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Resumen Ejecutivo

El proyecto de tesis tiene como objetivo principal el desarrollo de un plan de negocios para una
empresa que ofrezca soluciones de domotica accesibles y faciles de usar para hogares en
Ecuador. Este plan busca transformar la forma en que los hogares gestionan sus dispositivos y
sistemas, enfocandose en la eficiencia energética, el confort y la seguridad mediante la
automatizacion del hogar. Las soluciones que se proponen incluyen el control remoto de
iluminacion, persianas, electrodomésticos y sistemas de climatizacion a través de asistentes de
voz como Alexa y Google Home, con el fin de mejorar la calidad de vida de los usuarios.
Este proyecto estd dirigido a un mercado en crecimiento, particularmente en zonas urbanas
donde las personas buscan mayor comodidad y eficiencia en su dia a dia. Se ha identificado
que, a pesar de la disponibilidad de la tecnologia, la falta de conocimiento y la percepcion de
altos costos son barreras importantes para la adopcion de la domética en Ecuador. Por ello, se
plantea una oferta de paquetes modulares, adaptados a las necesidades de los consumidores,
con precios accesibles y opciones de financiamiento.
El plan de negocios también aborda la implementacion de un modelo de monetizacion basado
en tres fuentes de ingresos: la venta de los paquetes de domotica, los servicios de instalacion y
los servicios de mantenimiento y soporte. Ademas, el proyecto establece un plan de marketing
digital que incluye la educacion del consumidor a través de canales en redes sociales y otras
plataformas, con el objetivo de promover la adopcion de la tecnologia y explicar sus beneficios,
como el ahorro de energia y la facilidad de uso.

Palabras clave: Servicio, Domotica, automatizacion del hogar, eficiencia energética,

asistente de voz, control remoto, hogares inteligentes.



Abstract

The thesis project’s main objective is to develop a business plan for a company that offers
accessible and user-friendly home automation solutions for households in Ecuador. This plan
aims to transform the way homes manage their devices and systems, focusing on energy
efficiency, comfort, and security through home automation. The proposed solutions include
remote control of lighting, blinds, appliances, and HVAC systems via voice assistants like
Alexa and Google Home, aiming to improve the users' quality of life.

This project targets a growing market, particularly in urban areas where people seek greater
comfort and efficiency in their daily lives. It has been identified that despite the availability of
technology, the lack of knowledge and the perception of high costs are significant barriers to
the adoption of home automation in Ecuador. Therefore, a modular package offer is proposed,
tailored to the consumers' needs, with affordable prices and financing options.

The business plan also addresses the implementation of a monetization model based on three
revenue sources: the sale of home automation packages, installation services, and maintenance
and support services. Additionally, the project establishes a digital marketing plan that includes
consumer education through social media and other platforms, with the aim of promoting the
adoption of technology and explaining its benefits, such as energy savings and ease of use.
The market research conducted as part of the project revealed a significant interest from
consumers in improving energy efficiency and remotely controlling their homes, especially
among younger segments and middle-class households. However, it also highlighted the need
for easy-to-install and use solutions, along with quality customer service to ensure a positive
experience.

In summary, this project has the potential to revolutionize the home automation market in
Ecuador, offering innovative and accessible solutions to improve comfort, security, and
efficiency in households. The creation of a solid and well-founded business plan will allow the
company to position itself as a leader in this emerging market, promoting the adoption of home

automation in the country.

Keywords: Service, Home Automation, Smart Home Automation, Energy Efficiency,

Voice Assistant, Remote Control, Smart Homes.
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Introduccion

La domotica en la actualidad es un tema de alto interés. Los conceptos inherentes al
termino y a las tecnologias como el Internet de las cosas (IoT) con plataformas de uso libre,
brindan oportunidades para expandir sistemas de automatizacion en el hogar. En la actualidad
muchos fabricantes otorgan sistematizacién completas, funcionales e integras, pero en muchos
de los casos pueden resultar muy caras y complejas de instalar. Consecuentemente, estas
soluciones no siempre son adecuadas para aplicaciones pequefas, como una pequeia
habitacion, una oficina. Este estudio plantea examinar la factibilidad de crear un sistema
fundamentado en los principios de [oT, hardware de cddigo abierto y domédtica, con el objetivo
de superar las principales restricciones de los sistemas actuales. Un sistema de esta naturaleza
inaugura una nueva etapa en la creacion de sistemas de automatizacion, mas asequibles para el
publico que pueden ser comprados, instalados y empleados por la mayoria. En contraposicion,
en Cuba se llevan a cabo programas de vivienda social destinados a resolver el problema de
vivienda en la nacién; la incorporacion de sistemas domoticos basicos en los proyectos de
construccion potencia el producto final producido, aportando un valor afiadido a las viviendas,
lo que resulta en un significativo beneficio social. El propdsito principal de este estudio es
elaborar un sistema domético fundamentado en una plataforma de hardware de codigo abierto
de bajo costo, simple, escalable y rica en funciones, que pueda adaptarse a diferentes planes de

construccion del plan nacional de vivienda social (Pérez, 2022).
Objetivo General

Desarrollar e implementar un sistema de domdtica integral en viviendas que mejore
significativamente la calidad de vida de personas con capacidades diferente y que permita a
cada persona personalizar las funciones segun sus gustos y rutinas, para generar eficiencia en

los recursos energéticos en el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ) para el afio 2025.

Objetivos Especificos

Estudiar el mercado para entender la aceptacion de las soluciones de domotica:
Realizar un analisis detallado sobre las opiniones, necesidades y preferencias de los posibles
clientes. Este estudio permitira validar si las soluciones de automatizacion del hogar son viables

y definir las caracteristicas mas importantes que deben incluirse en el proyecto.
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Analizar la parte técnica y definir como funcionara la empresa: Evaluar las
tecnologias disponibles y los recursos necesarios para implementar las soluciones de domotica
de manera eficiente, asegurando que se adapten al contexto ecuatoriano. Ademas, se
establecerd una estructura organizacional clara, con roles y procesos definidos para garantizar

el correcto funcionamiento del negocio.

Disefiar un plan de marketing para promocionar el proyecto: Crear estrategias de
difusion que destaquen los beneficios clave de las soluciones de domética, como la comodidad,
la seguridad y el ahorro energético. El plan incluird el uso de redes sociales, campafias

publicitarias y alianzas estratégicas para posicionar los servicios en el mercado ecuatoriano.

Revisar la viabilidad economica del proyecto: Realizar un analisis financiero que
contemple costos, ingresos y beneficios esperados, utilizando herramientas como el VAN y la
TIR. Esto permitira garantizar que el proyecto sea rentable y sostenible a largo plazo,

minimizando los riesgos financieros.

Revisar que el proyecto satisface las necesidades de los clientes: Llevar a cabo
encuestas y pruebas piloto para evaluar si las soluciones son accesibles, personalizables y
faciles de usar. Las opiniones de los clientes se consideraran para ajustar los servicios antes del

lanzamiento oficial, asegurando que cumplan con sus expectativas.
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Fase de Empatia incluyendo Marco Tedrico

Marco Tedrico (Hallazgos de la Investigacion Documental)

La domotica se refiere a la integracion de tecnologia en el hogar para automatizar y
controlar sistemas como la iluminacidn, la climatizacion, la seguridad y los electrodomésticos.
El objetivo principal es mejorar la calidad de vida de los habitantes, aumentando el confort, la
seguridad y la eficiencia energética (Morales, 2011).

La vivienda se define en términos simples como uno de los derechos sociales y
econdémicos entendidos como tales bajo las Naciones Unidas, a través de diversos tratados y
declaraciones de derechos humanos ratificados, para garantizar el acceso a soluciones
habitacionales. operacion, permitiendo al hogar obtener un espacio con saneamiento espacial,
servicios publicos y caracteristicas estructurales satisfactorias o iniciar el proceso para lograr
estas condiciones en el futuro (Garcia, 2005).

Segun Morales (2011), la domotica, término acunado en espafiol posterior a su
referencia anglosajona “domotica”, del latin “domus”: “casa”, se refiere a un conjunto de
tecnologias informaticas y de comunicacion en el hogar que permiten el control y
automatizacion de diversos dispositivos utilizados en la vida cotidiana a través de un mismo
sistema, brindando a los usuarios una mejor calidad de vida y una mejor proteccion y cuidado.
La domotica se caracteriza por los siguientes cinco aspectos:

Gestion energética: ahorro de consumo y reduccion de emisiones como el dioxido de
carbono (CO2), el didxido de azufre (SO2), precursores de la lluvia acida.

Confort: todas las actividades que aumentan el confort del hogar. Pueden ser pasivos,
activos o mixtos.

Seguridad: Internet es responsable de proteger la propiedad y la seguridad personal.

Comunicacién: Interconexion de redes dométicas con diversos dispositivos, como
Internet, telefonia fija y movil, proporcionando mantenimiento remoto, informacion de
consumos y costes, comunicacién mutua, atencion remota y otros servicios.

Accesibilidad: aplicaciones o equipos utilizados para controlar remotamente entornos
que faciliten la autonomia personal de personas con funcionalidad limitada o discapacidad.

Aplicaciones de la Domética

Al definir una red de comunicacion, se debe definir el tipo de informacion y sobre qué

base se administrara las caracteristicas técnicas. Para lo cual se detallan las aplicaciones de la
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domotica:

Hogares Inteligentes: Integracion de sistemas para el control de iluminacion,
climatizacion, seguridad y entretenimiento.

Edificios Inteligentes: Gestion eficiente de recursos y servicios en edificios
comerciales y residenciales.

Automatizacion Industrial: Control y monitoreo de procesos industriales para
mejorar la eficiencia y seguridad.

La domética puede mejorar la calidad de vida de las personas, especialmente aquellas
con discapacidades o movilidad reducida, al proporcionar un entorno mas accesible y seguro.
La implementacion de sistemas domdticos puede generar ahorros significativos en el consumo
de energia y reducir los costos operativos a largo plazo (Saez & Martin, 2006).

La inversion inicial en tecnologia domotica puede ser alta, lo que puede ser una barrera
para algunos usuarios. Sin embargo, los diferentes dispositivos y sistemas son compatibles
entre si lo que resulta es crucial para el funcionamiento eficiente del sistema. La proteccion de
los datos y la privacidad de los usuarios lo cual es una preocupacidén importante en la

implementacion de sistemas dométicos (Garcia, 2005).

Caracteristicas y necesidades del segmento

Este segmento es para las personas de edad entre 25-50 afios, buscan siempre tendencias
que se encuentren a la moda, en este caso incorporan a sus viviendas, buscando seguridad y
comodidad diaria.

Personas con discapacidad de movilidad reducida, serdn beneficiadas con esta
implementacion, esta herramienta mejoraria su accesibilidad y calidad de vida, podria controlar
luces, puertas mediante un dispositivo movil.

El alcance del servicio se va a especificar en la ciudad de Quito, buscando llegar a
varios sectores y sus alrededores, para la implementacion del servicio.

Personas que cuenten con una estabilidad laboral, y tengan buenos ingresos, se puede
identificar en clase media- alta, para que el costo de los implementos pueda estar a su alcance.

Personas que cuentan con estudios superiores, tienen los conocimientos necesarios de
tecnologias nuevas y les resulta facil su uso.

Propietarios de los negocios también pueden ser un consumidor y que implementen la
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domotica, en la mayoria de los casos su primer interés seria la seguridad de sus negocios.

Necesidades del segmento

La inseguridad en la ciudad de Quito, en estos tiempos cada vez ha ido incrementando,
por lo que las personas se ven obligados a contratar servicios donde les brindan seguridad a sus
hogares, oficinas, y sentirse seguros en ellos.

Los consumidores siempre piensan en mejorar su calidad de vida y quieren sentirse a
la moda y no quedarse atras, en este caso invierten su dinero en instalaciones que les brinda un
entorno mas cémodo, sus requerimientos, tareas que se realizan en el diario vivir y son de facil
uso, control a tiempo real mediante esta herramienta que es por medio de un dispositivo mévil.

En la época que nos encontramos con crisis energética, todas las personas desean
sistemas que reduzcan el sistema eléctrico y por ende los costos bajen, mejora de eficiencia
energética, gestion eficiente de los recursos y controlando de manera eficiente los sistemas de

calefaccion, refrigeracion, iluminacion y electrodomésticos.



Buyer Persona

Figura 1

Buyer Persona: Maria Gonzalez. Creacion propia con Canvas

42 afos
Sexo
mujer
QOcupacién
Contador
Estado Civil

Casada

Nivel Educativo

universidad

Maria Gonzalez

Puntos de dolor

* Lamayocria de kos dispositivos inteligentes
son costosos y dificiles de configurar.
= Las spluciones actuales no siempre
funcionan bien en redes inestables.
* Cuuiere una tecnologia inchusiva, pero las
C para con
son limitadas.

:Cémo nos encuenira?

Redes Sociales:
Wigntra Pacebook i
£on unsnuncis o una publicscidn que MumEbE
» Una demoirecidn prctica del dipositho.
. didte

Emocional S

Biografia

Casada, madre de un hijo
adolescente. Vive con su madre,
quien tiene movilidad reducida.

Personalidad

Extrovertida

Ferias y Tallenes:
* Miaris podria asinkic 8 un evenko kocal sobre becnokogin,
irchaian

Planificadora i arrnrae i s

ol travince
Percepcidon de la marca
Sensible

1.Lo we como una solucisn innovadora que podria
cambiar la vida de su madre al brindarke mayor
independencia y comodidad.

2 Le parece prictico que sea compatible con cualguier
celular y red de internet, eliminando barreras
tecnologicas.

I Considera que el dispositivo e3 una inversion valiosa.
siempre ¥ cuando sea facil de instalar y usar.

& _Aprecia que el dispositive tenga un enfogue inclusivo,
electrodomesticos de farma remota. especialmente disefiado pensando en personas con

2 Aumnentar la seguridad ¥ accesibilidad en el discapacidad,

e 8 Confia mas en el producto si viene con soporte

5. Ahorrar tiempo al automatizar tareas técnico ¥ garantia

domeésticas repetitivas.

Objetivos

1. Mejorar la calidad de vida de su madre al
permitirle controlar luces, cermaduras y

Motivos de compra

* Quiere que su madre sea mds independiente en
casa

* Buscauna solucidn asequible y adaptada a las
necesidades de su familia.

+ Confia en productos respaldados por equipos que.
comprenden las necesidades de personas con
discapacidad.

Percepeién Competencia

Ala T |pero Poco -
Los dispasitivos actuales en el mercado son percibidos
como muy avanzados. pero muchas veces no estan
dizefiados especificamente para personas con
discapacidad. Maria considera que la competencia no
prioriza la accesibilidad y facilidad de usa.
Costo Elevada:

La mayoria de Las opciones disponibles tienen precios
altos: lo gue las hace inaccesibles para farmilias con
presupuestos limitados. Maria siente que los productos
existentes no pustifican su costo en t@rminos de valor y
personalizacidn.

Dificultad en la Instalacidn:
Las soluciones actuales suelen requerir conocimientos
tecnicos avanzados para la instalacian y configuracidn, ko
cual puede ser una barrera significativa para ella.

Soporte Técnico Deficients:
Algunas productos de la competencia carecen de un
soporte postventa adecuado, dejando a los usuarios sin
ayuda cuando enfrentan problemas técnicos

Enfogque Generalizado:
Los productos de la competencia tienden a ofrecer

soluciones genéricas que no se ajustan a las necesidades
especificas de personas con discapacidad o sus familias.




Como se muestra en la figura 1, perfil de Buyer Personas: Maria Gonzélez, es una mujer

de 42 afios casada, madre de un hijo adolescentes, y cuidadora de su madre, quien tiene movilidad

reducida. Maria tiene vivienda propia y estd interesada en implementar soluciones de domética

para mejorar la calidad de vida de su familia y optimizar la eficiencia energética en el hogar.

R/
L X4

e

e

X3

K/

Pensamientos. - Laura, de 34 afos, considera que la domdtica es una herramienta
innovadora que puede simplificar las tareas diarias y mejorar la calidad de vida. Cree
que, si logra integrarla correctamente en su hogar, podra disfrutar de mayor comodidad
y eficiencia. sentimientos: Laura siente que incorporar estas tecnologias podria
brindarle mas tiempo libre y mayor control sobre su entorno, lo que aliviaria las tareas
cotidianas y permitiria a su familia disfrutar mas de su tiempo juntos.

Escuchar. - comentarios de terceros: Un amigo cercano le mencion6 que instalar
dispositivos de domética en su hogar le ha permitido ahorrar tiempo y energia. Este
testimonio fortalece la intencion de Laura de explorar soluciones similares para mejorar
su calidad de vida.

Ver. - Observaciones: Laura ha visto diferentes dispositivos domoticos en tiendas y
anuncios online, donde le ofrecen productos con varias funcionalidades, precios y
opciones de personalizacion. Esto le ayuda a comprender mejor las alternativas
disponibles y la tecnologia que podria adoptar en su hogar.

Decir y hacer. - comportamientos: Laura estd entusiasmada por conocer mas sobre las
soluciones domoticas y estd dispuesta a investigar como estas podrian implementarse
en su hogar. Expresa su interés en adquirir dispositivos como Alexa o Google Home
para comenzar a experimentar con estos avances tecnologicos.

