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Resumen Ejecutivo

TOTAL CONNECT es un proyecto tecnoldgico enfocado en brindar soluciones
integrales de conectividad y automatizacion residencial en la ciudad de Quito. El proyecto
surge ante tres problematicas identificadas en el mercado: la presencia de zonas muertas de
internet en los hogares, el uso ineficiente de energia debido a dispositivos que permanecen
encendidos o conectados, y el aumento de incidentes eléctricos por falta de control y
mantenimiento de instalaciones domésticas. Con base en un analisis de mercado aplicado a
viviendas de nivel socioecondmico medio y medio-alto de sectores como Tumbaco,
Cumbayé, Puembo y Quito Norte, se determind que més del 80 % de los hogares presenta al

menos una de estas dificultades y manifiesta interés en adoptar soluciones inteligentes.

El modelo de negocio combina la instalacion de redes Mesh, dispositivos domoticos y
camaras 360°, junto con un servicio postventa que incluye capacitacion, soporte y
mantenimiento preventivo. A partir del Lean Canvas, se establecio una propuesta de valor
centrada en mejorar la conectividad, optimizar el consumo eléctrico y aumentar la seguridad
del hogar mediante tecnologia 10T. El analisis estratégico PESTEL, las Cinco Fuerzas de
Porter y el FODA evidencian que el entorno competitivo y tecnoldgico favorece la adopcién
de sistemas de automatizacion domeéstica, aunque existen desafios relacionados con el costo

de importacién de dispositivos y la madurez del mercado.

Los resultados financieros evidencian que el proyecto es viable en los tres escenarios.
El WACC del 15,50% se mantiene como referencia para la evaluacion de rentabilidad. El
VAN es positivo en los escenarios neutral y optimista, mientras que en el escenario pesimista
se mantiene cercano al punto de equilibrio, demostrando resiliencia financiera. La TIR supera
el costo de capital en todos los escenarios, y el periodo de recuperacién se ubica dentro de

rangos aceptables para proyectos tecnoldgicos.

TOTAL CONNECT se consolida asi como una alternativa innovadora, rentable y
sostenible para el mercado residencial, con potencial de expansion hacia urbanizaciones,

constructoras y proyectos de vivienda inteligente en Ecuador.

Palabras clave: Domotica, Conectividad residencial, 10T, Redes Mesh,
Automatizacion del hogar, Seguridad inteligente



Abstract

TOTAL CONNECT is a technological project aimed at providing comprehensive
connectivity and home automation solutions in Quito, Ecuador. The project emerges from
three critical issues identified in the residential market: internet dead zones, inefficient energy
use caused by devices left on or plugged in, and an increasing number of electrical incidents
due to poor control and maintenance of household installations. Market research conducted in
middle and upper-middle socioeconomic segments across Tumbaco, Cumbaya, Puembo, and
northern Quito revealed that more than 80% of households experience at least one of these

problems and show interest in adopting smart-home technologies.

The business model integrates mesh-network installation, smart switches and outlets,
and 360-degree security cameras, paired with training, technical support, and preventive
maintenance. Using the Lean Canvas methodology, the value proposition focuses on
improving connectivity, optimizing energy consumption, and enhancing home safety through
loT solutions. Strategic analyses—including PESTEL, Porter’s Five Forces, and a SWOT
matrix—indicate favorable conditions for industry growth, despite challenges related to

device importation costs and market adoption rates.

The financial results confirm the project’s viability across all scenarios. A Weighted
Average Cost of Capital (WACC) of 15.50% was applied as the benchmark rate. The Net
Present Value (NPV) is positive in the neutral and optimistic scenarios, while remaining close
to breakeven in the pessimistic case, demonstrating financial resilience. The Internal Rate of
Return (IRR) exceeds the cost of capital in all scenarios, and the payback period falls within

acceptable ranges for technology-based service ventures.

TOTAL CONNECT positions itself as an innovative, scalable, and sustainable
alternative for the Ecuadorian smart-home market, with opportunities for expansion into

residential developments, construction firms, and emerging smart-city initiatives.

