion se recuperaria en 2 afios, 9 meses y 26 dias aproximadamente, RCB de $1.96. A

continuacién en las siguientes tablas se muestra el calculo de lo mencionado.
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Tabla 112

Estado de situacién econdmica escenario optimista

Nombre de cuentas Periodos
1 2 3 4 5

Ingresos:

Venta Netas 291,076.45 302,301.52 313,959.48 326,067.01 338,641.46
(-) Costo de ventas 186,399.03 192,755.23 199,341.41 206,166.16 213,238.39
(=) Utilidad Bruta 104,677.43 109,546.29 114,618.07 119,900.86 125,403.07
(-) Gastos de Administracion 63,762.97 63,786.79 64,947.71 66,129.76 67,333.32
(=) Utilidad Operacional 40,914.46 45,759.50 49,670.36 53,771.09 58,069.74
(-) Gastos Financieros 5,513.77 4,299.73 3,085.69 1,871.65 657.61

(=) Utilidad Antes de Participacion 35,400.69 41,459.77 46,584.67 51,899.45 57,412.14
(-) 15% Participacion Trabajadores 5,310.10 6,218.97 6,987.70 7,784.92 8,611.82
(=) Utilidad Antes de Impuestos ~ 30,090.58 35,240.81 39,596.97 44,114.53 48,800.32

(-) 25% Impuesto a la Renta 7,522.65 8,810.20 9,899.24 11,028.63 12,200.08
(=) utilidad neta 22,567.94 26,430.60 29,697.73 33,085.90 36,600.24
Tabla 113

Flujo de caja escenario optimista

Afo 0 1 2 3 4 5
Utilidad Operacional 40,914.46 36,867.58 40,557.51 44,369.32 48,303.06
Impuestos 14,831.49 13,364.50 14,702.10 16,083.88 17,509.86
(+) Depreciacion 3,300.57 3,360.64 3,421.80 3,484.08 3,547.49
Variacion de capital trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion de activos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion inicial -77,219.24

Flujo de efectivo -77,219.24 29,383.54 26,863.72 29,277.21 31,769.52 34,340.69




Tabla 114
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Periodo de Recuperacion escenario optimista

Afo Flujos anuales Flujos acumulad. Tiempo recup.

Afio 0
Afio 1
Afio 2
Afio 3
Afio 4
Afio 5

-77,219.24
29,383.54
26,863.72
29,277.21
31,769.52
34,340.69

-77,219.24

-47,835.70

-20,971.98
8,305.23
40,074.75
74,415.44

2.74

Tiempo de recuperacion = 2.74

0.74x 12 =8.88

0.88x30=26.4

Escenario pesimista

La inversion se recupera en 2 afios, 9 meses y 26 dias aproximadamente.

En el escenario pesimista, el proyecto de inversion es factible, puesto que el Valor

Actual de los flujos de efectivos futuros es positivo con un valor de $12,397.62, con una

Tasa Interna de Rentabilidad igualmente positiva de 17.28%, RCB de $1.62. El tiempo de

recuperacion de la inversion alcanzaria a 3 afios, 4 meses, 29 dias. A continuacion se

presenta los detalles de los célculos.



Tabla 115

Estado de situacién econémica escenario pesimista

Nombre de cuentas Periodos
1 2 3 4 5

Ingresos:

Venta Netas 261,968.81 272,071.37 282,563.53 293,460.31 304,777.31
(-) Costo de ventas 171,845.20 177,640.15 183,643.43 189,862.81 196,306.32
(=) Utilidad Bruta 90,123.60 94,431.22 98,920.10 103,597.50 108,470.99
(-) Gastos de Administracion 63,762.97 63,786.79 64,947.71 66,129.76 67,333.32
(=) Utilidad Operacional 26,360.63 30,644.42 33,972.38 37,467.74 41,137.67
(-) Gastos Financieros 5,513.77 4,299.73 3,085.69 1,871.65  657.61

(=) Utilidad Antes de Participacién 20,846.86 26,344.70 30,886.70 35,596.10 40,480.06
(-) 15% Participacion Trabajadores 3,127.03 3,951.70 4,633.00 5,339.41 6,072.01
(=) Utilidad Antes de Impuestos 17,719.83 22,392.99 26,253.69 30,256.68 34,408.05

(-) 25% Impuesto a la Renta 442996 559825 6,563.42 7,564.17 8,602.01
(=) utilidad neta 13,280.88 16,794.74 19,690.27 22,692.51 25,806.04
Tabla 116

Flujo de caja escenario pesimista.