Desafios. - problemas y obstaculos: Aunque Laura esté interesada en implementar estas
soluciones, enfrenta varios desafios, como el costo inicial de la tecnologia y la
instalacion, que podria ser un obstaculo. Ademas, teme que la infraestructura eléctrica
en su area no sea adecuada para soportar de manera estable estos dispositivos. También
tiene dudas sobre la seguridad de los datos personales manejados por los dispositivos.
Beneficios. - ventajas percibidas: Laura ve multiples beneficios en la adopcion de la

domotica, como la optimizacion del tiempo al automatizar tareas cotidianas, el ahorro
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en consumo energético y la mejora de la seguridad en su hogar.

Mapa de Empatia
Figura 2
Mapa de Empatia
Mapa de empatia
Usuario: Nadia Freire Escenario: Soluciones de domotica.

Piensa que es innovador y que
sabiendo utilizarla de la manera
correcta es un beneficio a largo
plazo.

Siente que su vida seria mucho mas
facil y le quedaria tiempo.

=ra

Observar en locales
Que existe algo parecido como comerciales, vender
Alexa que por comando de voz dispositivos Alexa de todo tipo
facilita ciertas cosas que se le . de caracteristicas y valores.
pregunta o pide. Observar anuncios que

ofrezcan este tipo de
Un amigo dice que ese soluciones domdoticas con sus
dispositivo que tiene llamado explicaciones y valores.

Alexa le ayuda mucho a
economizar su tiempo.

Quiero ver como se implementa.
Quiero probarlo.

Quiero saber todo sobre su
funcionamiento.

Quiero comprarlo y usarlo.

Dinero. Optimizacion de tiempo.
Energla electrica en el pals. Ahorro de energla.
Equipos e ir iones que ser iten. Seguridad y tranquilidad.

Como se muestra en la figura 2 acerca del mapa de empatia, estd identificado por una

persona de sexo femenino con una edad de 34 afios, en donde nos indica que;

% Pensar y Sentir; Pensamientos: Nadia considera que la tecnologia domotica es
innovadora y reconoce que, si se utiliza correctamente, puede traer beneficios a largo
plazo; Sentimientos: Nadia siente que su vida seria mucho mas fécil si integrara estas
soluciones tecnologicas, lo que le permitiria tener mas tiempo para otras actividades.

+» Escuchar; Comentarios de terceros: Un amigo le menciona que su dispositivo Alexa le
ha ayudado significativamente a economizar tiempo, lo que refuerza el interés de Nadia
en probar estos dispositivos.

% Ver; Observaciones: Nadia ha visto que en locales comerciales se venden dispositivos
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de Alexa con distintas caracteristicas y precios, lo que le da una idea clara de las
opciones disponibles. Ademads, observa anuncios que promueven soluciones
domoticas, detallando sus caracteristicas y precios, lo que le permite comparar y
entender mejor lo que podria adquirir.

Decir y Hacer; Comportamientos: Nadia expresa un claro interés en probar y
experimentar con la tecnologia. Quiere ver como se implementa en su vida cotidiana,
informarse a fondo sobre su funcionamiento, y comprar el dispositivo para comenzar a
utilizarlo.

Desafios; Problemas y obstaculos: Nadia enfrenta algunos desafios al considerar la
adopcion de soluciones de domética: Dinero: El costo de los dispositivos y la
instalacion puede ser una barrera, especialmente si no tiene claro si la inversion valdra
la pena; Energia eléctrica en el pais: Las interrupciones o problemas con el suministro
de energia eléctrica pueden generar dudas sobre la viabilidad de los dispositivos de
domotica, ya que muchos dependen de la energia constante; Equipos e instalaciones
necesarias: Los dispositivos de domdtica requieren una instalacion técnica y de
infraestructura, lo cual podria generar complicaciones si no cuenta con los recursos
adecuados.

Beneficios. - Ventajas percibidas: Nadia visualiza varios beneficios al adoptar
soluciones de domdtica como optimizacion del tiempo, ahorro de energia, tranquilidad

y seguridad.



22

Identificacion de la Problematica

Ecuador enfrenta varios problemas en el segmento de hogares que estan directamente
relacionados con el consumo de energia, la seguridad, y la adopcion de tecnologia avanzada. Estos
problemas no solo impactan la calidad de vida de las familias ecuatorianas, sino que también
representan dreas donde la domotica puede ofrecer soluciones innovadoras. A continuacion, se

presentan cinco problemas especificos dentro del segmento:
S problemas del segmento:

e Inseguridad en los Hogares.

La inseguridad es una preocupacion creciente en Ecuador. Un 68% de los ecuatorianos
identifican la inseguridad como su principal problema, mientras que la tasa de robos en domicilios
ha aumentado considerablemente en los ultimos afios (INEC, 2023). La implementacién de
tecnologias dométicas, como cdmaras de seguridad y alarmas conectadas a dispositivos moviles,
permite a los usuarios monitorear y proteger sus hogares de manera proactiva (Ministerio de
Gobierno, 2023).

e Cirisis Energética y Ahorro de Energia.

En el contexto de cortes de energia y limitaciones de suministro, Ecuador ha visto un
crecimiento del 20% en su consumo eléctrico en la Ultima década, presionando ain mas su
infraestructura energética (Ministerio de Energia y Minas, 2023). Los sistemas de domotica
ofrecen una solucion eficiente, ya que permiten controlar el uso de luces y electrodomésticos
automaticamente, ayudando a reducir el consumo y a contribuir con la sostenibilidad energética.

e Falta de Automatizacion en los Hogares.

A pesar de los beneficios, la adopcion de la automatizacidon doméstica sigue siendo baja en
Ecuador; menos del 10% de los hogares han implementado alglin tipo de domética, (Primicias,
2024). Esta baja adopcion puede atribuirse a la percepcion de costos elevados y a la falta de
informacion, aunque la disponibilidad de soluciones mas accesibles sugiere una oportunidad de
crecimiento en este mercado.

e Costos de Energia y Presion Financiera.

Los costos de electricidad suponen una carga financiera significativa para las familias. Los
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sistemas domoticos pueden reducir el consumo energético hasta en un 30%, lo que representa un
ahorro considerable en las facturas mensuales de electricidad, especialmente relevante en un
contexto de precios al alza en Ecuador (International Energy Agency, 2022).

e Interés Creciente en Tecnologia Avanzada.

En los ultimos afos, el interés por tecnologias avanzadas ha aumentado notablemente en
Ecuador. Aproximadamente el 45% de los ecuatorianos estdn interesados en soluciones
tecnologicas que incrementen la comodidad y eficiencia en sus hogares, lo que abre el mercado
para dispositivos de domotica, como asistentes de voz y controles automaticos de luz y temperatura

(Statista, 2022).
Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

De estos problemas, la inseguridad en los hogares, junto con el ahorro energético en
tiempos de crisis, representa la mayor oportunidad de negocio. La integracion de tecnologia
domoética que ofrezca tanto seguridad como eficiencia energética es especialmente atractiva en
Ecuador, donde los ciudadanos buscan soluciones para proteger sus hogares y reducir los costos
de energia. Estas caracteristicas hacen de la domotica una opcidon de alto valor agregado que
responde a necesidades urgentes y actuales en el mercado ecuatoriano (Ministerio de

gobierno,2023;International Energy Agency,2022).

Propuesta preliminar (Fase 3 Ideacion — Innovacion e Impacto Social).

El proyecto de domotica en viviendas tiene como objetivo principal integrar tecnologias
avanzadas para automatizar y controlar diversos sistemas del hogar, mejorando asi la calidad de
vida de los residentes. La idea surge de la necesidad de crear hogares mas eficientes, seguros y
comodos, aprovechando las innovaciones tecnologicas disponibles en el mercado.

La innovacidn en este proyecto se centra en la implementacion de los sistemas inteligentes
que permitan la gestion automatizada de:

¢ ITluminacion. - Control de luces mediante sensores de movimiento y aplicaciones

moviles.

R/

% Climatizacion. - Regulacion automatica de la temperatura y la humedad para optimizar



24

el consumo energético.

¢ Seguridad. - Sistemas de alarmas conectados a dispositivos mdviles para monitoreo en
tiempo real.

% Electrodomésticos. - Integracion de electrodomésticos inteligentes que puedan ser
controlados de forma remota.

¢ Eficiencia energética. - Uso de paneles solares y sistemas de gestion de energia para

reducir el consumo y los costos.

El impacto social del proyecto de domética en viviendas es significativo y abarca varios
aspectos permitiendo mejorar la calidad de vida mediante sistemas automatizados facilitando las
tareas diarias, proporcionando mayor comodidad y tiempo libre a los residentes.

% Seguridad: La implementacion de sistemas de seguridad avanzados reduce el riesgo de

robos y aumenta la sensacion de seguridad en el hogar.

¢ Accesibilidad: Las personas con discapacidades o movilidad reducida se benefician
enormemente de la automatizacion del hogar, ya que pueden controlar diversos
dispositivos sin necesidad de moverse.

¢ Sostenibilidad: La eficiencia energética contribuye a la reduccion de la huella de
carbono, promoviendo précticas mas sostenibles y responsables con el medio ambiente.

% Economia: La reduccion en el consumo de energia y la optimizacion de recursos

pueden traducirse en ahorros econdémicos significativos para las familias.

Esta propuesta preliminar establece una base solida para el desarrollo de un proyecto de

domotica en viviendas, destacando la importancia de la ideacidn, la innovacion y el impacto social.
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Idea de Negocio

Lean Canvas

Figura 3

Lean Canvas

Lean Canvas

“ 2,
SOLUCIONES R ] 7 -
Desaolodesemascedoraia PROPUESTA DE VALOR SEGMENTOS DE

PROBLEMAS UNICA VENTAJA DIFERENCIAL CLIENTES
. Solucién de domética El servicio se va a especificar en la
P"rggt‘-g‘fl;? Necf.'dgg‘lge asequible, facil de usar y Soluciones de dométicas ciudad de Quito, buscando llegar a
viviel satraﬁu desistemas que permite controlar la personalizadas con soporte Varios sectores y sus alrede~dores.
automatizados (por ejemplo, seguridad, el consumo técnico local altamente Personas entre 25 a 50 afios,
camaras, alarmas, control de energético y la comodidad especializado Personas con discapacidad de

acceso).

+ Problema 2: Altos costos de del hogar desde un
energiay poco control sobre el
consumo de electricidad.

+ Problema 3: Escasa
disponibilidad de soluciones
personalizadas de domética

la escasa disponibilidad de soluciones personalizadas de domética accesibles. La propuesta de
valor esta dirigida a diferentes segmentos de clientes: personas entre 25 a 50 afios, personas con
discapacidad de movilidad reducida, personas con estudios superiores y negocios que buscan
comodidad y seguridad. La solucidon propuesta se basa en sistemas de domotica que permiten el

control de luces, electrodomésticos, camaras de seguridad, y consumo energético a través de

movilidad reducida, que cuenten

: oy dispositivo movil. con estabilidad laboral e ingresos
i Costosa. altos y medios, personas con
Concepto de alto nivel estudios superiores.
Apple crea un sistema Negocios que buscan mejorar la
accesibles para los hogares altam%réte integr?_dq (iPI’lone u ficiencia energética y la seguridad
ecuatorianos. ex;;eriéﬁgi:o ellumslégr% A mediante la automatizacion.
permitirles controlar varias Client
funaone'fj a tra\(gs de un solo ientes
i i ispositivo. &
Aiternativas existentes Las soluciohes dé domética Adultos de 25 a 50 afios
funcionan de manera similar, con ingresos medios y altos.
Samsung SmartThings permitiendo que los usuarios Personas con interés en la
Honeywell Home controlen y automatizen su tecnologia y la comodidad
hogar de manera centralizada en el hogar
Tuya Smart 3 través de una app en su ; ol
Lutron Electronics teléfono movil o por medio de Negoglqs que imp! ementen
asistentes de voz como Alexa o domética y que su interes
Google Home. sea la seguridad del mismo.

CresmsmensorTon
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dispositivos mdviles, con integracion a plataformas como Google Home y Amazon Alexa.

El modelo de negocio se basa en diversas fuentes de ingresos, incluyendo la venta de
dispositivos domoticos, servicios de instalacion, mantenimiento y soporte técnico, asi como
suscripciones mensuales para servicios adicionales. Los canales para llegar a los clientes incluyen
venta online, distribuidores locales, y alianzas con desarrolladores inmobiliarios. Las métricas
clave para medir el éxito incluyen la cantidad de clientes activos, la tasa de conversion de leads, la
satisfaccion del cliente y la retencion a largo plazo. La estructura de costos involucra la adquisicion
de hardware, el desarrollo de software, costos operativos y de marketing, asi como los gastos

logisticos asociados a la entrega de productos.
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Propuesta de prototipo 1

Colorimetria

La combinacion de colores elegida incorpora una estética tecnoldogica moderna y estd
especialmente disefiada para sistemas domésticos inteligentes. La eleccion de tonos oscuros y
pasteles proporciona una experiencia visual discreta y crea asi un ambiente relajante y agradable

para los usuarios.

Figura 4

Paleta de colores

En base a la paleta de colores mencionada en la figura N 4, la combinacion de colores que
se aplicara en la app sea visualmente atractiva para los usuarios, asi como los acabados y colores
de letras que complementaran la interfaz del uso del aplicativo.

Fondo: Un degradado sutil de azul oscuro a negro, evocando profundidad y elegancia.

Logotipo: Blanco con toque de azul claro, que resalta la identidad visual y refuerza la
sensacion de innovacion.

Texto: Blanco para asegurar claridad a la app.

Tipografia

Para este sistema de domdtica que incorpora colores como azul eléctrico, blanco y gris

claro, la tipografia moderna y funcional es crucial para reforzar la experiencia de usuarios y
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trasmitir los valores del producto.

Por qué elegir Roboto:

Claridad y legibilidad: Similar a Helvética, Roboto destaca por su claridad, asegurando que
la interfaz sea facil de leer, incluso en pantallas pequeas o en condiciones de iluminacion variable.

Neutralidad y modernidad: Su disefio limpio y ligeramente geométrico combina
perfectamente con la estética tecnologica del prototipo, complementando los colores azul eléctrico,
blanco y gris claro.

Consistencia visual: Disefiada por Google, Roboto estd optimizada para ofrecer una
apariencia consistente en multiples dispositivos y tamanos de pantalla, garantizando una
experiencia fluida para el usuario.

Optimizacion para aplicaciones digitales: Su estructura moderna es ideal para tutoriales
integrados, guias interactivas y aplicaciones méviles como las que ofrece el sistema.

Adaptacion al prototipo:

Fondo: El degradado de azul oscuro a negro genera un contraste elegante con el texto
blanco en Roboto, haciendo que la informacion sea visible y profesional.

Logotipo: El uso de blanco y azul claro en el logotipo se integra perfectamente con la

tipografia Roboto, creando una imagen de marca sofisticada.

Figura 5
Logo Solidarity Smart Home

o

SOLIDARITY_
SMART HOME
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Descripcion de Prototipo 1:

El prototipo del aplicativo se ilustra en la Figura 5, que describe las interacciones iniciales

del usuario:

Pantalla de inicio:

Formulario de ingreso mediante usuario y contrasefia.

Mensaje de bienvenida personalizado.

Opciodn para restablecer la contrasena a través de un enlace rapido y facil de usar.

Plantilla

Presenta un disefio intuitivo y moderno que organiza las funcionalidades principales, tales como:

real.

hogar.

Control de iluminacién: Manejo de focos y artefactos luminicos.
Gestion del aire acondicionado: Encendido y ajuste de temperatura.
Red inalambrica: Activacion y desactivacion del Wi-Fi.

Control de puertas y ventanas: Acciones de apertura y cierre con notificaciones en tiempo

Notificaciones directas al movil: Alertas sobre cambios o actividades importantes en el

Estas funcionalidades se adaptan a diferentes necesidades y dispositivos, incluyendo:
Purificadores de aire.

Ventiladores.

Persianas automatizadas.

Equipos de audio, entre otros.
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Figura 6

Prototipo del interfaz del aplicativo

LW

SOLIDARITY

SMART HOME

Smart Home

Es un grandioso dia para hacer lo que me pidas

e P —
@ Fogot Passwaod

Iniciar Sesion

Funcionalidad Basica del Producto:
En la figura anterior se visualiza el control de luces y persianas también con uso de comandos de
voz con Alexa o Google Home ademas podemos incluir app movil intuitiva en donde se incluyan
tutoriales integrados para control remoto, monitoreo energético basico: ademas que fomenta la

eficiencia y sostenibilidad.
Propuesta de prototipo 2

Colorimetria
Esta combinacion de colores transmite una sensacion de modernidad y tecnologia,
adecuada para un sistema de hogar inteligente, fusionando colores obscuros que resulte no invasivo

a la vista y relajante a la vista del usuario.
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Figura 7

Paleta de Colores

#202097 #oeod20

Fondo: Un degradado de azul oscuro a negro.

Logotipo: Blanco con detalles en azul claro.

Texto: Blanco.

Esta combinacién de colores transmite una sensacion de modernidad y tecnologia,

adecuada para un sistema de hogar inteligente fusionando
Tipografia

Helvética proporciona una apariencia consistente en todos los dispositivos y tamafios de
pantalla, lo cual es esencial para una experiencia de usuario consistente en los sistemas de
automatizacion del hogar. La fuente Helvética es una opcion popular para proyectos de domética
por varias razones:

Claridad y legibilidad: Conocida por su claridad y legibilidad, Helvética es ideal para
informacion que requiere una interfaz de usuario facil de leer y de rapida comprension.