Keywords: Home automation, Smart connectivity, 10T, Mesh networks, Smart-home
systems, Intelligent security.
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Introduccion

El acelerado proceso de digitalizacion en los hogares ecuatorianos ha generado una
creciente dependencia de la conectividad a internet, los sistemas eléctricos automatizados y
los dispositivos inteligentes. Sin embargo, gran parte de los hogares en el pais ain presentan
limitaciones significativas en su infraestructura tecnolégica. Segun la Agencia de Regulacion
y Control de las Telecomunicaciones (ARCOTEL, 2024), el 86 % de los hogares
ecuatorianos manifiestan problemas de cobertura inalambrica, generando zonas sin sefial o de

baja conectividad.

En este contexto, el proyecto TOTAL CONNECT surge como una propuesta tecnologica
integral que busca transformar la manera en que los hogares gestionan su conectividad,
consumo energético y seguridad eléctrica. Se trata de un servicio inteligente de conectividad
y automatizacion domeéstica, disefiado para optimizar el uso del internet, reducir el gasto
eléctrico y aumentar la seguridad mediante sistemas Mesh, dispositivos de control domético

y cableado estructurado.

TOTAL CONNECT se enfoca en ofrecer soluciones personalizadas y escalables, que
integren conectividad de alta calidad con ahorro energético y control remoto desde
dispositivos moviles. Esta vision responde a una problematica social y técnica de alta
relevancia: el acceso desigual a la tecnologia doméstica moderna, la falta de eficiencia en el

uso de energia y los riesgos asociados al uso inadecuado de instalaciones eléctricas.

La propuesta esta orientada al mercado de hogares modernos del Distrito Metropolitano
de Quito, principalmente en las zonas de Tumbaco, Puembo, Valle de los Chillos y Quito
Norte, donde se concentra el desarrollo urbanistico residencial de clase media y media alta.
Estas zonas presentan un fuerte crecimiento en la construccion de viviendas inteligentes y un
publico objetivo con mayor capacidad adquisitiva y afinidad por soluciones tecnoldgicas
sostenibles (Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2024).

De esta manera, TOTAL CONNECT no solo responde a una necesidad funcional, sino
también a una tendencia sociocultural de modernizacion del hogar, que combina confort,
ahorro y sostenibilidad energética. La empresa se posiciona como pionera local en servicios
tecnoldgicos domeésticos, integrando innovacion, soporte técnico y compromiso ambiental en

un mismo modelo de negocio.



Objetivo General

Desarrollar y validar un modelo de negocio para TOTAL CONNECT, basado en
soluciones integrales de conectividad y automatizacion residencial mediante
tecnologia 10T, que responda a las necesidades de hogares de nivel
socioecondémico medio y medio-alto en Quito, evaluando su deseabilidad,
factibilidad técnica y viabilidad financiera para determinar su potencial de

implementacion y escalabilidad.

Objetivos Especificos

Analizar el mercado objetivo y las principales probleméticas de conectividad,
consumo energético y seguridad eléctrica presentes en los hogares de Quito,
mediante la aplicacion de encuestas, entrevistas y técnicas de observacion, con el
fin de determinar la demanda real y el interés por soluciones dométicas.

Disefar y validar la propuesta de valor de TOTAL CONNECT a través de
prototipos funcionales 1.0 y 2.0, aplicando metodologias de innovacion como
Lean Canvas y prototipado iterativo, para comprobar la deseabilidad del servicio
y su alineacién con las necesidades del segmento objetivo.

Evaluar la viabilidad operativa y financiera del emprendimiento mediante la
estimacion de costos fijos y variables, calculo del punto de equilibrio, elaboracién
del flujo financiero y determinacién del Costo Promedio Ponderado de Capital
(WACC), con el fin de establecer la sostenibilidad econémica del modelo de

negocio.



Marco Tedrico

Transformacion digital del hogar y adopcion de tecnologias inteligentes

La transformacién digital ha impactado profundamente la manera en que los hogares
gestionan su conectividad, seguridad y consumo energético. Segun Porter y Heppelmann
(2017), el avance de los dispositivos inteligentes marca el inicio de una nueva era donde los
objetos cotidianos se conectan a internet para ofrecer funcionalidades avanzadas y
personalizables. Este fendmeno ha impulsado la demanda de soluciones domésticas integrales
que permitan automatizar actividades, optimizar recursos y mejorar la experiencia del

usuario.

En América Latina, la adopcién de tecnologias inteligentes ha crecido de manera
sostenida debido al incremento del teletrabajo, el aumento del uso de plataformas digitales y
la necesidad de conexiones estables en el hogar (CEPAL, 2022). En este contexto, Ecuador
muestra una brecha significativa entre las necesidades tecnoldgicas actuales de los hogares y
la infraestructura disponible, lo que genera problemas como zonas muertas de internet,

sobrecargas eléctricas y un consumo energético ineficiente (Arcotel, 2024).