Afo 0 1 2 3 4 5
Utilidad Operacional 26,360.63 30,644.42 33,972.38 37,467.74 41,137.67
Impuestos 9,555.73 11,108.60 12,314.99 13,582.06 14,912.40
(+) Depreciacién 3,300.57 3,360.64 3,421.80 3,484.08 3,547.49
Variacion de capital trabajo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversion de activos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversidn inicial -77,219.24

Flujo de efectivo -77,219.24 20,105.47 22,896.46 25,079.20 27,369.77 29,772.75

203



204

Tabla 117

Tiempo de recuperacion escenario pesimista

Afo Flujos anuales Flujos acumulad. Tiempo recup.

Afio0  -77,219.24 -77,219.24
Afiol  20,105.47 -57,113.77
Afio2  22,896.46 - 34,217.30
Afio3  25,079.20 -9,138.11 3.33
Afio4  27,369.77 18,231.66
Afio5  29,772.75 48,004.42

Tiempo de recuperacion = 3.33
0.33x12=23.96
0.96 x 30 =28.8

La inversion se recupera en 3 afios, 4 meses y 29 dias aproximadamente.
Resumen del Capitulo

El andlisis financiero, con llevd a determinar que el plan de negocios, puede rendir
una rentabilidad productiva cuando se opta por cumplir la gestion de ventas programado en
cada escenario, permitira una utilidad considerable y respalda la recuperacion de la
inversion realizado en un tiempo oportuno, de modo que los resultados sostenidos con la
TMAR de 11.46% brindan un resultado del VAN por $27,695 y una TIR de 24.11%, con
respecto a la rentabilidad econdmica; el retorno sobre los activos 0 ROA es de 42%, la
rentabilidad sobre recursos propios 0 ROE de 75%, rentabilidad sobre las ventas del 36%,
y un periodo de recuperacion por 2 afios, 11 meses y 28 dias segun los resultados obtenidos
en el escenario conservador; cada uno de los indicadores mencionados sustenta que el
proyecto de inversion para la creacion de la empresa SECOTEC enfocada a brindar

servicios de Domotica en el Canton Quito, es viable y rentable. La tasa Interna de
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Rentabilidad para el inversionista es del 12% muy superior al 10% exigido por los

inversionistas.
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Capitulo 6: Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Luego de proyectar un plan de negocios para constituir la empresa “SECOTEC”,

enfocada a brindar servicios de domotica en el Canton Quito. Se concluye que:

v

El segmento de mercado al cual se enfoca la empresa SECOTEC es muy amplio, el
mismo que representa una demanda insatisfecha de 59,973 viviendas en el Cantdn
Quito que representan a familias en un estrato socio econémico ABC+ lo que se
entiende como estrato econdmico medio, alto y muy alto, representan hogares que
cuentan con una mejor estabilidad econémica; los que podrian ser posibles clientes.
El plan de negocios se proyecta iniciar en el primer afio cubriendo el 0.55% de la
demanda insatisfecha y pretende tener un crecimiento anual del 2% en ventas.

El 67% de los encuestados mostraron su disposicién a la compra de servicios de
Domodtica a fin de proteger su hogar y de recibir confort, el mismo que permite
identificar que el 27% de personas muestran un principal interés por el paquete uno,
el 44% por el paquete dos, y el 29% por el paquete tres.