Neutralidad y versatilidad: Helvética tiene un disefio neutro y versatil que no distrae al
usuario. Esto es especialmente util en aplicaciones de domdtica donde la funcionalidad y la
eficiencia son prioridades.

Estética moderna: El disefio limpio y moderno de Helvética esta perfectamente alineado
con la tecnologia avanzada y la estética del hogar inteligente, creando una sensacion de innovacion
y sofisticacion.

Consistencia: Desde su creacion en 1957, Helvética ha sido un tipo de letra confiable y

ampliamente utilizado. Su uso en muchos proyectos exitosos lo convierte en una opcion segura y
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probada.
En resumen, Helvética es una excelente opcion para proyectos de domotica debido a su
legibilidad, neutralidad, estética moderna, consistencia y confiabilidad, lo que resultara amigable

y de facil manejo para el usuario.
Logo

Como se visualiza en la Figura 2, la fusion de sistemas inteligentes y vivienda crean una
red de informacion interconectada, una excelente idea para resolver problemas de desperdicios de
energia, automatizacion de dispositivos entre otros, en la figura se muestra el prototipo de logo
para que el que se consideraron representaciones graficas importantes, por un lado la casa que
significa el hogar y la comodidad que brinda, las redes que atraviesan como un sistema logico y
coordinado que conecta al usuario con el hogar y el foco como una gran idea para atacar y reducir
problemas de ahorro y automatizacion de dispositivos en el hogar.

Figura 8

Logo Smart Home

Prototipo

El prototipo se resume en las siguientes imagenes, de manera general son las
visualizaciones que tiene el usuario en el manejo del aplicativo, un ingreso mediante un usuario y
contrasefia con un mensaje de bienvenida, en el caso de olvidar la contrasefia un link para

restablecer la contrasefia de manera rapida y concreta.
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Figura 9
Prototipo del interfaz del aplicativo

I

Ingresar

Olvide mi conirasena

/

En la segunda imagen en mencidn se visualiza la pantalla principal con las diferentes

A

funcionalidades entre las que se pueden considerar el manejo de focos o artefactos de iluminacion,
control del aire acondicionado, encendido y apagado de la red inaldmbrica, control de puertas y
ventanas con notificaciones directas al teléfono, todas estas funcionalidades dependeran de la
necesidad y acceso a los diferentes dispositivos usados como purificadores de aire, ventiladores,

persianas, dispositivos de audio entre otros.



Analisis del Macroentorno — PESTEL

Figura 10

Andadlisis PESTEL

P

Politico

-Regulacién de
privacidad y
seguridad: Protege
a los usuarios la
utilizacién de sus
datos, informacién
personal, sea
restringida esta
informacién.

-Estabilidad del
gobierno: Genera
confianza en el
mercadoy
muestra
estabilidad
financiera

-Normativa en
seguridad abarca la
manipulacion de
materiales
peligrosos,
prevencién de
riesgos laborales

E

E
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L

Econémico Ecolégico Legal
-Tasa de empleos: Se -Estilo de vida: Habitos,  -Compra e instalacién -Ahorro de energia En -Reglamento
define al compor digitales la domética se puede Electrotécnico para Baja
la pr idad de de las como: Google Home, llegar a ahorrar un39%  Tension (REBT): Es un
los trabajadores. personas para Amazon en calefaccion, un 27% reglamento de obligado
satisfacer sus de agua caliente, un cumplimiento que
-Inflacién de precios: Las necesidades. ~Tecnologia en 12% en prescribe las
empresas experimentan iluminacion: electrodomésticos, un condiciones de montaje,
alza de precios en -Demografia: Personas Herramientas y técnicas 9% en iluminaciényun  explotacién y
materias primas, mano apartirde 25 afios con  para la creacion y 2% en aire mantenimiento de
de obra, y a los una de luz instalaciones de baja
, Ingresos y en este caso, tension.
incremento de precio en medios a altos. prendido- apagado -Reduccion de
los productos. automaticoy desperdicios con -Reglamento de
-Inseguridad: prog; en el uso de Infraestructuras
-Crisis econdmica: Praecionmedane material: Se emplean Comunes de
alarmas, censores, etc. -Sistema domético T A
Dificultad para proyectos eahieads: £n las de
de inversién, acceso al X = del suelo y datos (ICT): Real Decreto
-Tendencias en el instalaciones se . 1d
créditoy capital paralas 0 cado; Sistema utilizan cables, parala ~ Meteorolégicos para =-lieub) ":,' ©
Culinzn) inteligente, controla y transmision de seal  establecer la cantidad Skl n e
de agua necesaria y aprueba el Reglamento
maneja aspectos del entre los usuarios y los regulador de (a5
-Servicios adicionales hogar desde una dispositivos. evitar desperdicios. eg!
2 / infraestructuras
de reparacién o aplicacién movil.
mantenimiento: = i ” 5::‘(""5 dIG o
i S telecomunicaciones
Inversién de costos -Satisfaccion del cliente:  centralizada: de carbono: Mediante RN
para la prevenciony Felicidad de los Funciones y recursos el control de eEmasEs
roteccién de los & inaci
ge i consumidores con el delared que se lliminadidny los tiecomisicadan e sl
. servicio y producto de la interior de las
- empresa. controlados por nodos  no permanezcan edificadi
-Suscripciones centrales. siempre conectados. ones
mensuales: Plan de
Pagos recurrentes una
cuota fija mensual, para
tener un servicio

El estudio del analisis PESTEL nos va a ayudar a identificar los factores externos que

pueden afectar su desarrollo, detectar amenazas y oportunidades, dependiendo los resultados, se

toman decisiones y se realizan estrategias para implementarlas y que el servicio que se va a

desarrollar sea todo un éxito.



Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Figura 11

5 Fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERZAS DE

PORTER

AAL

Amenaza de
nuevos
competidores
entrantes
(Impacto: Moderado)

+ La bajo barrera de
entrada en el
mercado de
domética y la
disponibilidad de
tecnologia global

permiten que nuevas ,

empresas
incursionen
facilmente.

.

La diferenciacién
mediante precios
accesibles y
personalizacion
puede reducir su
impacto.

Poder de
negociacion de
los proveedores

(Impacto: Moderado)

« Amplia oferta de
proveedores
internacionales
permite negociar
condiciones.

Dependencia de
importaciones
puede generar
desafios
logisticos y de
costos.

Poder de
negociacién
de los clientes

(Impacto: Moderado a Alto)

* Los clientes tienen
un poder
considerable
debido a la
competencia y a la
existencia de
alternativas , como
productos DIY.

¢ La personalizacion
y paguetes
accesibles mitigan
su influencia.

—
<4==

Amenaza de
nuevos
productos
sustitutos

(Impacto: Moderado)

» Alternativas como
enchufes
inteligentes bdsicos
o sistemas DIY
pueden sustituir
soluciones
integrales, aunque
con menos
personalizacién y
funcionalidad.

» La propuesta
presentada se
centra en ofrecer
una mayor
integracion y
personalizacién
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1

Rivalidad entre
los competidores

(Impacto: Alto)

* Competidores
como Smart
Home Ecuador y
Control4 Ecuador
dominan el
mercado,
incrementando la
rivalidad en el
sector.

* El enfoque en
accesibilidad y
sostenibilidad
permite lograr
una
diferenciacion.

El modelo de las 5 Fuerzas de Porter es una herramienta estratégica que permite evaluar

las condiciones competitivas del emprendimiento en el mercado de soluciones de domdtica para
el afo 2025 en el Distrito Metropolitano de Quito. Este andlisis facilita la identificacion de factores
clave que podrian influir en el posicionamiento, desarrollo y sostenibilidad de nuestra propuesta
de negocio, enfocada en soluciones accesibles, personalizadas y sostenibles. A continuacion, se

detalla el impacto de cada fuerza en el entorno de nuestro proyecto

Amenaza de nuevos competidores entrantes

El mercado de domotica en Quito estd en crecimiento, con barreras de entrada
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relativamente bajas debido a la accesibilidad tecnoldgica y la ausencia de regulaciones estrictas.
Esto fomenta el ingreso de nuevas empresas, aumentando la competencia. Sin embargo, la
diferenciacion radica en ofrecer paquetes econdmicos y personalizados que se adaptan a las
necesidades especificas de los clientes, lo que nos otorga una ventaja competitiva para captar

segmentos desatendidos. Impacto: Moderado.
Poder de negociacion de los proveedores

La mayoria de los insumos necesarios, como dispositivos Alexa, Google Nest y sensores
inteligentes, son importados de proveedores internacionales, lo que genera cierta dependencia
logistica. A pesar de esto, la presencia de distribuidores locales de hardware electronico ofrece
alternativas para diversificar las fuentes de suministro y reducir costos. Esto equilibra el poder de

negociacion de los proveedores, evitando una dependencia excesiva. Impacto: Moderado.
Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tienen un poder considerable, impulsado por la amplia oferta de productos y
la existencia de alternativas como sistemas DIY. Para mitigar este poder, el modelo de negocio se
enfoca en fidelizar clientes mediante paquetes accesibles, personalizables y enfocados en
soluciones especificas, como el ahorro energético y la accesibilidad para personas con capacidades
diferentes. Esto posiciona la propuesta como una opcion atractiva y diferenciada en el mercado.

Impacto: Moderado a Alto.
Aumento de nuevos productos sustitutos

El mercado ofrece alternativas mas simples y economicas, como bombillas inteligentes y
enchufes Wi-Fi, que representan soluciones parciales frente a nuestra propuesta integral. Aunque
estas opciones son populares, carecen de la integracidon, personalizacion y soporte técnico que
nuestro emprendimiento ofrece. Este diferencial permite competir eficazmente al atraer a clientes

que buscan calidad y soluciones completas. Impacto: Moderado.
Rivalidad entre los competidores

El mercado local incluye competidores establecidos, como Smart Home Ecuador y

Control4 Ecuador, que ofrecen servicios avanzados. Sin embargo, el enfoque en precios accesibles
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y personalizacion permite diferenciar la propuesta, especialmente entre clientes que buscan
soluciones econdémicas sin comprometer la calidad. La innovacion y el enfoque en eficiencia

energética fortalecen nuestra posicion en el mercado frente a la competencia. Impacto: Alto.

Figura 12
Matriz FODA

MATRIZ FODA

Debilidades

1.Dependencia de importaciones: Aumenta
costos y riesgos logisticos.
2.Desconocimiento del publico: Percepcion
de que la domatica es costosa o compleja.
3.Presupuesto limitado: Restricciones para
marketing y desarrollo inicial.
Fortalezas . Oportunidades
« Alta demanda de seguridad: Creciente
preocupacion por proteger hogares.
« Interés en tecnologia: Popularidad de

« Soluciones personalizadas: Paquetes
accesibles y adaptados a necesidades
especificas (seguridad, ahorro energético).

+ Innovacion tecnologica: Sistemas de asistentes como Alexa y Google Home.
eficiencia energética y seguridad avanzada *» Mercado poco desarrollado:  Baja

con monitoreo en tiempo real. J adopcion de domotica en Ecuador, con
« Equipo técnico calificado: Experiencia en amplio margen para crecer.

ingenieria eléctrica, domotica y soporte
técnico

Amenazas

1.Competencia consolidada: Empresas locales
con base de clientes establecida

2. Alternativas econdmicas: Productos parciales
como bombillas inteligentes.

3.Fluctuaciones cambiarias: Impacto en costos
por depander de importaciones.

Matriz FODA para la empresa de domotica, identificando fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Esta herramienta permite evaluar la situacion interna y externa de la
organizacion. La matriz es clave para analizar los recursos disponibles y los factores del entorno

que podrian influir en el desarrollo del negocio.
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Figura 13
FODA Cruzado

FODA CRUZADO

FO (Fortalezas + DO (Debilidades + FA (Fortalezas + DA (Debilidades +
Oportunidades) Oportunidades) Amenazas) Amenazas)

« Aprovechar el enfoque en

lizaci ibilidad « Implementar programas de « Diferenciarse de la competencia 1.Mitigar riesgos logisticos
rsonalizacion y accesibilidat e i : i
be tar el i 'Y &5 del 45% di capacitacion y demostraciones para establecida con paquetes estableciendo alianzas con
ra captar el interés del e "
:aa P d b que los consumidores entiendan los personalizados y accesibles que proveedores nacionales e
los consumidores que buscan
& . : beneficios y la practicidad de la incluyan soporte técnico integral. internacionales confiables.
ecnologia avanzada.
Dlser\a(?::am anas educativas domotica. = Enfocar la innovacion en 2.Disenar campanas de marketing
. ucativ
1t T facilidad d « Diversificar las fuentes de suministro eficiencia energética y seguridad, dirigidas a educar a los
e resalten la facilidad de uso, 2
lq;; . econmlnlicos l: trabajando con distribuidores respondiendo a las consumidores sobre el retorno
I
idad dif y| d locales para reducir costos y preocupaciones clave de los de Inversion a largo plazo de los
ridad como diferenciadores
s?gu ! depender menos de importaciones. hogares ecuatorianos. sistemas domoticos.
clave.
Utilizar la experlencia del « Disenar planes de financiamiento o « Disenar estrategias para competir
« Utilizar la experiencia
ipot ecn‘pco ataearrol pagos a plazos que mitiguen las con alternativas economicas,
ul i i rollar X
e barreras economicas para los como promaociones de pruebay
soluciones integrales que se g
destaquen fr sn?e a h clientes. planes de actualizacion
uen fr 5
rogresiva.
competidores basicos. prog

Matriz FODA cruzada, mostrando la combinacion estratégica de los elementos internos y
externos para generar estrategias FO, DO, FA y DA. Esta matriz facilita la formulacion de planes
de accién especificos al vincular los factores internos con las condiciones del entorno. Es un

método practico para transformar debilidades y amenazas en oportunidades de mejora.
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Validacion de Viabilidad - Deseabilidad

Investigacion de Mercado

Poblacion (mercado objetivo)

La poblacion objetivo para la investigacion de mercado de Smart Home esta conformada
por individuos ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito, cuya poblacion total asciende a
1.763.000 habitantes, distribuidos entre areas urbanas y rurales. Sin embargo, no toda esta
poblacion forma parte del publico objetivo de nuestra investigacion.

El enfoque principal se centra en personas adultas, con o sin discapacidades, y en familias
que podrian beneficiarse de soluciones tecnoldgicas para el hogar. En particular, se consideran
individuos con movilidad reducida o discapacidades que afectan su calidad de vida y que podrian
mejorar su accesibilidad, comodidad y eficiencia energética a través de la domdtica y otras
innovaciones tecnoldgicas.

Se excluyen del publico objetivo nifios y otros grupos que no tienen capacidad de decision
en la adopciodn de estas soluciones.

De acuerdo con célculos estimados, el publico objetivo se reduce a aproximadamente
171.892 personas, considerando tanto a adultos con discapacidades como a familias interesadas en
implementar estas tecnologias.

Muestra

Para calcular el tamaio de la muestra para una poblacion finita, vamos a utilizar la formula
proporcionada. La poblacion objetivo en este caso es el Distrito Metropolitano de Quito la cuél es
171.892, considerando un nivel de confianza del 90%

Formula del Tamano de Muestra:

N.Zg.p.q
e N—-1+Z%p.qg

Donde:
n = Tamafio de muestra buscado
N = Tamaiio de la poblacion o universo

Z = Paradmetro estadistico que depende del nivel de confianza
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p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)
q = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado (q = 1-p)

e = Error de estimacion maximo aceptado

Datos para el calculo

1.- Tamafio de la poblacion (N): 171.892

2.- Nivel de confianza: 90% por lo tanto Z= 1.64
3.- Proporcion esperada: p = 0.5

4.- Margen de error de estimacion maximo aceptado: e: 10% = 0.10

Sustitucion de valores

171.892 (1,64)%x 0,5 x 0,5

"= 0,10)2 x (171.892 — 1) + (L,64)2x 0,5 x 0,5

_ 171.892 x 2,6896 x 0,25
n= 0,01 x171.891 + 2,6896 x 0,25

115.580,181

"= 17195824

n = 68

Resultado:

La muestra calculada asegura que un nivel de confianza del 90%, con un error de 10%,
como resultado se obtuvo 68 sujetos de estudio. Esta muestra es representativa y fiable para la

investigacion planteada.
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Instrumento de Recoleccion de Informacion

Para la recoleccion de informacion, se utilizd una encuesta estructurada, seleccionada
debido a su capacidad para obtener datos tanto cuantitativos como cualitativos de manera eficiente.
Este instrumento permite conocer las percepciones, necesidades y preferencias de los
consumidores en relacion con las soluciones de domética en el Distrito Metropolitano de Quito, el
mercado objetivo del proyecto.

La encuesta fue disefiada con preguntas cerradas, de opcion multiple y escala Likert,
abordando areas clave como producto, precio, punto de venta y promocion. Ademas, se incluyeron
preguntas demograficas para segmentar los datos y analizar el perfil del consumidor, tales como
edad, nivel socioecondémico, y familiaridad con la tecnologia.

El uso de este instrumento fue adecuado ya que permite obtener una gran cantidad de
informacion de una manera estructurada y sistematica, facilitando el anélisis estadistico y la
interpretacion de los resultados. A través de las respuestas, se busca validar la viabilidad y
aceptacion de la propuesta de negocio basada en soluciones accesibles y personalizadas de
domotica. El cuestionario completo, con todas las preguntas y escalas utilizadas, se incluye en el

Anexo 1 de este documento.

Analisis de Resultados

Figura 14
Edad de los clientes

éCual es su edad?