Internet de las Cosas (I0T) como base de automatizacion domeéstica

El Internet de las Cosas (IoT) es un paradigma tecnoldgico que permite la
interconexion de objetos fisicos mediante sensores, software y redes digitales. De acuerdo
con Ashton (2009), IoT transforma objetos comunes en dispositivos capaces de recopilar,
transmitir y procesar datos en tiempo real, generando sistemas automatizados con mayor
eficiencia y control. En el &mbito residencial, 10T introduce beneficios como la programacion
de actividades, monitoreo remoto, optimizacion del consumo energético y respuesta
automatica ante eventos (Miorandi et al., 2012). Estas capacidades permiten resolver
problemas frecuentes en los hogares ecuatorianos, como dejar luces o electrodomésticos

encendidos, olvidar desconectar aparatos o no detectar fallas eléctricas a tiempo.

Redes Mesh y la problematica de las zonas muertas

Las redes tradicionales con routers individuales suelen presentar limitaciones
estructurales, especialmente en viviendas amplias o de varios pisos, lo que genera “zonas
muertas” donde la sefial WiFi no llega. Las redes Mesh constituyen una solucion avanzada en

la que maultiples nodos distribuyen la sefial de manera uniforme a lo largo del hogar,



garantizando estabilidad y cobertura total (Forouzan, 2017). A diferencia de los repetidores
convencionales, las redes Mesh funcionan como un Unico sistema gestionado
automaticamente, ofreciendo conexiones mas rapidas, estables y sin interrupciones. Diversos
estudios indican que los hogares modernos requieren infraestructura Mesh para soportar
teletrabajo, videollamadas, streaming y dispositivos inteligentes de manera simultanea
(Cisco, 2020).

Consumo energético inteligente y eficiencia domestica

La eficiencia energética es un componente clave en los hogares modernos. Segun la
International Energy Agency (IEA, 2021), hasta el 30 % del consumo eléctrico residencial
puede optimizarse mediante tecnologias inteligentes que permiten la programacion de
dispositivos, monitoreo en tiempo real y apagado automatico. Los sistemas de domotica
contribuyen significativamente a esta optimizacion, reduciendo el desperdicio energético
producido por luces encendidas, aparatos en “standby” y cargas innecesarias. De acuerdo con
Prieto y Lobo (2019), los hogares que adoptan domotica pueden reducir entre el 15 % y el 40
% de su gasto energético.

Seguridad eléctrica y prevencién de incidentes

La seguridad eléctrica constituye un aspecto critico en el contexto residencial.
Accidentes como cortocircuitos, sobrecargas y fallas por dispositivos conectados
permanentemente son frecuentes en América Latina debido a instalaciones antiguas y falta de

mantenimiento (Organizacion Panamericana de la Salud [OPS], 2020).
Las tecnologias inteligentes permiten prevenir estos riesgos mediante:

o Alertas de consumo anémalo
e Apagado remoto de circuitos
e Sensores térmicos

e Monitoreo en tiempo real

Como sefiala Gonzalez y Peralta (2021), la automatizacion reduce significativamente la
probabilidad de accidentes eléctricos en hogares con nifios, adultos mayores o multiples

electrodomésticos en uso.

Innovacion y propuesta de valor basada en Design Thinking
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La metodologia Design Thinking permite generar soluciones centradas en las
necesidades reales del usuario. Segun Brown (2009), esta metodologia combina empatia,
definicion del problema, ideacion, prototipado y validacion para crear productos y servicios

innovadores.
TOTAL CONNECT aplica este enfoque mediante:

o Mapa de empatia

o Observacion y entrevistas
o Andlisis de problemaéticas
e Prototipos 1.0y 2.0

e Testing con usuarios

Esta metodologia asegura que la solucion propuesta no solo sea técnicamente viable, sino
también deseable y alineada con la realidad del mercado.

Modelos de negocio tecnolégicos y Lean Canvas

Lean Canvas, desarrollado por Maurya (2012), es una herramienta que permite
estructurar de forma rapida modelos de negocio innovadores mediante nueve méodulos
fundamentales: problema, segmento, propuesta de valor, solucién, canales, ingresos, costos,

métricas clave y ventaja competitiva.