El andlisis cualitativo y cuantitativo del mercado permiti¢ identificar elementos
bases para la determinacidn de un precio estimado de cada paquete y la cobertura
de un promedio de 330 clientes anuales, proporcionando un estimado en ventas de
$274,443.51 USD para el primer afio y llegando a los $319,108.09 en el quinto afio.
Ademas a través de la investigacion de mercados, se logré obtener la informacion
adecuada y Gptima para poder comprender la capacidad de la demanda y oferta del
mercado de estudio, se pudo identificar necesidades, gustos y preferencias de las

personas, como prospectos a ser clientes de “SECOTEC”. Las entrevistas que se
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realizaron a los expertos, fue de sumo interés e importancia, pues instruye a tomar
buenas decisiones en el mercado, permitié conocer algunos aspectos relevantes
acerca de la competencia y de la manera en que ellos desemperian las actividades
para brindar el servicio al mercado objetivo, en lo cual se identific6 muchas
falencias de la competencia, lo que para el plan de negocios “SECOTEC”, pasa a
ser una oportunidad a fin de tener mayor crecimiento y posicionamiento en el nicho
de mercado poniendo en practica la eficientes herramientas de la Investigacion de
Mercados y Estrategias de Marketing, siendo dos factores sumamente importantes
gue en muchas empresas no lo aplican.

Como resultado del estudio del entorno interno y externo de la empresa, se
identificaron un total de cinco riesgos, asociados a las salvaguardias, el aumento del
IVA, escases en proveedores, corta solvencia econémica para iniciar el negocio con
fondos propios y pocos profesionales que con perfil investigativo hacia de los
avances constantes que brinda la tecnologia relacionados con la Domética. Dichos
riesgos fueron evaluados atendiendo a su nivel de impacto y frecuencia,
identificando de esta manera su nivel de gravedad y con ello las medidas de
tratamientos.

En base a la investigacion de mercado, se pudo optar como referencia util el lugar
de ubicacién efectiva para la localizacion y sitio adecuado en donde se deberia
asentar la empresa hablando en el aspecto fisico, estructural y administrativo. Se
analizé parametros relevantes, llegando a concluir que la empresa quedaria en el
sector de la Ifaquito, Av. 10 de Agosto y Villarroel, ya que se encuentra en un

lugar central a la ciudad, es comercial y permite el acceso con mayor facilidad al
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cliente objetivo, ademas permitira tener mayor flujo de contacto con clientes y
mayores oportunidades a gestionar ventas.

A través de las eficientes herramientas que proporciona el Marketing Mix, se
planted una propuesta atractiva para los consumidores, lo que impulso al desarrollo
de una propuesta innovadora, la misma que cubre las necesidades del futuro cliente.
Las técnicas del Marketing apuntan a promover el servicio que brinda la empresa
SECOTEC a través del uso de la venta directa, marketing digital, emailing, redes
sociales, volanteo, cufias radiales, paginas web, posicionamiento en el Seo del
buscador Google, interactividad en Fan Page en Instagram y Facebook con el uso
de piezas comunicacionales, como videos publicitarios, afiches publicitarios, etc.
Con respecto a la evaluacion financiera realizada, los resultados muestran que la
empresa SECOTEC tendria utilidades empezando desde el primer afio iniciando
con un valor de 17,266.19, segundo afio un valor de 20,762.00, tercer afio un valor
de 23,888.29, cuarto afo un valor de 27,092.27 y en el quinto afio un valor de
30,373.98; resultados obtenidos en base al cumplimiento de ventas programadas.
El andlisis financiero, con llevé a determinar que el plan de negocios puede
alcanzar una rentabilidad productiva cuando se opta por cumplir la gestion de
ventas programado en cada escenario, permitira una utilidad considerable y
respalda la recuperacion de la inversion realizado en un tiempo oportuno, de modo
que los resultados sostenidos con la  TMAR de 11.46% brindan un resultado del
VAN por $27,695 y una TIR de 24.11%, con respecto a la rentabilidad econémica;
el retorno sobre los activos 0 ROA es de 42%, la rentabilidad sobre recursos

propios o ROE de 75%, rentabilidad sobre las ventas del 36%, y un periodo de
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recuperacion por 2 afios, 11 meses y 28 dias segun los resultados obtenidos en el
escenario conservador; cada uno de los indicadores mencionados sustenta que el
proyecto de inversion para la creacion de la empresa SECOTEC enfocada a brindar
servicios de Domdtica en el Cantdn Quito, es viable y rentable. La tasa Interna de
Rentabilidad para el inversionista es del 12% muy superior al 10% exigido por los
inversionistas.