17%  1a%

W A) Menos de 25 afios
M B) 25-35 afios

C) 36-50 afios

D) Mas de 50 afios
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Los resultados indican que las personas mayores de 50 afios tienen la menor representacion,
mientras que la mayoria de los encuestados se encuentra en el rango de 25 a 35 afios, lo que sugiere
un interés significativo en el tema del estudio por parte de este grupo. Los jovenes especificamente
de 25 afios también presentan una representacion menor, lo que podria ser util para segmentar
estrategias dirigidas a captar su interés o comprender su menor participacion.

Figura 15

Nivel de Ingresos

¢éCual es su nivel de ingresos mensuales?

H A) Menos de $500

= B) $500-$1,000

= C) $1,001-$2,000
D) Mas de $2,000

La mayoria de los encuestados, con un 43%, tiene ingresos mensuales que oscilan entre
500 y 1000 dolares, lo que indica que este rango de ingresos representa al grupo predominante en
el estudio. Le sigue un 31% de personas con ingresos inferiores a 500 dolares, lo que refleja una
proporcion significativa de participantes con ingresos bajos. Por otro lado, un 24% de los
encuestados reporta ingresos entre 1000 y 2000 ddlares, representando un sector moderado dentro
del analisis. Finalmente, solo el 2% de los participantes tiene ingresos superiores a 2000 dolares,
destacandose como la minoria mas pequena en el estudio. Estos resultados muestran una marcada
concentracion de participantes en los rangos de ingresos medio-bajos, lo que podria estar

relacionado con el contexto socioecondmico o las caracteristicas especificas del grupo analizado.
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Figura 16
Tipo de Vivienda

¢éVive en una casa o departamento propio o alquilado?

m A) Propio
m B) Alquilado

La mayoria de los encuestados, con un 54%, vive en una vivienda propia, mientras que el
46% reside en una casa o departamento alquilado. Esto indica que una ligera mayoria de los
participantes cuenta con propiedad sobre su vivienda, lo que podria reflejar estabilidad economica
o condiciones favorables para la adquisicion de bienes inmuebles. Por otro lado, el porcentaje
significativo de personas que viven en alquiler sugiere que una proporcion considerable de la
poblacion atin depende de esta modalidad, probablemente debido a factores como ingresos, estilo
de vida o ubicacion geografica. Estos resultados muestran una distribucion relativamente

equilibrada entre ambos grupos, con una leve predominancia de propietarios.

Figura 17

Interés del producto

éEstaria interesado/a en implementar un sistema de
domdtica en su hogar?

mA) Si
M B) No




44

La gran mayoria de los encuestados, con un 90%, expresé interés en implementar un
sistema de domotica en su hogar, mientras que solo un 10% manifestd no estar interesado. Esto
refleja un alto nivel de aceptacion hacia la integracion de tecnologia en las viviendas, lo que podria
estar relacionado con el deseo de aumentar la comodidad, seguridad y eficiencia energética en el
hogar. El bajo porcentaje de personas que no estan interesadas puede deberse a factores como
desconocimiento, costos percibidos o falta de necesidad inmediata. Estos resultados sugieren una

clara tendencia hacia la modernizacion tecnologica en el entorno doméstico.

Figura 18

Clasificacion de los dispositivos

Clasifique los dispositivos que le gustaria controlar
mediante un sistema de domdtica segun su importancia

| | | | | |
0 S 10 15 20 25 30

Persianas Electrodomésticos Camaras de seguridad  m Luces

El dispositivo mas deseado son las luces, con un 33%, destacandose como la opcion
preferida por la mayoria, probablemente debido a factores como comodidad, ahorro energético y
facilidad de uso. Le siguen las camaras de seguridad, mencionadas por el 29% de los encuestados,
reflejando un interés considerable en mejorar la seguridad en el hogar. El control de
electrodomésticos ocupa el tercer lugar, con un 24%, indicando un interés moderado, aunque
menos predominante, en la automatizacion de estos dispositivos. Finalmente, las persianas son

mencionadas por el 14% de los participantes, siendo el dispositivo con menor preferencia.
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Figura 19

Beneficios de la Domética

éQué beneficios considera mas importantes en un
sistema de domdtica?

1

® A) Ahorro energético ® B) Comodidad » C) Seguridad = D) Innovacién tecnoldgica

El 31% de los encuestados considera el ahorro de energia como el beneficio mas relevante,
reflejando una creciente preocupacion por la eficiencia energética y la sostenibilidad. Le sigue un
26% que prioriza la seguridad, destacando la importancia de proteger el hogar mediante sistemas
automatizados como camaras o sensores. Un 23% valora la comodidad como el principal
beneficio, lo que indica un interés en mejorar la calidad de vida a través de la automatizacion y
facilidad de uso. Finalmente, el 20% menciona la innovacion tecnoldgica, mostrando un interés en
la modernizacion y las posibilidades que ofrecen las nuevas tecnologias en el hogar.

Figura 20

Conocimiento de la domotica

¢Conoce alguna marca o proveedor de sistemas de
domotica disponibles en el mercado?

LR
Ui No
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La mayoria de los encuestados, con un 70%, no conoce ninguna marca o proveedor de
sistemas de domotica disponibles en el mercado. Esto sugiere que una gran parte del publico atin
no esta familiarizada con las opciones disponibles o no ha explorado activamente este tipo de
tecnologia. Sin embargo, el 30% restante si tiene conocimiento de alguna marca o proveedor, lo
que refleja que hay una porcion significativa de consumidores que ya estan informados o han

tenido contacto con este tipo de productos.

Figura 21

Sugerencia del precio

¢éCual considera usted que seria un precio adecuado
para un paquete basico de domdtica?

m A) Menos de $100
= B) $100-5200

C) $201-$500

D) Més de $500

Segun los resultados, los encuestados tienen opiniones diversas sobre el precio adecuado
para un paquete basico de domotica, con la mayoria favoreciendo rangos mas accesibles. Un 41%
considera que el precio adecuado seria 1000 dolares, lo que refleja una disposicion a invertir una
cantidad significativa en tecnologia doméstica. Le sigue un 40% que considera que el precio debe
estar entre 100 a 200 dolares, lo que indica una preferencia por soluciones mas econdémicas y
accesibles. Un 16% opina que el paquete deberia costar entre 201 a 500 doélares, sugiriendo una
disposicion a pagar un poco mas por caracteristicas adicionales. Finalmente, solo un 3% esta
dispuesto a pagar mas de 500 dolares, lo que refleja un pequefio grupo interesado en sistemas mas

avanzados o con mas funcionalidades.

La encuestados esta mas inclinada a un precio mas asequible, con una mayor concentracion
en rangos de entre 100 y 500 dolares, lo que sugiere que los usuarios buscan opciones de domética

econdmicas y accesibles, pero con una disposicidon a pagar mas por sistemas de mayor calidad o
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funcionalidad.

Figura 22

Financiamiento

éConsidera importante la posibilidad de financiamiento
para adquirir estos servicios?

mA) Si
B) No

El 73% de los encuestados considera importante la posibilidad de financiamiento para
adquirir servicios de domotica, lo que resalta la necesidad de opciones de pago flexibles que
faciliten el acceso a esta tecnologia. Este alto porcentaje sugiere que, aunque los usuarios estén
interesados en la domdtica, muchos no pueden permitirse pagar el costo completo de una sola vez.
Por otro lado, el 27% que no considera relevante el financiamiento podria estar mas dispuesto a

pagar el monto total de una vez o no considera que el costo sea un obstaculo importante.

Figura 23
Adgquisicion de Paquetes

éDonde preferiria adquirir un sistema de domatica?

B A) Tienda fisica
® B) Tienda en linea

m C) Distribuidor especializado
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La mayoria de los encuestados, con un 51%, prefiere adquirir un sistema de domética en
distribuidores especializados, lo que indica que los usuarios valoran la experiencia, el
conocimiento y el asesoramiento especializado que pueden ofrecer estos puntos de venta. Le sigue
un 31% que prefiere comprar en una tienda fisica, lo que refleja la importancia de la interaccion
directa con los productos antes de tomar una decision de compra. Finalmente, el 16% opta por la
tienda en linea, lo que sugiere que una proporcion mas pequefia prefiere la comodidad de las

compras virtuales, aunque esta opcion sigue siendo relevante.

Figura 24

Tecnico Posventa

é¢Cuanto valora el contar con un
servicio técnico postventa?

B A) Muy importante

M B) Moderadamente
importante

C) Poco importante

La mayoria de los encuestados, con un 74%, considera que contar con un servicio técnico
postventa es muy importante, lo que resalta la necesidad de apoyo y asistencia continua después
de la compra de un sistema de domotica. Este alto porcentaje sugiere que los usuarios buscan
seguridad y confianza al adquirir tecnologia para el hogar, sabiendo que podran recibir ayuda en
caso de problemas o fallos. Un 22% lo considera moderadamente importante, lo que indica que,
aunque valoran el servicio, no lo consideran una prioridad absoluta. Finalmente, un 4% cree que
es poco importante, lo que refleja una pequena porcion de encuestados que tal vez no consideran

necesario el soporte postventa en comparacion con otros aspectos del producto.
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Figura 25
Medios de Difusion

éPor qué medio le gustaria informarse sobre sistemas de
domética?

W B) Anundos en internet

® C) Recomendaciones
personales

¥ D) Eventos tecnoldgicos

E) Publicidad en tv

= F) Correo electrénico

La mayoria de los encuestados, con un 41%, prefiere informarse sobre sistemas de
domdtica a través de recomendaciones personales, lo que indica que la confianza en las
experiencias de otras personas, como amigos o familiares, es un factor clave en su decision de
compra. Le sigue un 32% que se interesa por los anuncios en internet, lo que refleja la efectividad
de la publicidad digital en atraer la atencion de los consumidores interesados en tecnologia. Un
18% prefiere informarse a través de eventos tecnoldgicos, lo que muestra que algunos
consumidores valoran la interaccion directa con los productos y la posibilidad de ver
demostraciones en vivo. El 6% opta por correo personal, lo que sugiere que el marketing directo
también tiene cierta relevancia, pero en menor medida. Finalmente, solo un 3% se informa a través
de publicidad en television, lo que refleja una baja efectividad de los medios tradicionales para

este tipo de producto tecnologico.

Figura 26
Promocion de Domotica

éQué promocion le resultaria mas atractiva?

W A) Descuentos por
introducdén

m B) Paquetes promocionales

m C) Garantias extendidas
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La promocion mads atractiva para la mayoria de los encuestados es un paquete promocional,
con un 56% de preferencia. Esto sugiere que los consumidores valoran las ofertas que agrupan
varios productos o servicios, ya que podrian percibir un mayor valor al obtener mas por un precio
similar. Le sigue un 26% que prefiere garantias extendidas, lo que indica que algunos usuarios
valoran la seguridad y tranquilidad de contar con un respaldo adicional en caso de fallos o
problemas con el producto. Finalmente, un 18% se siente atraido por descuentos de introduccion,
lo que refleja el interés en promociones iniciales para probar un nuevo producto o servicio a un

precio reducido.

Figura 27
Evaluacion de Adquisicion

éQué tan probable es que adquiera un sistema de
domdtica en los proximos 12 meses?

6%
L = A) Muy probable

B) Probable

C) Poco probable

D) Nada probable
44%

La probabilidad de que los encuestados adquieran un sistema de domdtica en los proximos
12 meses muestra una tendencia positiva, pero también algunas dudas. E144% de los participantes
considera que es probable que adquieran un sistema de domdtica, lo que sugiere un interés
moderado en la tecnologia. Un 19% lo ve como muy probable, indicando que una parte
significativa estd muy interesada y probablemente comprara en el corto plazo. Sin embargo, un
31% lo considera poco probable, lo que refleja cierta cautela o falta de urgencia para adquirir estos
sistemas. Finalmente, un 6% considera que es nada probable que adquiera un sistema de domotica,
lo que muestra que un pequefio porcentaje de los encuestados no tiene intencion de adoptar esta

tecnologia.



51

Figura 28

Recomendacion del Sistema

¢Recomendaria un sistema de domética a conocidos?

mA)Si
m B) No

La gran mayoria de los encuestados, con un 90%, estaria dispuesta a recomendar un sistema
de domdtica a sus conocidos, lo que refleja una alta satisfaccion y confianza en la tecnologia. Este
porcentaje sugiere que los usuarios que han mostrado interés en la domoética estan convencidos de
sus beneficios y, por lo tanto, no dudan en compartir su experiencia positiva. Por otro lado, solo
un 10% no lo haria, lo que puede reflejar dudas o una experiencia negativa con la tecnologia,

aunque este porcentaje es relativamente pequefio.
Resumen integral de los resultados (Analisis)

Los resultados de la encuesta indican un notable interés en la implementacion de sistemas
de domoética, especialmente entre un publico joven, con un 60% de los encuestados en el rango de
edad de 25 a 35 afios. Este segmento es altamente receptivo a las nuevas tecnologias, lo que hace
que sea un mercado potencial clave para la domdtica. Ademas, la mayoria de los participantes
(43%) tienen ingresos mensuales entre 500 y 1000 ddlares, lo que refleja que una parte significativa
de este publico tiene un poder adquisitivo moderado. También se observa que el 24% de los
encuestados cuenta con un rango de ingresos de entre 1001 a 2000 ddlares, lo que amplia la base

de consumidores potenciales.

Por otro lado, un 54% de los encuestados vive en casa propia, mientras que un 46% reside
en viviendas arrendadas. Este factor es relevante, ya que los arrendatarios podrian estar menos

inclinados a invertir en tecnologia de domética, dado que no tienen control total sobre el espacio
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en el que viven. Sin embargo, el alto interés (90%) en la implementacion de sistemas de domética

sugiere que muchos estan dispuestos a adoptar esta tecnologia si las condiciones son adecuadas.

En cuanto al conocimiento de marcas y proveedores de domdtica, el 70% de los
encuestados no esta familiarizado con ellos. Esto representa una oportunidad significativa para las
empresas del sector de la domodtica, que pueden capitalizar este desconocimiento mediante
campafias educativas, demostraciones de producto y la construccion de una marca confiable en el
mercado. Ademads, se ha identificado que el 33% de los consumidores preferiria adquirir estos
sistemas en tiendas fisicas, mientras que un 16% optaria por tiendas en linea y distribuidores
especializados. Esto indica que, aunque las tiendas fisicas siguen siendo populares, el comercio en

linea también tiene un potencial de crecimiento considerable.

Otro hallazgo clave es que el 74% de los encuestados considera muy importante contar con
un servicio postventa. Esto refleja la necesidad de garantizar una atencion a la cliente continua, lo
que puede influir en la decision de compra de los consumidores, quienes buscan seguridad y apoyo
a largo plazo. En este sentido, las empresas deben asegurarse de ofrecer un servicio postventa

eficiente y accesible para satisfacer esta demanda.

En relacién con los canales de informacion, el 41% de los participantes prefiere recibir
recomendaciones personalizadas, mientras que un 32% se informa a través de anuncios por
internet. Esto sugiere que las estrategias de marketing deben centrarse en la personalizacion de la
comunicacion y aprovechar las plataformas digitales para llegar al publico objetivo de manera
efectiva. Los canales tradicionales, como la publicidad televisiva (3%) o el correo electronico

(6%), tienen una relevancia mucho menor.

Finalmente, en términos de promociones, los encuestados valoran més los paquetes
promocionales (56%), seguidos de las garantias extendidas (26%) y los descuentos de introduccion
(18%). Esto senala que los consumidores estdn mas interesados en obtener un valor afiadido con
su compra, lo que sugiere que las promociones que combinan varios productos o servicios podrian

ser una estrategia efectiva para captar la atencion de los clientes.
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Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

La validacion del prototipo de las soluciones domoticas mediante el segmento de mercado,
se la realizo a cinco personas de diferentes edades y sexo a base de un cuestionario aplicado en las
entrevistas el cual se muestra en el Anexo 2, por lo que, ha proporcionado retroalimentacion
relevante para mejorar tanto su disefio como su funcionalidad.

Disefio del prototipo: La mayoria de los usuarios consideran que el disefio del prototipo
puede mejorarse para hacerlo mas llamativo. Se sugiere que el diseno refleje mas claramente las
soluciones domoticas que ofrece, de manera que sea visualmente atractivo y claramente asociado
con la tecnologia que representa. Un disefio mas distintivo podria facilitar la identificacion del
producto.

Color del prototipo: El color azul actual no parece ser suficientemente llamativo, por lo
que se recomienda aumentar el contraste o cambiar a colores mas atractivos y elegantes, como el
plateado, negro y dorado. Estos colores podrian captar mas facilmente la atencion del cliente y
hacer el producto méas destacable visualmente.

Usabilidad del prototipo: Algunos usuarios han sefialado que ciertas partes del prototipo,
como los controles en la fotografia de la plataforma, no son lo suficientemente visibles. Se sugiere
mejorar la visibilidad de estos controles y afiadir descripciones claras sobre las actividades que se
deben realizar para facilitar la comprension y el uso del sistema, especialmente durante la
instalacion.

Caracteristicas utiles: Los usuarios valoran positivamente la funciéon de usuario y
contrasefia, destacando que la posibilidad de recuperacion es una caracteristica clave. Sin embargo,
mencionan que aln es necesario esperar a que se complete la instalacion o creacion del sistema
para ofrecer mas opiniones detalladas sobre otras caracteristicas.