Buyer Persona

Con el fin de humanizar el mercado objetivo y alinear las estrategias de marketing con
las necesidades reales de los clientes, se definen dos buyer persona representativos del

proyecto: uno principal (B2C) y uno estratégico (B2B).

Buyer Persona 1: Cliente Residencial (B2C)

e Nombre referencial: Carolina

e Edad: 35 afios

e Familia: Tiene 2 hijos

e Ubicacion: Cumbaya

e Nivel socioecondmico: Clase mediay alta

e Ocupacion: Profesional independiente

11



Tipo de vivienda: Casa propia

a) Necesidades y motivaciones:

Mejorar la seguridad del hogar y de la familia.

Incrementar el confort y la comodidad en la vivienda.

Optimizar el consumo energético.

Contar con tecnologia moderna y funcional.

Mantener la estetica de la casa al mismo tiempo de tener buena cobertura de

internet.
Centralizar lo mas posible todas las operaciones.

Control sobre la navegacion de sus hijos.
b) Puntos de dolor (pain points):

Falta de control del hogar cuando no se encuentra presente.

Inseguridad en el entorno residencial, por situacion actual del pais.
Desconfianza hacia técnicos informales.

Complejidad en la instalacion de tecnologia por cuenta propia.

Alta burocracia al contratar empresas grandes proveedoras de internet y otros

servicios.
Falta de personalizacién en la cobertura del internet.
Instalaciones superficiales que arruinan estetica de la casa.

Miedo sobre el posible consumo de contenidos inapropiados de sus hijos
c) Objeciones de compra:

No esta dispuesta a pagar mensualidades por la posible alza de precio de los
planes.
Plataforma dificil de usar.

Dudas sobre el soporte postventa.

d) Canales de informacion:

Redes sociales (Instagram, Facebook).

Recomendaciones de conocidos.
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b)

e) Mensaje clave:
"Convierte tu hogar en un espacio inteligente, seguro y comodo, con

instalacion profesional y soporte confiable."

Buyer Persona 2: Arquitecto / Constructor / Desarrollador (B2B)

Nombre referencial: Arquitecto Juan
Edad: 28

Ubicacion: Puembo

Nivel socioeconémico: Alto

Rol: Arquitecto, constructor, desarrollador inmobiliario o proveedor del sector

Necesidades y motivaciones:

Ofrecer valor agregado a sus proyectos.
Diferenciarse de la competencia.

Trabajar con proveedores confiables.

Reducir reclamos postventa de clientes finales.

Instalacion de acabados rapidos por tiempos de entrega de construcciones.

Puntos de dolor (pain points):

Proveedores poco formales o incumplidos y falta de personalizacién.

Falta de soporte técnico especializado.

Retrasos en obra por fallas de instalacion.

Alta burocracia al contratar empresas grandes proveedoras de internet y otros
Servicios.

Instalaciones superficiales que arruinan estetica de la construccion.

Objeciones de compra:

Falta de compatibilidad de sistemas como con interruptores o tomacorriente

comunes.
Falta de garantia del servicio.

Falta de continuidad del proveedor a largo plazo.
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d) Canales de informacion:

e Ferias sectoriales (ExpoConstruccion EKOS).
e Networking profesional.

e Recomendaciones del sector.

e) Mensaje clave:
"Integre soluciones inteligentes confiables en sus proyectos y diferénciese con
tecnologia, respaldo y soporte profesional."

Mapa de Empatia

Figura 1
Mapa de empatia

s

C O N EX, O N PARA: Familios modernas de Quito que dependen del internet para trabajar,

TO T A L M P A l H M A estudiar y entretenerse, pero que sufren frustracién por la mala cobertura Wi-Fi
en sus hogares.

@ Con quién nos estamos empatizando? P GOAL « {Qué necesitan hacer?

AT, StIONTS ¥ it Cecias, ¥ g0 butcay  Conectar miltiples dispositivos sin caidas de I3 red.

* Estudiar y trabajar desde casa sin interrupciones.
 Evi

su
con sistemas.

huy Gt

© :Quéescuchan? © .Quéven?