El plan de negocios es rentable, debido a los resultados obtenidos y sustentados con
la investigacion de mercado y evaluacion financiera, aportaria al desarrollo de la
sociedad, generaria empleo y seguridad. Aportaria al cuidado del medio ambiente,
debido al servicio que brinda; genera ahorro de energia, aprovechamiento de

energia solar.

Recomendaciones

Al concluir el Plan de negocios para constituir la Empresa SECOTEC enfocada a

brindar servicios de Domotica en el Canton Quito 2020. Se recomienda lo siguiente.

v

Realizar estudios sisteméticos del mercado para identificar los cambios en las
preferencias de consumo de los clientes potenciales de la empresa.

La idea de negocio es muy innovadora, tema del cual gran parte de la poblacion
desconoce acerca del servicio y de sus ventajas, ya que la Domética es algo nuevo
en el Ecuador, muy diferente a la percepcion que tienen los paises desarrollados
como Espafia, Estados Unidos, Canada, ya que para los habitantes del Canton Quito
la Domdtica es algo nuevo se recomienda implementar Marketing estratégico, crear
publicidad que se difunda por todos los medios posibles la informacion y servicio

que brinda SECOTEC, se trata de tener contacto con el segmento objetivo, se
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deberé enfocar a llamar la atencion del publico de una manera innovadora, ya que
hablando de forma general, las personas desean mejorar su estilo de vida, y la
tecnologia brinda muchos beneficios en la rama de la domoética que pueden ser
explotados.

Para que la rentabilidad del plan de negocios sea algo que vaya en constante
crecimiento y desarrollo, se debera estar en un constante seguimiento, no solo al
cliente, sino a la competencia, quien tratara de mejorar ofertas que podran afectar la
iniciativa de Secotec.

Mantener un control constante sobre las estimaciones de gastos y ventas realizadas
en post de trazar estrategias ante cualquier desviacion de dichos presupuestos.
Implementar las estrategias propuestas para la mitigacion de los riesgos
identificados.

Optar por trabajar con proveedores directos o fabricantes y cotizar en algunos
lugares los precios de los aparatos para las instalaciones, tales como las cdmaras,
sensores, alarmas, etc., puesto que existen proveedores que manejan precios con
mayores descuentos con respecto a los aparatos digitales necesarios para la
domotica, proyectandose a tener una mejor utilidad.

Realizar clases demostrativas acerca del servicio de Domdtica, en donde el cliente
pueda experimentar personalmente acerca de los beneficios que pudiere obtener a
través de la Domdtica.

Mantenerse a la vanguardia en la tecnologia y en constante investigacion acerca de
la rama de la Domética, puesto que continuamente se va innovando el software,

hardware, aplicaciones digitales y aparatos digitales, hay que mantenerse en los
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avances gue brinda el servicio, puesto que va ligado a las ventajas tecnologicas,
caso contrario permitiria un estancamiento en el negocio y un nivel de
incompetencia frente al mercado.

v El plan de negocios obtendréa los resultados de éxito proyectados, en base al
cumplimiento que deberda aplicar en la programacion establecida, no puede tener un
resultado de ventas menor a lo planteado en el escenario realista, ya que no
generaria utilidad en el primer afio y correria un mayor riesgo de lo estimado.

Limitaciones
Se pudo experimentar indisposicion de brindar informacion acerca de los servicios

e instalaciones de Dom@tica por parte de las empresas que se dedican actualmente al

servicio, se niegan a brindar informacion via telefonica, exigen una visita directa al

domicilio para acceder a la informacién y se niegan a dar precios por teléfono. También
con lo que se refiere a las encuestas que se aplicaron hubo interés y algo de temor por parte
de las personas encuestadas, puesto que a las personas no les agrada infundir datos
personales.

Ademas, se ha de sefialar las dificultades de la investigacion para obtener los datos
de la encuesta que permitieron caracterizar las preferencias de los clientes. Sin embargo,
dichas dificultades fueron solventadas exitosamente durante el proceso investigativo.

Otra limitante se relaciona con la inexperiencia que se tiene frente al desarrollo de
proyectos o plan de negocios, para lo cual se tratd de acudir a muchas fuentes

bibliograficas para dar progreso y sustento al proyecto.
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Piiblico / Perfil /
Target

Objetivo General

Hombres y mujeres
mavores de 18 afios de
edad, duefios de casao

departamento,
correspondiente al estrato
economice AB C+,
ubicados en el cantén

Quito

[Establecer estrategias de Marketing al
fin de lograr posicionamiento en el
Mercado objetivo del Canton Quito.