Impacto de las soluciones domoticas: Los usuarios consideran que las soluciones
domoticas propuestas pueden tener un impacto positivo en su vida diaria. La capacidad de
controlar el sistema de domotica de la vivienda desde el trabajo es vista como una mejora
significativa en la comodidad y eficiencia del dia a dia.

En general, la validacion ha revelado 4reas de mejora en el disefio y la interfaz, asi como

un alto interés en las funcionalidades del sistema. A medida que se avance en el desarrollo del
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prototipo, se recomienda centrarse en mejorar la visibilidad de los controles, el contraste del disefio

y la claridad de la informacién proporcionada al usuario.

Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Se ha mejorado significativamente el prototipo inicial. Ahora, el sistema es mas intuitivo
con reguladores y facil de usar, permitiendo a los usuarios controlar luces, electrodomésticos y
sistemas de seguridad desde una sola aplicacion. Ademas, se integran sensores avanzados que
optimizan el consumo de energia, reduciendo costos y aumentando la eficiencia. Estas mejoras no
solo hacen que las casas sean mas inteligentes y comodas, sino que también contribuyen a un estilo

de vida mas sostenible y seguro.
Colorimetria

Después de realizar entrevistas, se decidid explorar una combinacion de colores que
transmitiera una sensaciéon de modernidad y tecnologia, adecuada para un sistema de hogar
inteligente. El proyecto implicd mezclar colores oscuros que no obstruyan la vista y que también

calmen la vista del usuario. Como se muestra en la siguiente representacion del espectro de colores.

Figura 29
Paleta de Colores

#cfdeez #0g1a25 #4f6e7cC ‘ #7cgbab #243f4b #6a8896

#1C3344 #364f5d

Fondo: Un degradado de azul oscuro a negro.
Logotipo: Blanco con detalles en azul claro.

Texto: Blanco.



55

Esta combinacién de colores transmite una sensacion de modernidad y tecnologia,

adecuada para un sistema de hogar inteligente fusionando
Logo

La Figura 30 ilustra la interconexion de sistemas inteligentes y viviendas, que crean una
red de informacion que puede abordar el desperdicio de energia y los problemas de automatizacion
de dispositivos. El prototipo del logotipo es un ejemplo significativo de representaciones graficas
importantes la casa simboliza el hogar y su comodidad, mientras que las redes representan un
sistema logico y coordinado que vincula a los usuarios con el hogar. El foco del salon pretende

atacar los problemas de ahorro y automatizacion de los dispositivos del hogar.

Figura 30

Logo Smart Home

Interfaz del Prototipo 2

El prototipo se presenta a continuacion a través de una serie de imagenes que ilustran las
visualizaciones del usuario al interactuar con la aplicacion. El proceso comienza con un ingreso
mediante un nombre de usuario y una contrasefia, acompafiado de un mensaje de bienvenida. En
caso de que el usuario olvide su contrasefia, se ofrece un enlace para restablecerla de manera rapida

y sencilla.
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Figura 31

Prototipo del interfaz del aplicativo mejorado

07:00 AM n -

e

Usuario

Contrasefna

Ingresar

Olvide mi conirasena

/

En la segunda imagen mencionada, se puede observar la pantalla principal que ofrece

A

diversas funcionalidades. Entre ellas, se encuentran el control de luces y artefactos de iluminacion,
la regulacion del aire acondicionado, el encendido y apagado de la red inalambrica, asi como el
manejo de puertas y ventanas, con notificaciones directas enviadas al teléfono. Todas estas
caracteristicas se adaptan a las necesidades y al acceso a distintos dispositivos, como purificadores
de aire, ventiladores, persianas y sistemas de audio, entre otros. A continuacion, se presenta el

video comercial a través del siguiente enlace.
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Video Comercial

https://www.youtube.com/watch?v=0DcdwDrr3PA

Modelo de Monetizacion

1. Modelo de Paquetes Escalonados (Segmentacidn por precio y caracteristicas)
Descripcion:

Se ofrecen dos paquetes con precios escalonados ($100, $300), cada uno incluye un
dispositivo de entrada de asistente de voz (Google Home o Alexa) y se diferencian por la cantidad
de dispositivos instalados y servicios ofrecidos. Esto garantiza accesibilidad y flexibilidad para
diversos segmentos del mercado.

Estructura de los paquetes:

Paquete Bdsico — $100.00

Incluye:

Instalacion de hasta 3 dispositivos basicos (luces inteligentes, enchufes inteligentes o
sensores de movimiento).

Un dispositivo de entrada (Google Home Mini 0 Amazon Echo Dot).

Acceso a una aplicacion movil para el control remoto basico.

Garantia limitada de 6 meses.

Soporte técnico remoto durante los primeros 3 meses.


https://www.youtube.com/watch?v=0DcdwDrr3PA
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Paquete Intermedio — $300.00

Incluye:

Instalacion de hasta 10 dispositivos, incluyendo persianas inteligentes, luces, termostatos,
y sensores avanzados.

Un dispositivo de entrada (Google Nest Mini o Amazon Echo Dot con reloj).

Acceso a funciones avanzadas de la app movil (programacion horaria, reportes basicos de
consumo).

Garantia extendida de 12 meses.

Soporte técnico remoto y presencial durante 1 afio.
Ventajas del modelo:

Atrae a diferentes niveles econdmicos al ofrecer opciones accesibles y flexibles.
Incentiva la migracion hacia paquetes mas completos mediante beneficios adicionales.

Garantiza el acceso a un dispositivo de control centralizado desde el nivel mas basico.

2. Modelo Basado en Servicios Posventa (Fidelizacion a largo plazo)
Descripcion:

Este modelo se centra en la relacion posventa, ofreciendo mantenimiento continuo,
actualizaciones, y expansion de sistemas a través de suscripciones. Todos los paquetes iniciales
incluyen un dispositivo de entrada (Google Home o Alexa) para garantizar la experiencia

completa.
Estructura del modelo:

Instalacion inicial (paquete uinico):
Los clientes contratan un paquete inicial con precios desde $100 hasta $300, incluyendo el

dispositivo de entrada (como en el modelo anterior).

Suscripcion mensual:
Basico: $15/mes

Soporte técnico remoto ilimitado.
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Actualizacion de software para optimizar el sistema.

Premium: $25/mes

Soporte técnico remoto ilimitado.

Actualizacion de software para optimizar el sistema

Expansion gratuita del sistema con un dispositivo adicional cada 6 meses.

Talleres de capacitacion:

Los clientes pueden asistir a talleres virtuales o presenciales para aprender a sacar el
maximo provecho de sus sistemas domaticos.

Ventajas del modelo:

Genera ingresos recurrentes.

Asegura la satisfaccion del cliente al mantener el sistema actualizado y funcional.

Mejora la fidelizacion mediante beneficios educativos y de expansion.

3. Modelo de Alquiler con Compra Opcional

Descripcion:

Este modelo permite a los clientes acceder a un sistema domotico sin realizar una gran
inversion inicial, ofreciendo la posibilidad de alquilar el sistema completo y decidir su compra tras

un periodo determinado.
Estructura:

Instalacion inicial:

El cliente paga una tarifa Ginica de $50 para instalar el sistema.

Incluye un dispositivo de entrada de asistente de voz (Google Home o Alexa).

Renta mensual:

$25/mes:

Uso de hasta 5 dispositivos basicos (luces inteligentes, enchufes o sensores de
movimiento).

Soporte técnico remoto.

$50/mes:
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Uso de hasta 15 dispositivos, incluyendo persianas y termostatos.

Soporte técnico remoto y presencial.

Reemplazo gratuito en caso de fallas.

Opcion de compra:

Tras 6 meses, el cliente puede adquirir el sistema con un descuento del 50% sobre el precio
inicial.

Ventajas del modelo:

Permite acceder a tecnologia avanzada con un costo inicial bajo.

Genera ingresos recurrentes y sostenibles.

Ofrece flexibilidad y fomenta la confianza del cliente antes de realizar una compra

definitiva.
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion (MATRIZ)

La tabla presenta los factores clave para implementar un proyecto de domética en Quito,
evaluados en cinco zonas: Norte, Centro, Sur, Valle de Tumbaco y Valle de Los Chillos. Cada
factor incluye su peso relativo y los valores asignados a cada zona, calculandose el puntaje

ponderado  para  determinar las 4dreas mds favorables para el proyecto.

Tabla 1

Matriz de Localizacion

Valle de

Tumbaco

Disponibilidad de
Internet de Alta

. 30 10 9 6 7 8 300 270 180 210 240
Velocidad y Energia

Estable

Acceso a Proveedores
; 25 9 7 5 9 7 225 175 125 225 175
de Tecnologia loT

Demanda del Mercado
) 20 10 8 5 7 7 200 160 100 140 140
en Zonas Estratégicas

Costos de
Infraestructura 'y 15 8 6 9 8 8 120 90 135 120 120
Operacion

Facilidades Logisticas
para Instalacion y 10 9 6 6 9 8 90 60 60 90 80

Soporte Técnico

Cercania a Centros
Comerciales y

. ) 10 9 8 5 5 7 90 80 50 50 70
Residenciales

Estratégicos

Suma de valores
835 650 835 825
ponderados



Los factores seleccionados en este analisis fueron Resultados
elegidos con base en su relevancia para el éxito de un Norte | Centro | Sur Valle
. . Valle de
proyecto de domédtica o tecnologia 10T en el contexto de de de de Los
. ] Tumbaco
de Quito y sus alrededores. Cada factor tiene un Quito | Quito | Quito Chillos

impacto directo en la viabilidad y el potencial de
crecimiento del negocio en diferentes zonas de la
ciudad, y la ponderacion de estos factores refleja su 1025| 835 | 650 835 825

importancia relativa en la toma de decisiones

estratégicas.
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Los factores seleccionados se basan en su importancia para el éxito de un proyecto de

domotica en Quito y sus alrededores. Cada uno impacta directamente en la viabilidad del negocio:

1.

Disponibilidad de Internet y Energia Estable (30%): Son esenciales para el
funcionamiento de dispositivos IoT, que dependen de una red constante.

Acceso a Proveedores de Tecnologia (25%): Es necesario contar con proveedores locales
para la implementacion de soluciones tecnologicas.

Demanda del Mercado (20%): Identificar zonas con mayor interés en tecnologia
domeéstica permite dirigir los esfuerzos de venta.

Costos de Infraestructura y Operacion (15%): Las zonas con costos mas bajos son mas
rentables para el negocio.

Facilidades Logisticas (10%): Zonas con buena infraestructura garantizan una instalacién
y soporte eficientes.

Cercania a Centros Comerciales y Residenciales (10%): La proximidad a estos lugares
facilita el acceso a mas clientes potenciales.

Estos factores fueron ponderados segun su impacto en el éxito del negocio.
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Tras analizar los factores relevantes mediante la matriz de localizacion, se determind que
el norte de Quito es la ubicacion Optima para establecer la empresa de domética. Este sector,
especificamente en la Av. 6 de Diciembre y Portete, obtuvo el puntaje mas alto (1025) en la
valoracion ponderada, destacandose por su excelente disponibilidad de internet y energia estable,

su acceso a proveedores de tecnologia [oT, y su alta demanda en zonas estratégicas, factores clave

para el éxito del proyecto.

Figura 32
Vista de la calle en la Av. 6 de Diciembre y Portete (Google Maps)

Figura 33
Mapa con los nombres de las calles Av. 6 de Diciembre y Portete (Google Maps)
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Operaciones (Mapa de procesos)

El mapa de procesos del emprendimiento incluye tres niveles principales: Procesos

Estratégicos, Procesos Operativos y Procesos de Apoyo. A continuacion, se describen los detalles

de cada uno.
Tabla 2

Procesos Estratégicos

Desarrollo de la Enfoque: Definir la mision,
Estrategia Comercial | vision, valores y objetivos a
corto, mediano y largo plazo

del emprendimiento.

Actividades: Investigacion de mercado y analisis de
la demanda de soluciones de domoética en Ecuador.
Establecimiento de los segmentos de clientes objetivo
(familias, personas interesadas en la eficiencia
energética, propietarios de viviendas inteligentes).
Establecimiento de la propuesta de valor y

diferenciacion respecto a la competencia.

Planificacién Enfoque: Determinar los
Financiera recursos financieros
necesarios para el desarrollo
y crecimiento del

emprendimiento.

Actividades: Elaboracion de presupuestos para la
compra de tecnologia, marketing y operaciones.
Establecimiento de fuentes de financiamiento (capital
propio, inversionistas, préstamos).

Proyecciones financieras a 1, 3 y 5 afios.

Gestion de Alianzas y | Enfoque: Identificar y
Proveedores negociar con proveedores
clave de dispositivos
domoticos, plataformas de

software y asistentes de voz.

Actividades: Busqueda de proveedores de equipos y
tecnologia (como Amazon, Google, o empresas
locales).

Establecimiento de acuerdos y condiciones
comerciales.

Gestion de relaciones estratégicas con partners de

software y hardware.




Tabla 3

Procesos Operativos

Desarrollo e Implementacién de

Soluciones Dométicas

Enfoque: Disefiar, desarrollar e implementar sistemas

domoticos personalizados para los clientes.

Actividades: Consultoria con el cliente para definir
necesidades y personalizar las soluciones.

Instalacion de dispositivos de control (luces, termostatos,
camaras, etc.) y asistentes de voz.

Integracion de dispositivos en un sistema tinico de facil
control mediante asistente de voz.

Pruebas de funcionamiento y ajuste de pardmetros para

optimizar la experiencia.

Soporte y Mantenimiento

Enfoque: Proveer soporte postventa, solucionar problemas
técnicos y realizar mantenimiento preventivo de los sistemas

instalados.

Actividades: Linea de atencion al cliente para resolver
problemas relacionados con la funcionalidad de los
dispositivos.

Mantenimiento regular para garantizar el funcionamiento
adecuado de los sistemas domoticos.

Actualizacion de software y firmware de los dispositivos.




Desarrollo de Nuevas Funcionalidades

Enfoque: Innovar constantemente en nuevas
funcionalidades y mejoras tecnoldgicas que

ofrezcan valor agregado a los clientes.

Actividades: Investigacion y desarrollo de
nuevas herramientas y funciones basadas en IA y
asistentes de voz.

Actualizacion de los sistemas de integracion de
dispositivos, adaptandose a las nuevas tendencias
tecnologicas.

Evaluacion de nuevos dispositivos para incluir en

el portafolio de soluciones.

Tecnologia e Innovacién

Enfoque: Asegurar la disponibilidad de
tecnologia avanzada para la implementacion de

soluciones domoticas.

Actividades: Supervision de plataformas de
software para la gestion de dispositivos
inteligentes.

Actualizacion y  mantenimiento de la
infraestructura tecnologica utilizada para la

implementacion y monitoreo de las soluciones.
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Tabla 4

Procesos de Apoyo
Marketing y | Enfoque: Promover la oferta de soluciones domdticas y | Actividades: Diseflo y ejecucion de campafias publicitarias en
Publicidad educar al mercado sobre sus beneficios. plataformas digitales (redes sociales, Google Ads, etc.).

Creacion de contenido educativo (videos, blogs, tutoriales) sobre el uso
de sistemas domoticas y eficiencia energética.
Participacion en ferias y eventos relacionados con la tecnologia en

Ecuador.

Gestion de Recursos

Humanos

Enfoque: Asegurar que la empresa cuente con el personal

adecuado para ejecutar los procesos operativos y

estratégicos

Actividades: Contratacion y capacitacion de técnicos especializados en
domdtica y asistentes de voz.

Formacion continua del equipo de ventas y soporte técnico.
Establecimiento de politicas de bienestar laboral y desarrollo

profesional.

Logisticay gestion de

Inventarios

Enfoque logistico: Organizar y gestionar el traslado de
productos y servicios desde el origen hasta el consumidor
final.

Enfoque de gestion de inventarios: Control de stock

disponible

Actividades: Gestionar el medio de transporte, proceso de entregas de
productos, gestionar pedidos y una relacion entre clientes y proveedores.
Garantizar que los productos lleguen en buen estado y a tiempo.

Controlar el stock de productos, para no generar costos adicionales.
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Mapa de procesos
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Necesidades y expectativas del cliente

La estructura organizacional es el sistema mediante el cual se organizan y gestionan los
recursos y actividades dentro de una empresa. Existen diferentes tipos de estructuras
organizacionales, como la jerarquica, la matricial, la divisional y la funcional, cada una con sus
propias caracteristicas y ventajas. En este contexto, se ha optado por implementar una estructura
organizacional funcional, debido a su capacidad para especializar tareas y roles dentro de la
organizacion. Esta estructura permite agrupar a los empleados segun sus habilidades y funciones
especificas, lo cual facilita la coordinacion, mejora la eficiencia y optimiza el uso de recursos. Al
elegir una estructura funcional, se busca garantizar que cada departamento se enfoque en su area
de especializacion, fomentando una mayor productividad y calidad en los resultados, al mismo

tiempo que se promueve la colaboracion y comunicacion entre los diferentes departamentos.

Para llevar a cabo un proyecto de domética en viviendas de manera eficiente y efectiva, es
fundamental establecer una estructura organizacional clara y bien definida. Esta estructura
permitira una distribucion adecuada de responsabilidades y facilitara la comunicacion y
colaboracion entre los miembros del equipo. A continuacion, se presenta el disefio organizacional

propuesto, que incluye los roles y funciones esenciales para asegurar el éxito del proyecto.