+ De sus hijos: "{Mama, se corté el internet!", "No me 3 ¢Qué piensan y qué sienten? 729 Solteee ifeicas tconidos dairdé de inwatle
carga el videojuego®, "No puedo bajar mi tarea".
* Entre ellos: ";Cuanto pagamos por un internet que no

 Zonas de la casa donde s0lo hay una barra de sefal,

funciona bien?", "Este repetidor no sirve para nada", [ Pains ] e 5 P

“La oficina es la Unica habitacion donde hay buena
seﬁal“.‘ . *
* De amigos: "A nosotros nos pasaba lo mismo, hasta « Discusiones por el usa de la red y la _—
wién.

isimo” mala cones * Poder trabajar, estudiar y divertirse sin
que contratamos un sistema carisimo”. o

* Dinero malgastado en soluciones :Qué dicen?
desde el primer dia. v * “Solo queremos que funcione.”

« *Estoy harta de reiniciar el router.”

o “por

* Redes de invitados poco seguras o

de cenar o acostarse con solo tocar un botén
« Miedo a tener que configurar y en una app.
administrar una red compleja.
« Saber que su casa estd preparada para las
tecnologias que vendrén.

+ Una casa sin cables ni dispositivos feos visbles.
© :Qué hacen?
« Buscan constantemente mejorar la sefial con repetidores o cambiando de proveedor.

« Ven tutoriales en internet para intentar solucionar problemas de conexion.
* Gastan en soluciones parciales que no siempre funcionan.

Nota: Elaboracién propia

14



Identificacion de la Problematica

El acelerado crecimiento tecnologico y la creciente dependencia del internet en las
actividades cotidianas han evidenciado importantes deficiencias en la infraestructura de
conectividad y seguridad eléctrica de los hogares en Quito. Muchos de estos fueron
construidos sin considerar las demandas actuales de teletrabajo, educacion virtual,
dispositivos inteligentes y consumo energético elevado, lo que ha provocado la aparicion de
zonas muertas de internet, uso ineficiente de energia y un incremento en incidentes eléctricos
por falta de automatizacion y control.

Estas limitaciones afectan directamente la calidad de vida de los usuarios y ponen en
evidencia la necesidad de soluciones integrales que permitan modernizar los espacios
residenciales. Por los que se utiliz6 la metodologia de los “5 por que” para poder entender
mejor la problemética presente.

¢Por qué? 1: ;Por qué los hogares presentan zonas muertas y problemas eléctricos?

Porque la infraestructura de red doméstica no esta disefiada para cubrir
completamente las viviendas modernas, y la instalacion eléctrica carece de sistemas de

control inteligente.

¢Por qué? 2: ;Por qué la infraestructura doméstica no cubre adecuadamente las necesidades
actuales?

Porque la mayoria de hogares fue construida antes del aumento del teletrabajo, la
expansion del uso de dispositivos inteligentes y el incremento del consumo eléctrico, lo que

genera sobrecargas, caidas de sefial y puntos sin cobertura.

¢Por que? 3: ;Por qué no se han actualizado estas infraestructuras tecnoldgicas y eléctricas?

Porque los usuarios no cuentan con conocimiento técnico sobre redes Mesh,
automatizacion 10T o sistemas inteligentes, y ademas no existe una oferta integral que

combine conectividad, domética y seguridad eléctrica en un solo servicio.

¢Por qué? 4: ;Por qué no existe una oferta integral en el mercado?

Porque las empresas se enfocan solo en componentes aislados (internet, camaras,
electricidad, routers o repetidores), pero no ofrecen un diagnostico, instalacion e integracion

total del sistema, lo que obliga al cliente a contratar multiples proveedores.
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¢Por qué? 5: ¢Por qué los clientes no buscan soluciones completas por separado?

Porque esto resulta costoso, confuso y poco eficiente; ademas, los usuarios no quieren
coordinar maltiples servicios ni asumir riesgos técnicos. Buscan una solucion unificada,

confiable, funcional y profesional, que resuelva todos los problemas en una sola intervencion.

Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

La problematica que se usa para este proyecto como mayor oportunidad de negocio es
“La falta de una solucion integral de conectividad y automatizacion inteligente en los hogares
de Quito, que resuelva simultaneamente la cobertura WiFi, el consumo energético y la

seguridad eléctrica.”

Este problema representa la mejor oportunidad por tres razones:

1. Alta frecuencia y urgencia: La investigacion de mercado mostré que mas del 80 % de
los hogares tienen zonas muertas, sobrecargas o dispositivos encendidos sin control
automatico. Estas son necesidades inmediatas.