Objetivo
Especifico

Apéndice A: Formato de Estrategias del Plan de Negocios

Estrategias

Identificacion de gustos v preferencia del

Acciones

Tomar en cuenta las necesidades, criterios v

Responsables

Gerente

competencia.

Disefio de paquetes . .. - N A dministrativ
- ova, doreg :;lon losl consumidor con respecte al producto / servicio | recomendaciones por parte del consumidor Asesorzs o
productos de enbase ala Investigacion de Mercados para un mejoramiento continuo. Comerciales
Domotica parala
instalacion del
SEIVICIO- Mantener en constante sondeo acerca de las Asesores
i fert i trategias de 1 .
Indagar constantemente a la competencia. olertas, precios y estrategiasde la Comerciales.

Investigar precios de la competencia, fijar
ganancias equitibradas, obtener proveedores

Dar solucion inmediata alas observaciones
del cliente.

Ofrecer Mantenimiento e inspeccion gratuito
segin el tipo de problema.

Ofrecer servicio garantizado por 1 afio.

TOTAL

. Fijacion de precio justo con precios competentes, tomar en cuenta | Gerente, Asistente |x|
Estab]ect_er_ precio disposicion de valores a pagar por parte del Administrativo,
competitivo al .
idor consutnidor. Contador, Asesores
cons : Evahiacion d . . orte al Comerciales.
- . valuacion de costos v gastos que aporte
Politicas eficientes de gastos incremento de ailidades. b
Traslado directo de los productos digitales a
Establecer el Canal [la vivienda del consumidor para proceder con Depart ;
de distribucion del| Atencion personalizada y directa al domicilic | la respectiva instalacion v programacion de ?; Er;lm °
producto / servicio del consumidor. los aparatos. Se debera realizar las e‘;pia o ,;;fnm;ro) &
de Domotica. respectivas pruebas de funcionamiento para ECtromeo ¥ o
conformidad del cliente.
difundir el servicio a cotreos electrénicos de
Emailing personas visitadas por los asesoresy b
detectadas por las redes sociales.
Pigina Web . L
agma e Impulsar alos consumidores a visitar la A
Fan Page Facebook pagina Web por medio de redes sociales, v b
Fan Page Instagram permitir la interaccion entre la organizacién v A
el consumidor.
SEO/ Google x|
Volanteo Germt_e General,
B Visitas por parte de los vendedores puerta a As..ts:tmte.
uzoneo puerta en el sector norte, centro, sur v valles Administrativo, ¥
del cantén Quito para promocionar, ofrecer y Asesores
Venta directa vender el servicio de Domética. Comerciales. b
Seguimiento por parte de los asesores
Promocionar y Call Center comerciales alas personas interesadas. A
difundir el servicio.
Cuias radiales Informar acerca del servicio, promocionar e i}
impulsar ala compra.
Realizar seguimiento al cliente e incentivar al
consumo del resto de paquetes.
Medir nivel de satisfaccion v conformidad A
Tele mercadeo / Post. Venta con respecto al servicio instalado. ses0res
Comerciales.

Cronograma

Primer aiio

d
i
c

Frecuencia

Presupuesto

Valor
unitario

Valor total

x| Semanal 0.00
0.00
x| Semanal 0.00
x| Semanal 0.00
0.00
x| Semanal 0.00
x| %) =l Diario 1.200.00 1.200.00
x| x| Diario 0.00
x| x|x Diario 400.00
x| x| x Diario 975.00
x| x| x Diario 975.00
x| x| x Diario 2.600.00
x| x| x Diario 200.00
x| x|x Diario 0.00 6,410.00
<l xl+lx Diario 15 wisitas X 0.00
asesor
oxlsdx Diario 2 lzoras cada 0.00
mafiana
15 cufias x mes /3
E[%1%[*| veces cada 6 meses 1.260.00
0.00
Diario 2 lzoras cada 0.00 0.00
mafiana
0.00
0.00
0.00
7.610.00 7.610.00
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