69

Figura 35

Diserio organizacional
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La estructura organizacional del proyecto estd disefiada para optimizar la eficiencia y la
colaboracion entre los diferentes roles, por tanto, se ha considerado disponer de un organigrama
funcional, en lo que se encuentra definido las funciones y cargos que cada uno desempefiara en la

organizacion tal como se muestra en la siguiente tabla.
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Estructura Organizacional

Cargo

Detalle de actividades

Director del

Responsabilidades: Supervisar y coordinar todas las actividades del

Proyecto proyecto, asegurando que se cumplan los objetivos y plazos. Tomar]
decisiones estratégicas y gestionar los recursos del proyecto.
Habilidades: Liderazgo, gestion de proyectos, toma de decisiones,
comunicacion efectiva.

Gerente de Responsabilidades: Coordinar el desarrollo de software y hardware,

Desarrollo asegurando la integracion y funcionalidad de los sistemas de domotica.

Supervisar a los ingenieros y garantizar la calidad del producto.
Habilidades: Gestion de equipos, conocimientos técnicos en software vy,

hardware, resolucion de problemas.

Ingeniero de

Software

Responsabilidades: Disefiar, desarrollar y mantener el software de los
sistemas de domotica. Realizar pruebas y depuracion de codigo, y colaborar
con el ingeniero de hardware para la integracion de sistemas.

Habilidades: Programacion, pruebas de software, conocimientos en sistemas|

embebidos, trabajo en equipo.

Ingeniero de

Responsabilidades: Disenar y desarrollar los componentes de hardware

Hardware necesarios para los sistemas de domotica. Realizar pruebas y asegurar la
compatibilidad con el software.
Habilidades: Disefio de circuitos, pruebas de hardware, conocimientos en
sistemas embebidos, trabajo en equipo.

Gerente de Responsabilidades: Coordinar las actividades de instalaciéon y soporte

Operaciones técnico. Asegurar que las instalaciones se realicen de manera eficiente y que

los clientes reciban el soporte necesario.
Habilidades: Gestion de equipos, conocimientos técnicos, atencion al

cliente, resolucion de problemas.
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Técnico de

Instalaciones

Responsabilidades: Realizar la instalacion de los sistemas de domotica en
las viviendas de los clientes. Hay que asegurar que las instalaciones cumplan
con los estandares de calidad y seguridad.

Habilidades: Conocimientos en instalaciones eléctricas y de sistemas,

atencion al detalle, habilidades manuales.

Técnico de

Responsabilidades: Proporcionar soporte técnico a los clientes, resolver

Soporte problemas y realizar mantenimiento de los sistemas de domotica. Capacitar a
los usuarios en el uso de los sistemas.
Habilidades: Conocimientos técnicos, atencioén al cliente, resolucion de
problemas, habilidades de comunicacion.
Gerente de Responsabilidades: Desarrollar y ejecutar estrategias de marketing y ventas
Marketing y para promover los sistemas de domotica. Identificar oportunidades de
'Ventas mercado y gestionar relaciones con los clientes.

Habilidades: Marketing, ventas, analisis de mercado, comunicacion|

efectiva.

Tal como se visualiz6 en la tabla anterior, las funciones dependeran de las habilidades que

cada uno posea para el cargo designado, lo que permitira tener un mayor manejo de las actividades

individuales y un seguimiento efectivo a las mismas.

Conformacion Legal

Para la conformacion legal del proyecto "Plan de Negocios para soluciones de domética en

el hogar mediante asistentes de voz, mejorando la comodidad y eficiencia energética en el hogar

para el Afio 2025", se ha optado por establecer una Sociedad de Responsabilidad Limitada (Ltda.).

Esta eleccion se fundamenta en que la Ltda. permite una gestion administrativa mas sencilla y

ofrece proteccion patrimonial al limitar la responsabilidad de los socios al capital aportado.

Ademas, es adecuada para un nimero reducido de socios, facilitando la incorporaciéon de nuevos

inversores y reduciendo costos administrativos en comparacion con otras figuras juridicas.
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Para poner en marcha este proyecto en Ecuador, es necesario cumplir con los siguientes

requisitos:

1.

o

Constitucion Legal:

Reserva de Nombre: Realizar la reserva del nombre de la empresa en la Superintendencia
de Compaiias, Valores y Seguros (SCVS).

Elaboracion de Estatutos Sociales: Redactar los estatutos que definan el objeto social,
derechos y obligaciones de los socios.

Inscripcion en la SCVS: Registrar la empresa para obtener personalidad juridica.
Obtencién del RUC: Gestionar el Registro Unico de Contribuyentes ante el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

Patente Municipal:

Obligatoriedad: Toda persona natural o juridica con RUC que realice actividades
comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias o profesionales esta obligada a obtener
la patente municipal en el canton correspondiente.

Procedimiento: Inscribirse en el registro de patentes del municipio dentro de los 30 dias
posteriores a la obtencion del RUC.

Cumplir con estos requisitos legales es esencial para el correcto funcionamiento y

formalizacion del proyecto en Ecuador.
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Plan de Marketing

Establecimiento de 2 Objetivos de Marketing

Captar alrededor de 2800 personas de nuestro mercado objetivo en el norte de Quito
durante el primer afio del inicio de las actividades.
El objetivo principal es establecer una fuerte presencia en el mercado de domdtica en Quito,
especificamente en el norte de la ciudad. Se destinara un 30% del presupuesto de marketing a
campafias en redes sociales, Google Ads y promociones digitales. Ademas, se ofreceran paquetes
promocionales con dispositivos 10T a precios competitivos y se estableceran alianzas estratégicas
con proveedores clave de tecnologia.

Lograr una satisfaccion del cliente del 90% y una tasa de recomendacion del 80%
durante el primer afio

Este objetivo se centra en fortalecer la relacion con los clientes mediante un servicio
posventa excepcional. Se implementara un programa de seguimiento que permita monitorear la
experiencia del cliente, ofreciendo capacitaciones personalizadas y garantizando la resolucion de
problemas técnicos en menos de 48 horas. Ademas, se realizardn encuestas trimestrales para medir

la satisfaccion y obtener retroalimentacion, fomentando recomendaciones de los clientes.

Marketing Mix (4Ps)

1. Producto.

El producto es el servicio de soluciones de domdtica con asistentes de voz que mejoran la
comodidad y eficiencia energética en el hogar.

Caracteristicas:

Automatizacion y control inteligente de luces, calefaccion, electrodomésticos, seguridad,
etc., a través de comandos de voz.

Enfoque en eficiencia energética, con ajustes automaticos que optimicen el consumo de

energia y ayuden a reducir las facturas de electricidad.
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Eficiencia energética: Se enfocara en automatizar los sistemas de consumo energético para
optimizar la utilizacion de recursos. Esto incluye la posibilidad de ajustar de manera automatica la
temperatura de la casa segun la hora del dia, detectar zonas no ocupadas y apagar dispositivos que
no estdn en uso, lo que permite reducir el consumo energético y por ende las facturas de

electricidad.

Instalacion sencilla con asistencia técnica personalizada.

Instalacion personalizada: El servicio se diferenciara por ofrecer una atencion al cliente de
calidad, comenzando por una instalacion facil y rapida. Un equipo de técnicos especializados se
encargard de asesorar al cliente desde el momento de la compra hasta la implementacion del
sistema, garantizando que los hogares estén completamente adaptados a sus necesidades

tecnologicas.

Compatibilidad con dispositivos populares como Amazon Echo, Google Nest, etc.

Compatibilidad con dispositivos populares: El servicio debe ser compatible con los
dispositivos mas populares del mercado (Amazon Echo, Google Nest, etc.) para garantizar una
experiencia fluida y accesible para los clientes que ya poseen algunos de estos sistemas en sus

hogares.

Automatizacion y control inteligente: El cliente podra controlar todos los dispositivos de
su hogar, desde luces hasta electrodomésticos, mediante comandos de voz, utilizando asistentes
como Amazon Echo o Google Nest. La instalacion de estos dispositivos sera sencilla, pero

altamente efectiva.

Flexibilidad de funciones: Ademéas de la posibilidad de controlar dispositivos basicos
(luces, temperatura), los paquetes avanzados permitirdn integrar caracteristicas de seguridad, como
camaras y sensores, y la automatizacion de electrodomésticos para crear un hogar inteligente

completo.
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Figura 36

Camaras Inteligentes

Cémaras inteligentes de alta definicion con vision nocturna, deteccion de movimiento y
notificaciones en tiempo real. Estas camaras pueden ser controladas a través de la voz o una app
movil, permitiendo a los usuarios monitorear su hogar desde cualquier lugar. Son compatibles con

asistentes de voz como Amazon Alexa y Google Assistant.

Figura 37

Bombillas Inteligentes

Bombillas LED inteligentes que permiten controlar la intensidad de la luz y la temperatura
del color a través de comandos de voz. Pueden configurarse para encenderse y apagarse a horarios

especificos, o ajustar la luz de acuerdo con el ambiente deseado.
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Figura 38

Sensor de temperatura

Un termostato inteligente que ajusta automaticamente la temperatura segin las preferencias
del usuario y las condiciones climaticas. Permite controlar la calefaccion o el aire acondicionado

mediante comandos de voz o una aplicacion.

Figura 39

Dispositivos Inteligentes Amazon Echo o Google Nest

Dispositivos como Amazon Echo o Google Nest son el corazon del sistema de domética,
permitiendo interactuar con todos los dispositivos del hogar mediante comandos de voz. Son
compatibles con todos los dispositivos mencionados anteriormente y pueden integrarse a través de

aplicaciones moviles.
2. Precio.

La estrategia de precios debe ser competitiva y atraer a los hogares en el norte de Quito,

asegurando que el valor percibido sea alto, sin que el precio sea un impedimento para captar
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clientes:

Precios de entrada accesibles: Ofrecer paquetes basicos con precios accesibles, lo que
permite una mayor adopcion inicial. Esto se ajustaria a la estrategia de captar un 10% del mercado
objetivo rapidamente.

Paquete basico con funciones limitadas (luz, temperatura, etc.).

Paquete avanzado que incluya seguridad, electrodomésticos inteligentes, control remoto de
dispositivos, etc.

Precios escalonados: Ofrecer diferentes niveles de precios segun la complejidad de la
instalacion o la cantidad de dispositivos inteligentes que se incluyan. Ejemplo:

Paquete inicial econdmico (con un solo asistente de voz y control basico).

Paquete premium (con multiples asistentes y funciones avanzadas).

Financiacion y descuentos: Ofrecer planes de pago a plazos sin intereses o descuentos
para los primeros clientes, lo cual incentiva la adopcidn del servicio en una nueva area geografica.

Descuento por recomendacion: Ofrecer un descuento en la factura a quienes recomienden

el servicio a amigos y familiares, para estimular la tasa de recomendacion.
3. Plaza.

El acceso al servicio debe ser facil y estar bien distribuido para capturar ese 10% del
mercado objetivo en el norte de Quito. La distribucion y disponibilidad son clave:

Presencia local fuerte: Crear una red de instaladores locales o franquicias para que los
servicios estén disponibles rapidamente en la zona.

Realizar alianzas con tiendas de tecnologia locales o empresas de electricidad para que los
clientes puedan conocer el servicio y acceder al mismo de forma rapida.

Venta online y atencion personalizada: Desarrollar una plataforma web donde los
clientes puedan ver las soluciones disponibles, calcular precios y hacer reservaciones. La
plataforma contara con atencioén al cliente a través de chat, para responder preguntas rapidamente
y ayudar en el proceso de compra.

Instalaciones rapidas: Promover tiempos de instalacion cortos para no perder clientes por
esperas largas. Ofrecer instalacion dentro de las 48 horas después de la compra puede ser un

diferenciador importante.
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4. Promocion.

En la promocion del proyecto se considera la red social con mas impacto visual y
aceptacion de los usuarios en la actualidad, por ello se considera a TIK TOK como la red social
necesaria para catapultar el presente proyecto, creando contenido que viralice los servicios
ofertados y los beneficios que puede brindarse a las personas de la tercera edad, personas con

discapacidades y movilidad reducida, a continuacion, se presenta el perfil creado.

Figura 40
Perfil de TIK TOK Smarthome
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La promocion seré clave para lograr la captacion del 10% de clientes en el primer afo y
generar una tasa de recomendacion alta. Se debe centrar en generar confianza y demostrar el valor
del producto, particularmente en el area de Quito norte:

Campaias de marketing digital segmentadas: Utilizar redes sociales (Facebook,
Instagram, YouTube) y Google Ads para llegar a los habitantes del norte de Quito. Los anuncios
pueden mostrar los beneficios de la eficiencia energética y la facilidad de uso de los asistentes de
\(VA

Videos demostrativos: Mostrar a través de tutoriales como se controlan dispositivos del
hogar mediante voz, el ahorro energético, y cdmo la domdtica mejora la calidad de vida.

Publicidad en medios locales: Colocar anuncios en periddicos, radios locales o incluso en
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centros comerciales de Quito norte. La promocion debe ser visualmente atractiva y facil de
entender.

Ofertas de lanzamiento: Ofrecer un descuento exclusivo para los primeros clientes en el
norte de Quito, incentivando una rapida adopcion.

Garantias y testimonios: Promover garantias de satisfaccion, como una prueba de 30 dias,
y mostrar testimonios de clientes satisfechos en las campainas promocionales. Resaltar historias
reales de hogares en Quito que hayan experimentado beneficios tangibles como ahorro de energia
0 mayor confort.

Marketing de boca a boca: Incentivar que los clientes recomienden el servicio con
descuentos o premios. Esto ayudara a lograr la tasa de recomendacion del 80%. Crear un programa

de referidos que recompense tanto al cliente nuevo como al recomendado.
Conclusion:

Con este enfoque, el marketing mix 4P se alinea con los objetivos de captar el 10% del
mercado objetivo en el norte de Quito y alcanzar una tasa de satisfaccion del cliente del 90% y de
recomendacion del 80%. El enfoque local, las promociones atractivas, y una propuesta de valor
centrada en la comodidad y eficiencia energética seran clave para lograr los objetivos en el afo

2025.

Definicion de Estrategias y acciones

Estrategias y Acciones

El plan de marketing para la implementacion de soluciones de domotica en el norte de
Quito se enfoca en captar al menos un 10% del mercado objetivo durante el primer afo. Para
lograrlo, se han establecido diversas estrategias que incluyen la optimizacioén de contenido en linea
y la generacion de campanas de trafico en redes sociales. A continuacion, se detallan las estrategias
y acciones que se llevaran a cabo:

Objetivo 1: Captar al menos un total de 280.000 personas del mercado objetivo en el
norte de Quito durante el primer afio

Estrategia 1: Crear contenido relevante y valioso para el posicionamiento SEO (SEO

on-page)
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e Accion 1: Disefar un banner dindmico con contenido informativo, promocional e
interactivo que explique el objetivo de la campaiia “Unete al lado Stper”. Este
banner se integrara en la pagina web y estard enfocado en atraer trafico y generar
interés en los productos de domdtica.

e Accion 2: Realizar una investigacion de palabras clave relacionadas con productos
y servicios de domotica. Esto permitira optimizar el contenido de la pagina web,
mejorar el posicionamiento en motores de busqueda y atraer a mas visitantes
interesados en las soluciones de automatizacion del hogar.

e Accion 3: Crear y publicar articulos en el blog de la pagina web relacionados con
consejos sobre domotica, ahorro energético y comodidad en el hogar. Estos
articulos se optimizaran con las palabras clave seleccionadas para mejorar el SEO.

e Accion 4: Revisar y actualizar los meta titulos y descripciones de cada pagina del
sitio web para incluir las palabras clave relevantes. Esto mejoraré el rendimiento de
la pagina web en los motores de busqueda.

e Accion 5: Monitorear y evaluar el ranking del sitio web en motores de biisqueda
para ajustar las estrategias de SEO segun los resultados obtenidos.

Estrategia 2: Generar campaifias de trafico en redes sociales

e Accion 1: Desarrollar campafias de trafico en plataformas como Facebook,
Instagram y Google Ads, dirigidas a las paginas internas del sitio web que
promocionan los productos de domotica.

e Accion 2: Crear anuncios atractivos que destaquen las promociones y ofertas
especiales de productos de domotica, con enlaces directos a la pagina web para
facilitar la compra.

e Accion 3: Monitorear la efectividad de las campafias y ajustar los anuncios segin

la respuesta del publico para maximizar el retorno de inversion.

Objetivo 2: Lograr una satisfaccion del cliente del 90% y una tasa de recomendacion
del 80% durante el primer afio

Estrategia 1: Implementar un servicio posventa eficiente y personalizado
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Accion 1: Disefiar un programa de seguimiento posventa en el que se contacte a
cada cliente dentro de los 7 dias posteriores a la instalacion para verificar su
satisfaccion y resolver inquietudes.

Accion 2: Crear un canal exclusivo de atencién al cliente (WhatsApp Business y
correo electronico) con respuestas rapidas y asistencia técnica disponible de lunes
a domingo.

Accion 3: Garantizar la resolucion de problemas técnicos en un méaximo de 48
horas mediante la asignacion de un equipo especializado en soporte y
mantenimiento.

Accion 4: Desarrollar capacitaciones personalizadas para los clientes sobre el uso
optimo de sus sistemas de domdtica, a través de tutoriales en video y sesiones en
Vivo.

Accion 5: Ofrecer garantias extendidas y soporte gratuito durante los primeros seis
meses para reforzar la confianza del cliente en la marca.

Estrategia 2: Medir y fomentar la satisfaccion y recomendacion de clientes
Accion 1: Implementar encuestas trimestrales de satisfaccion del cliente mediante
formularios en linea, midiendo aspectos clave como la calidad del producto, la
experiencia de compra y el soporte técnico.

Accion 2: Establecer un programa de incentivos para clientes satisfechos que
recomienden los productos, otorgando descuentos exclusivos o beneficios por
referir a nuevos clientes.

Accion 3: Crear una seccion de testimonios en la pagina web y redes sociales con
resefias y casos de éxito de clientes satisfechos para generar confianza en
potenciales compradores.

Accion 4: Monitorear activamente las opiniones y comentarios en redes sociales y
plataformas de resefias, respondiendo de manera rapida y efectiva para mejorar la
percepcion de la marca.

Accién 5: Generar reportes internos trimestrales sobre los niveles de satisfaccion y

recomendaciones para identificar dreas de mejora y optimizar continuamente la
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estrategia de atencion al cliente.

Las estrategias y acciones son fundamentales para posicionar las soluciones de domética en el
mercado de Quito y atraer a los consumidores interesados en mejorar la comodidad y eficiencia de
sus hogares mediante la automatizacion. A través de un enfoque de marketing digital y contenido

relevante, se espera alcanzar el objetivo de capturar un 10% del mercado objetivo en el primer afio.



Tabla 6

Plan de Marketing

Plan de Marketing MATRIZ (objetivo, estrategia, accion y presupuesto)

PLAN DE CONTENIDOS PARA LA EMPRESA

"Unete al lado Super”

DURACION DE LA CAMPARNA

personas con
capacidades
diferente y que
permita a cada

sociales

Monitorear la efectividad de las camparfias y ajustar los anuncios
segun la respuesta del publico para maximizar el retorno de
inversion.

Planner y
grafico

Objetivo General Objetivos Estrategia Acciones a realizar OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE Responsable Costo
S1 |S2 |S3 |s4 sl [Ss2|s3 [s4 |si|s2 |s3|sa
Disefar un banner dinamico con contenido informativo, x x Redactor y
promocional e interactivo que explique el objetivo de la campafa grafico
“Unete al lado Super”. Este banner se integrara en la pagina web y >
estara enfocado en atraer trafico y generar interés en los productos
de domdtica.
productos y servicios de domodtica. Esto permitira optimizar el Redactor SEO
Estrategia 1: contenido de la pagina web, mejorar el posicionamiento en motores
Crear contenido |de busqueda y atraer a mas visitantes interesados en las soluciones >
relevante y de automatizacion del hogar.
Objetivo valioso para el Crear y publicar articulos en el blog de la pagina web relacionados| Redactor y 24000,12
especifico posicionamiento |con consejos sobre domdtica, ahorro energético y comodidad en el « « x - x « « « | x | x grafico
1:Captar SEO (SEO on- hogar. Estos articulos se optimizaran con las palabras clave|
alrededor de 2800 page) seleccionadas para mejorar el SEO.
personas de del sitio web para incluir las palabras clave relevantes. Esto Redactor SEO
nuestro mercado mejorara el rendimiento de la pagina web en los motores de x
objetivo en el basqueda. x x x x x
norte de Quito Monitorear y evaluar el ranking del sitio web en motores de Jefe de
durante el primer busqueda para ajustar las estrategias de SEO segun los resultados > proyecto y
Desarrollar e afo del inicio de obtenidos. > > redactor SEO
implementar un las actividades. Desarrollar campanas de trafico en plataformas como Facebook, SM Planner,
sistema de domdtica Instagram y Google Ads, dirigidas a las paginas internas del sitio > redactor y
integral en viviendas . web que promocionan los productos de domédtica. x > grafico
N Estrategia
que mejore
significativamente la Z:Ger:\'erar Crear anuncios atractivos que destaquen las promociones y ofertas SM Planner,
calidad de vida de campafas de especiales de productos de domética, con enlaces directos a la x redactor y
trafico en redes |psgina web para facilitar la compra. > x grafico

8.000

Frer o e ol D S 5 SO

las funciones segun
sus gustos y rutinas,
para generar
eficiencia en los
recursos energéticos
en el Distrito
Metropolitano de
Quito (DMQ) para el
afio 2025..

Objetivo
especifico 2:
Lograr una
satisfaccién del
cliente del 90% y
una tasa de
recomendaciéon
del 802 durante
el primer afio:

Disefiar un programa de seguimiento posventa en el que se

Estrategia 1: contacte a cada cliente dentro de los 7 dias posteriores a la * x x x * x
Crear una instalacion para verificar su satisfaccion y resolver inquietudes.
campafa basada Crear un canal exclusivo de atencién al cliente (WhatsApp o
en story doing Business y correo electrénico) con respuestas rapidas y asistencia > b%3 b%3 Planner digital,
donde el técnica disponible de lunes a domingo. redactor y 15000,12
consumidor sea |Garantizar la resolucién de problemas técnicos en un maximo de 48 grafico
el héroe de la horas mediante la asignacion de un equipo especializado en soporte| x x x | x| ox | x| x| x| x| x| x]|x
historia (SB7) Y mantenimiento.
Desarrollar capacitaciones personalizadas para los clientes sobre el
uso Ooptimo de sus sistemas de domdtica, a través de tutoriales en x x x x x x
video y sesiones en vivo.
Implementar encuestas trimestrales de satisfaccion del cliente
mediante formularios en linea, midiendo aspectos clave como la
Estrategia 2: calidad del producto, la experiencia de compra y el soporte o x x x x o o x x| o x
Crear contenido |técnico.
interactivo para |Establecer un programa de incentivos para clientes satisfechos que
motivar la recomienden los productos, otorgando descuentos exclusivos o x x x Planner digital,
participacion de |beneficios por referir a nuevos clientes. redactor y 7230,07
los seguidores Crear una seccion de testimonios en la pagina web y redes sociales grafico
ofreciendo un con resefas y casos de éxito de clientes satisfechos para generar > x > x x > > x x | x > x

programa de
recompensas.

confianza en potenciales compradores.

Monitorear activamente las opiniones y comentarios en redes
sociales y plataformas de resefas, respondiendo de manera rapida
y efectiva para mejorar la percepcion de la marca.

TOTAL GENERAL

54230,36




El Plan de Contenidos de la campana "La tecnologia trabaja para ti" esta disefiado para
posicionar y promover un sistema de domotica integral en el Distrito Metropolitano de Quito. Este
plan tiene como objetivo mejorar la calidad de vida de personas con capacidades diferentes,
permitiendo la personalizacion de funciones en el hogar segun sus necesidades, al mismo tiempo
que optimiza el uso eficiente de recursos energéticos.

Para alcanzar estos objetivos, se han desarrollado estrategias enfocadas en captar al menos
el 10% del mercado objetivo en el norte de Quito durante el primer afio y en lograr una satisfaccion
del cliente del 90% junto con una tasa de recomendacion del 80%.

Las estrategias incluyen la optimizacion de contenido digital para mejorar el
posicionamiento en buscadores (SEO on-page), campanas de trafico en redes sociales, y una
experiencia de usuario basada en el story doing, donde el consumidor se convierte en el
protagonista de la marca. Ademas, se incorporan tacticas de seguimiento posventa, servicio de
atencion al cliente rapido y eficiente, y programas de recompensas para fomentar la fidelizacion y
el boca a boca.

Este plan detalla las acciones especificas, el cronograma de ejecucion y los responsables
de cada tarea, asegurando una implementacion efectiva que permita consolidar a Smart Home

como una marca innovadora y confiable en el mercado ecuatoriano.
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Evaluacion Financieras

Inversion Inicial

La inversion inicial representa el capital necesario para la puesta en marcha del proyecto,
asegurando que todas las areas clave cuenten con los recursos adecuados para su correcto
funcionamiento. Su distribucion estratégica permite garantizar la operatividad y sostenibilidad del
negocio desde su inicio.

A continuacion, se presenta la distribucion de la inversion inicial del proyecto.

Tabla 7

Inversion Inicial

INVERSIONES
Control de iluminacién y climatizacion: S 1.500,00
Sistemas de seguridad (camaras, sensores, alarmas) S 1.000,00
Asistentes virtuales (dispositivos controlados por voz) S 1.000,00
Capital de trabajo S 20.000,00
Controladores de persianas S 1.500,00
Mantenimiento y actualizacién de la plataforma S 1.000,00
Instrumentos de trabajo S 1.500,00
Gatos de Constitucion Legal S 500,00
Equipos de Oficina S 600,00
Capacitacién en domoética S 800,00
Marketing y publicidad S 1.000,00
Soportes de comunicacion S 600,00
Total, Inversion ) 31.000,00

El proyecto requiere una inversion total de $31.000,00, distribuida en diferentes areas

fundamentales para su desarrollo. Se han destinado $5.000,00 para el control de iluminacion y
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climatizacion, lo que optimizard el consumo energético y mejorara la eficiencia operativa.
Ademas, se ha invertido $4.000,00 en sistemas de seguridad, incluyendo camaras, sensores y
alarmas, y una cantidad similar en asistentes virtuales, herramientas clave para la automatizacion
del sistema.

Uno de los rubros més importantes es la adquisicion de controladores de persianas, con una
inversion de $6.000,00, los cuales contribuiran a mejorar la comodidad y eficiencia del proyecto.
Asimismo, se han asignado $2.000,00 para el mantenimiento y actualizacion de la plataforma,
garantizando su funcionamiento 6ptimo a largo plazo.

En cuanto a herramientas y equipos, se han destinado $2.000,00 a instrumentos de trabajo
y $1.500,00 tanto a equipos de oficina como a gastos de constitucion legal. Para fortalecer las
capacidades del personal en domotica, se ha presupuestado $1.000,00 en capacitacion
especializada.

Finalmente, para impulsar el posicionamiento del proyecto en el mercado, se han destinado
$2.000,00 a estrategias de marketing y publicidad, asi como $2.000,00 en soportes de
comunicacion, fundamentales para la conectividad y coordinacion operativa.

La adecuada distribucion de estos recursos busca no solo garantizar la puesta en marcha

del proyecto, sino también sentar las bases para su crecimiento y sostenibilidad en el tiempo.

Estado de Costos

Los estados de costos permiten analizar detalladamente los gastos incurridos en la
produccion y operacion del proyecto, facilitando la evaluacion de la rentabilidad y eficiencia del
negocio. Su correcta elaboracion es fundamental para la toma de decisiones financieras y la
optimizacion de los recursos.

A continuacion, se presentan los estados de costos del proyecto.



Tabla 8

Costos de Produccion (2024 - 2028)

ESTADO DE COSTOS DE PROYECTADO

1 2 3 4 5
Materia Prima S 193.872,69 S 195.811,42 S 197.750,14 S 199.688,87 S 201.627,60
Mano de obra directa S 15.654,84 S 15.654,84 S 15.654,84 S 15.654,84 S 15.654,84
Costos indirectos de Fabricacion $ 939288 S  9.392,88 $  9.392,88 $ 939288 S 9.392,88
\CI::‘:bT: produccién / Costo $ 21892042 $ 220.859,14 S 22279787 S 22473660 S 226.67532
COSTO VARIABLE UNIT S 72,78 S 72,69 S 72,61 S 72,53 S 72,46
Gastos Administrativos S 10.913,67 S 22.045,62 S 24.555,76 S 27.284,18 S 32.959,29
Gastos de Ventas S 20.113,63 S 20.113,63 S 21.119,31 S 21.119,31 S 22.125,00
Gastos Financieros S 1.06895 §$ 878,55 S 665,07 S 425,70 S 157,30
Gastos de Operacién / Costos Fijos S 32.096,25 $ 43.037,80 S 46.340,14 S 48.829,19 S 55.241,58
Costo total S 251.016,67 S 263.896,95 S 269.138,01 S 273.565,79 S 281.916,91
Utilidad S 25.101,67 S 26.389,69 S 26.913,80 S 27.356,58 S 28.191,69
Precio Venta S 276.118,34 S 290.286,64 S 296.051,82 S 300.922,37 S 310.108,60
Precio de Venta Unitario S 91,79 S 96,50 S 98,42 S 100,04 S 103,09




El andlisis financiero del proyecto muestra una evolucion positiva a lo largo del tiempo. Al
inicio, los costos variables eran de $218.920,42, pero debido al aumento progresivo de la materia
prima, que pasé de $193.872,69 a $201.627,60, estos crecieron hasta $226.675,32 en el quinto
periodo. No obstante, este incremento en los costos de produccién fue compensado con un ajuste
en el precio de venta, que se elevo de $276.118,34 a $310.108,60, permitiendo mantener la
rentabilidad.

Los costos fijos también mostraron un aumento significativo, con los gastos
administrativos creciendo de $10.913,67 en el primer periodo a $32.959,29 en el quinto periodo.
Los gastos de ventas también presentaron una variacion ascendente, alcanzando $22.125,00 en el
ultimo periodo. Sin embargo, la reduccion progresiva en los gastos financieros, que disminuyeron
de $1.068,95 a $157,30, contribuyd a mitigar el impacto del alza en los costos operativos.

A pesar del crecimiento en los costos totales, la utilidad del proyecto mantuvo una
tendencia creciente, pasando de $25.101,67 en el primer periodo a $28.191,69 en el quinto periodo.
Esto indica que la estrategia de fijacion de precios, junto con el control y optimizacion de los costos

financieros, ha permitido que el proyecto se mantenga rentable y sostenible en el tiempo.

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

El Estado de Pérdidas y Ganancias es un informe fundamental que refleja la relacion entre
ingresos, costos y gastos dentro de un periodo determinado. Su andlisis permite evaluar la
rentabilidad y sostenibilidad del negocio. A continuacion, se presenta el Estado de Pérdidas y

Ganancias proyectado para los cinco periodos analizados.



Tabla 9

Estado de Pérdidas y Ganancias (P&G)

Estado de Pérdidas y Ganancias

1 2 3 4 5

Ingresos S 276.118,34 S 293.189,51 S 301.972,85 S 309.950,04 S 322.512,94
Costo de Produccién S 218.920,42 S 220.859,14 S 222.797,87 S 224.736,60 S 226.675,32
Utilidad Bruta S 57.197,92 S 72.330,36 S 79.174,98 S 85.213,44 S 95.837,62
(-) Gastos Operacionales S 31.027,31 S 42.159,25 S 45.675,08 S 48.403,49 S 55.084,29
(-) Depreciacién S 300,00 S 300,00 S 300,00 S 300,00 300,00
Utilidad Operacidén S 25.870,62 S 29.871,11 S 33.199,91 S 36.509,95 S 40.453,33
Gastos Financieros S 1.068,95 S 878,55 § 665,07 $ 425,70 S 157,30
Utilidad Antes de S 24.801,67 S 28.992,56 S 32.534,84 S 36.084,25 S 40.296,03
Impuestos

Impuesto a la Renta 22% S 5.456,37 S 6.378,36 S 7.157,66 S 7.938,53 S 8.865,13
Utilidad Neta S 19.345,30 S 22.614,20 S 25.377,17 S 28.145,71 S 31.430,91




El Estado de Pérdidas y Ganancias refleja la evolucion de los ingresos y costos de la empresa a lo
largo del tiempo. Se observa un crecimiento progresivo en los ingresos, desde $276.118,34 en el
primer afio hasta $322.512,94 en el quinto afio. No obstante, los costos de produccion y los gastos
operacionales también aumentan, impactando la utilidad operativa.

Por otro lado, los gastos financieros muestran una tendencia a la baja, lo que contribuye a mejorar
la utilidad antes de impuestos. Finalmente, tras la deduccion del impuesto a la renta del 22%, la
utilidad neta experimenta un crecimiento sostenido, alcanzando $31.430,91 en el altimo periodo

analizado.

Estado de Flujo de Caja

El flujo de caja es un estado financiero que muestra las entradas y salidas de efectivo en un periodo
determinado. Su andlisis permite evaluar la capacidad del proyecto para generar liquidez, cubrir
sus obligaciones y sostener su operacion a lo largo del tiempo.

A continuacion, se presenta el flujo de caja del proyecto.



Tabla 10

Estado de Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
0 1 2 3 4 5
Inversién Inicial $31.000,00
Ingresos Por Ventas $276.118,34 S  293.189,51 S 301.972,85 S 309.950,04 S 322.512,94
Total, Ingresos S - $276.118,34 S 293.189,51 S 301.972,85 S 309.950,04 S 322.512,94
Costos de Produccion $218.920,42 S 220.859,14 S 222.797,87 S 224.736,60 S 226.675,32
Gastos Operacion $31.027,31 S 42.159,25 S 45.675,08 S 48.403,49 S 55.084,29
Intereses S 1.06895 S 878,55 S 665,07 S 425,70 S 157,30
Amortizacion Préstamo O Capital del S 2639,11 S 2.639,11 S  2.639,11 S  2.639,11 S 2.639,11
Préstamo
Impuestos S 5.456,37 S 6.378,36 S 7.157,66 S 7.938,53 S 8.865,13
Total, Egresos S - $259.112,15 S 272.914,42 S 278.934,79 S 284.143,44 S 293.421,15
Flujo Neto Financiero $-31.000,00 $17.006,19 S 20.275,08 S 23.038,06 S 25.806,60 S 29.091,79
Flujo Acumulado $17.006,19 S 37.281,27 S 60.319,33 S 86.125,93 S 115.217,73




El Flujo financiero refleja un desempefio estable y en crecimiento a lo largo del tiempo. La
inversion inicial de $31.000,00 fue recuperada progresivamente gracias a los ingresos por ventas,
que comenzaron en $276.118,34 y aumentaron hasta $322.512,94 en el quinto periodo.

Por el lado de los egresos, los costos de produccion subieron de $218.920,42 a $226.675,32,
mientras que los gastos de operacion crecieron de $31.027,31 a $55.084,29, lo que indica una
mayor inversion en la sostenibilidad del negocio. A pesar de estos aumentos, la reduccion de los
intereses, que bajaron de $1.068,95 a solo $157,30, ayudd a mejorar la liquidez.

El flujo neto financiero fue positivo en cada periodo, iniciando con $17.006,19 y alcanzando
$29.091,79 en el quinto afio, lo que demuestra una buena rentabilidad. Como resultado, el flujo
acumulado creci6 constantemente, llegando a $115.217,73, reflejando una estabilidad financiera

solida y una capacidad de reinversion favorable para el futuro.

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio representa el nivel de ventas en el cual los ingresos igualan a los costos
totales, es decir, el momento en que el negocio no genera ni ganancias ni pérdidas. Este anélisis es

fundamental para determinar la viabilidad del proyecto y establecer estrategias de rentabilidad.

A continuacion, se presenta el célculo del punto de equilibrio del proyecto

Tabla 11
Punto de Equilibrio
DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
CANTIDAD VALOR MONETARIO

ANO 1 1688 S 154.942,07
ANO 2 1808 S 174.452,77
ANO 3 1796 S 176.741,00
ANO 4 1775 S 177.608,24
ANO 5 1803 S 185.899,09
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La tabla adjunta presenta la determinacion del punto de equilibrio del proyecto a lo largo
de un lustro, se puede observar que, a lo largo del tiempo, el punto de equilibrio ha mostrado
variaciones, reflejando cambios en los costos y gastos del proyecto. En los primeros afos, se
mantiene relativamente estable, mientras que en los tltimos periodos se observa un incremento en
el valor necesario para cubrir los costos. Esto indica la necesidad de generar mas ingresos a medida
que la empresa crece, destacando la importancia de una gestion eficiente de los recursos para
mantener la rentabilidad.

En esta tabla se presenta el nivel de los ingresos de ventas que se tendran durante los cinco
primeros afios, en el primer afio se estima vender la cantidad de 1688 unidades de domotica lo que
saldria en total un ingreso de $154.942,07; en el segundo afio 1808 unidades con un ingreso de
$174.452,77; en el tercero 1796 unidades en $176.741,00; en el cuarto ano 1775 unidades en
$177.608,24 y en el quinto afio 1803 unidades con un ingreso de $185.899,09

Esta es la cantidad de ventas que tendria el negocio y donde se puede analizar la

rentabilidad de ello.

Tabla 12

Grdfico de dispersion de punto de equilibrio

Grafico de Punto de Equilibrio
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El punto de equilibrio se encuentra en la interseccion de la linea de "Costo Total" y la linea
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de "Ingresos Totales". En este punto, los ingresos totales son iguales a los costos totales, lo que
significa que el proyecto no genera ni ganancias ni pérdidas.

Segun el grafico, el punto de equilibrio del proyecto se encuentra en aproximadamente
1688 unidades. Esto significa que el proyecto necesita vender 1688 unidades para cubrir todos sus
costos y no incurrir en pérdidas. Cualquier venta por encima de este punto generara ganancias para

el proyecto.

Indicadores Financieros

A continuacion, se presenta la tabla con los principales indicadores financieros utilizados
para calcular el costo promedio ponderado del capital (WACC) del proyecto. Estos indicadores
son esenciales para determinar el costo total de los recursos financieros utilizados, considerando

tanto la deuda como los fondos propios.

Tabla 13

Indicadores Financieros

Indicadores Financieros

Kd Coste de la deuda financiera 11,50%
Ke Tasa Minima Requerida por Accionistas 20%
t Impuesto a la Renta 22% 22%
E Fondos propios $ 20.000,00
D Deuda $ 10.000,00
WACC Costo promedio ponderado del capital 16,32%

Esta tabla refleja los componentes utilizados para calcular el WACC, que es crucial para la
toma de decisiones financieras. El costo de la deuda financiera (Kd) es del 11,50%, lo que indica
cuanto se paga por el financiamiento a través de deuda. La tasa minima requerida por los
accionistas (Ke) es del 20%, que es la rentabilidad esperada por los inversores. Ademas, el
impuesto a la renta (t) es del 22%, un dato importante para calcular la rentabilidad neta.

En cuanto a los fondos propios (E) y la deuda (D), los valores asignados son $20,000 y
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$10,000, respectivamente, y su relacion determina la proporcion de deuda y capital propio en el
financiamiento del proyecto. El WACC calculado es 16,32%, lo que indica el costo promedio
ponderado del capital que el proyecto debe generar para ser rentable.

A continuacion, se presentan los principales indicadores financieros utilizados para evaluar
la viabilidad y rentabilidad del proyecto. Estos indicadores son esenciales para determinar si el

proyecto generara suficientes beneficios para justificar la inversion inicial.

Tabla 14
Indicadores financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Indicadores Financieros

VALOR ACTUAL NETO (VAN ECONOMICO) $50.757,92
TIR 60%
Periodo de Recuperacion 1,69

El Valor Actual Neto (VAN) del proyecto es de $50.757,92 1o que indica que generara mas
valor del que representa la inversion inicial, asegurando su rentabilidad. Ademas, la Tasa Interna
de Retorno (TIR) es del 60%, lo que refleja una alta rentabilidad y supera las expectativas minimas
de los inversionistas. Por ultimo, el Periodo de Recuperacion es de 1,69 aios, lo que significa que
la inversion inicial se recuperard rapidamente, destacando la capacidad del proyecto para generar

flujo de caja positivo en un corto periodo.

Estados Financieros (3 escenarios)

A continuacion, se presentan las proyecciones financieras para tres escenarios posibles:
optimista, mas probable (base) y pesimista. Estos escenarios reflejan las variaciones en las métricas
clave de rendimiento financiero del proyecto, permitiendo una evaluacion integral de los posibles

resultados futuros.
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Proyeccion de Escenarios Financieros (Pesimista, Optimista y Base) para los arios 2024-

2028

% Mercado Meta a alcanzar (1%-3%)

Cantidad de unidades vendidas

anual
Escenario Optimista 3%
Escenario mas 1,75% 3008,11
Probable
Escenario Pesimista 1% 250
Optimista Mas probable Pesimista
Ventas 440633,16 276118,34 177409,44
Costo Variable 357400,91 218920,42 135832,12
total
Costo Fijo 43174,69 32096,25 25449,19
Total
Utilidades 40057,56 25101,67 16128,13
VAN 78997,18 34944,11 8512,27
TIR 91% 49% 22%
PR 1,08 1,83 3,11
WACC 16,32% 16,32% 16,32%
PUNTO DE 2.674,94 1.687,98 1.052,14
EQUILIBRIO

La tabla presenta la proyeccion de los resultados financieros para el proyecto durante los

afios 2024-2028, bajo tres posibles escenarios: optimista, mas probable y pesimista.

o Escenario Optimista: En este escenario, las ventas se proyectan en $440,633.16, con un

costo variable total de $357,400.91 y un costo fijo total de $43,174.69. Se espera una
utilidad de $40,057.56, lo que resulta en un VAN de $78,997.18 y una TIR del 91%. El

periodo de recuperaciéon (PR) se calcula en 1.08 afios, lo que sugiere una rapida
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recuperacion de la inversion. Este escenario refleja una situacion altamente favorable, con

un punto de equilibrio de 2,674.94 unidades.

o [Escenario Mas Probable: Este es el escenario en el que se enfoca principalmente el
desarrollo del proyecto, ya que todos los esfuerzos han sido dirigidos hacia lograr estos
resultados. Las ventas se estiman en $276,118.34, con un costo variable total de
$218,920.42 y un costo fijo total de $32,096.25. La utilidad proyectada es de $25,101.67,
lo que lleva a un VAN de $34,944.11 y una TIR de 49%. El periodo de recuperacion es de
1.83 afios, lo que indica una recuperacion moderada de la inversion. En este escenario, el
punto de equilibrio es de 1,687.98 unidades. Este escenario refleja una proyeccion mas
realista y alcanzable, considerando las condiciones actuales del mercado y las decisiones

estratégicas tomadas hasta el momento.

o Escenario Pesimista: En este escenario, las ventas se estiman en $177,409.44, con un
costo variable total de $135,832.12 y un costo fijo total de $25,449.19. La utilidad seria de
$16,128.13, con un VAN de $8,512.27 y una TIR de 22%. El periodo de recuperacion se
alargaria a 3.11 afios, lo que indica una recuperacion mas lenta de la inversion. En este
caso, el punto de equilibrio es de 1,052.14 unidades. Este escenario refleja una situacion
desfavorable que podria ocurrir si las condiciones del mercado son menos favorables o si

se presentan imprevistos.

En resumen, si bien los tres escenarios ofrecen perspectivas variadas sobre el desempefio
financiero del proyecto, el enfoque principal y la estrategia de ejecucion se han orientado hacia el
escenario mas probable, dado que este refleja de manera mas realista los esfuerzos, recursos y

planes implementados hasta la fecha.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El proyecto de domética en viviendas para la ciudad de Quito demuestra ser una solucion

viable y beneficiosa para mejorar la calidad de vida de personas con discapacidad, de la tercera

edad y con movilidad reducida. La implementaciéon de tecnologias avanzadas y servicios

personalizados en los hogares ofrece una serie de ventajas significativas que contribuyen a la

autonomia, seguridad y confort de los residentes a continuacion se considera las siguientes

conclusiones:

1.

Mejora de calidad de vida: El proyecto de domoética en viviendas demuestra ser una
solucion viable y beneficiosa para mejorar la calidad de vida de personas con discapacidad,
de la tercera edad y con movilidad reducida.

Autonomia y seguridad: La implementacion de tecnologias avanzadas y servicios
personalizados ofrece una mayor autonomia y seguridad a los residentes, permitiéndoles
realizar tareas cotidianas sin necesidad de asistencia constante.

Control automatizado: La adaptacion de viviendas con control automatizado de
iluminacién y climatizacion garantiza condiciones Optimas dentro del hogar, mejorando la
comodidad y bienestar de los residentes.

Sistemas de seguridad: La implementacion de sistemas de seguridad con cémaras,
sensores y alarmas conectados a una central de monitoreo proporciona una respuesta rapida
en caso de emergencia, aumentando la tranquilidad de los residentes y sus familiares.
Asistentes virtuales: El uso de asistentes virtuales controlados por voz facilita la gestion
de electrodomésticos y la comunicacion, haciendo la vida diaria mas accesible y
conveniente.

Accesibilidad mejorada: Las mejoras en la accesibilidad mediante la instalacion de
puertas y ventanas automaticas, rampas y elevadores personalizados facilitan el
desplazamiento dentro del hogar para personas con movilidad reducida.

Mantenimiento y actualizacion: La importancia del mantenimiento regular y las

actualizaciones periddicas de los dispositivos y sistemas de domdtica para asegurar su
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correcto funcionamiento y adaptacion a nuevas necesidades.

8. Integracion comunitaria: La colaboracion entre vecinos, organizaciones locales y
entidades gubernamentales puede generar un mayor impacto positivo, compartiendo
experiencias, conocimientos y recursos.

9. Accesibilidad econémica: La busqueda de fuentes de financiamiento y subsidios es
esencial para reducir los costos de implementacion y asegurar que el proyecto beneficie a
un mayor nimero de personas.

10. Monitoreo y evaluacién: La implementacién de un sistema de monitoreo y evaluacion
continua del proyecto es clave para medir su impacto y eficacia, ajustando y optimizando
las soluciones ofrecidas.

11. Innovacién y desarrollo: La promocién de la investigacion y el desarrollo de nuevas
tecnologias y aplicaciones de domotica permitird que el proyecto evolucione y se mantenga

relevante a lo largo del tiempo.

Las conclusiones del proyecto destacan que la adaptacion de viviendas con control
automatizado de iluminacion y climatizacion, sistemas de seguridad, asistentes virtuales y mejoras
en la accesibilidad es crucial para enfrentar los desafios diarios de las personas con movilidad
reducida. Ademas, se observa que la adopcion de estas tecnologias no solo proporciona un entorno
mas seguro y accesible, sino que también fomenta la independencia de los usuarios, permitiéndoles

realizar tareas cotidianas sin la necesidad de asistencia constante.
Recomendaciones

Las recomendaciones que se consideran son las siguiente:

1. Capacitacion y Educacion: Es esencial que tanto los residentes como los cuidadores
reciban capacitacion adecuada sobre el uso de las tecnologias de domotica. Esto garantizara
que puedan aprovechar al maximo los beneficios y funcionalidades de los sistemas
instalados.

2. Mantenimiento y Actualizacion: Los dispositivos y sistemas de domdtica requieren
mantenimiento regular y actualizaciones periddicas para asegurar su correcto

funcionamiento y adaptacion a nuevas necesidades. Se recomienda establecer un plan de
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mantenimiento que incluya revisiones técnicas y soporte continuo.

Integracion Comunitaria: Involucrar a la comunidad en el proyecto puede generar un
mayor impacto positivo. Se sugiere promover la colaboracién entre vecinos,
organizaciones locales y entidades gubernamentales para compartir experiencias,
conocimientos y recursos.

Accesibilidad Econémica: Para asegurar que el proyecto beneficie a un mayor nimero de
personas, es fundamental buscar fuentes de financiamiento que permitan reducir los costos
de implementacién. Esto puede incluir subsidios, programas de ayuda y alianzas con
empresas tecnoldgicas.

Monitoreo y Evaluacion: Implementar un sistema de monitoreo y evaluacion continua del
proyecto es clave para medir su impacto y eficacia. Se recomienda recopilar datos sobre la
satisfaccion de los usuarios, la reduccion de incidentes y la mejora en la calidad de vida
para ajustar y optimizar las soluciones ofrecidas.

Innovacion y Desarrollo: Fomentar la investigacion y el desarrollo de nuevas tecnologias
y aplicaciones de domética que puedan responder a las necesidades cambiantes de los
usuarios. La innovacion constante permitira que el proyecto evolucione y se mantenga

relevante a lo largo del tiempo.
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Anexos

Anexo 1

Encuesta aplicada a los encuestados.

Investigacion en Domdtica

Estimado/a participante: Soy estudiante de la Universidad Internacional del Ecuador, en
la carrera de Administracion de Empresas. Y me encuentro desarrollando mi proyecto de
titulacion, enfocado en la elaboracion de un plan de negocios para soluciones de domética. La
domodtica consiste en la integracion de tecnologias en los hogares para automatizar y controlar
dispositivos como luces, persianas y sistemas de seguridad, utilizando herramientas tecnoldgicas

avanzadas y asistentes de voz.

Su colaboracion al responder este cuestionario me permitira comprender mejor las necesidades
del mercado. La informacidn sera utilizada inicamente con fines académicos y se mantendra de

manera confidencial.

Agradezco su valiosa participacion.
1. (Cual es su edad?
A) Menos de 25 afios
B) 25-35 afios
C) 36-50 aiios
D) Maés de 50 afios

2. (Cuadl es su nivel de ingresos mensuales?
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A) Menos de $500

B) $500-$1,000

C) $1,001-$2,000

D) Mas de $2,000

3. (Vive en una casa o departamento propio o alquilado?

A) Propio

B) Alquilado

4. ;(Estaria interesado/a en implementar un sistema de domética en su hogar?
A) Si

B) No

5.Clasifique los dispositivos que le gustaria controlar mediante un sistema de

domotica segiin su importancia.

A) Luces

B) Persianas

C) Electrodomésticos

D) Camaras de seguridad

6. ;Qué beneficios considera mas importantes en un sistema de domotica?
A) Ahorro energético

B) Comodidad

C) Seguridad

D) Innovacion tecnologica
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7. ¢(Conoce alguna marca o proveedor de sistemas de domética disponibles en el

mercado?
A) Si
B) No

8. ¢Cual considera usted que seria un precio adecuado para un paquete basico de

domotica?
A) Menos de $100
B) $100-$200
C) $201-$500
D) Mas de $500

9. ¢(Considera importante la posibilidad de financiamiento para adquirir estos

servicios?
A) Si
B) No
10. ;(Donde preferiria adquirir un sistema de domotica?
A) Tienda fisica
B) Tienda en linea
C) Distribuidor especializado
11. ;Cuanto valora el contar con un servicio técnico postventa?
A) Muy importante
B) Moderadamente importante

C) Poco importante
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12. {Por qué medio le gustaria informarse sobre sistemas de domotica?
A) Redes sociales

B) Anuncios en internet

C) Recomendaciones personales

D) Eventos tecnologicos

E) Publicidad en tv

F) Correo electronico

13. {Qué promocion le resultaria mas atractiva?
A) Descuentos por introduccion

B) Paquetes promocionales

C) Garantias extendidas

14. ;Qué tan probable es que adquiera un sistema de domdtica en los proximos 12

meses?
A) Muy probable
B) Probable
C) Poco probable
D) Nada probable
15. (Recomendaria un sistema de domética a conocidos?
A) Si

B) No
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Anexo 2

Cuestionario aplicado para la Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

1. (Te gusta el disefio del prototipo?

2. (Te gusta el color del prototipo?

3. (Hay alguna parte del prototipo que te resulta confusa o dificil de usar cuando se
instale?

4. ;Qué caracteristicas del prototipo encontraste mas ttiles o interesantes?

5. (Crees que las soluciones de domoticas propuestas resuelven un problema importante

en tu vida diaria?