2. Baja competencia real: No existen empresas que combinen redes Mesh, domotica,
seguridad eléctrica y soporte en un unico servicio completo. EI mercado esta
fragmentado.

3. Alto valor percibido por el cliente: Los usuarios estan dispuestos a pagar por una

solucion que:

e Les ahorre tiempo

e Mejore su seguridad

e Reduzca sus costos de energia

e Aumente la funcionalidad de su hogar

e Les brinde comodidad y modernidad
Propuesta Inicial

Vision de la Propuesta

Desarrollar una solucién integral que transforme los hogares de Quito en espacios

inteligentes, seguros y energéticamente eficientes, mediante la instalacion de sistemas Mesh,
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domotica y dispositivos 10T. La propuesta busca resolver simultaneamente problemas de
conectividad, consumo eléctrico y riesgos domesticos, generando bienestar, modernizaciéon y

ahorro para las familias.

Insight Clave Identificado

“Los hogares no necesitan productos separados; necesitan una solucion unificada y
profesional que les garantice conectividad perfecta, seguridad eléctrica y ahorro energético

sin complicaciones.”

Este insight surge del analisis de las entrevistas, encuestas, y la técnica de los 5 POR
QUE, donde se identifico que la causa raiz del problema es la ausencia de un servicio integral

capaz de resolver todas estas necesidades en una sola intervencion.

Propuesta de Solucion (Idea Central)

TOTAL CONNECT propone una solucién integral de conectividad y hogar inteligente,
orientada a viviendas residenciales de uno a tres pisos que presentan problemas de cobertura
WiFi, seguridad y eficiencia energética. El servicio integra, en una sola oferta, los principales
componentes tecnoldgicos que actualmente el mercado adquiere de forma fragmentada,

generando ineficiencias técnicas y mayores costos para el usuario final.
La propuesta incluye:

o Eliminacién de zonas muertas de conexion mediante la implementacion de redes WiFi
Mesh de multiples nodos, garantizando cobertura estable y continua en toda la
vivienda.

« Automatizacion eléctrica residencial, a través de interruptores y tomacorrientes
inteligentes que permiten control remoto, programacion horaria y optimizacién del
uso de energia.

e Seguridad inteligente, mediante la instalacion de camaras 360° con monitoreo en
tiempo real y acceso remoto desde dispositivos maviles.

o Optimizacién del consumo energético, gracias a la programacion inteligente de

dispositivos y a la gestién eficiente del uso eléctrico del hogar.
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« Capacitacion al usuario final, soporte técnico especializado y mantenimiento
preventivo, asegurando un uso adecuado de la tecnologia instalada y continuidad del

servicio.

El servicio se entrega bajo un esquema “llave en mano”, eliminando la necesidad de que
el cliente contrate multiples proveedores para conectividad, domética y seguridad. TOTAL
CONNECT se responsabiliza del diagnostico, provision de equipos, instalacion,
configuracién y puesta en marcha, ofreciendo una experiencia simplificada, confiable y de

alto valor percibido.

Innovacion del Proyecto
Innovacién Tecnoldgica

La innovacion tecnoldgica de TOTAL CONNECT se basa en la integracion funcional
de sistemas que tradicionalmente operan de manera independiente dentro del mercado

residencial ecuatoriano.

i) Integracion de tres sistemas tecnologicos en una sola solucion:
(1) Conectividad (WiFi Mesh)
(2) Domdtica residencial
(3) Seguridad inteligente.

Esta integracion permite una operacion coordinada, mayor estabilidad del sistema y

una mejor experiencia para el usuario final.

i) Uso de tecnologia loT accesible y compatible, empleando dispositivos confiables
que se integran con asistentes de voz como Alexa y Google Home, facilitando la
adopcion tecnoldgica incluso para usuarios no expertos.

iii) Configuraciones personalizadas por vivienda, considerando nimero de pisos,
distribucion de espacios, habitos de consumo y necesidades especificas del cliente,
aspecto poco desarrollado en la oferta actual del mercado, que suele ser

estandarizada y poco flexible.

Innovacion en el modelo de negocio
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TOTAL CONNECT no solo innova en lo tecnolégico, sino también en la forma de
comercializar y entregar el servicio, adaptandose a las condiciones reales del mercado y a su

capacidad operativa.

i) Servicio empaqguetado con precio fijo, con un valor final aproximado de USD
979,99, que incluye equipos, instalacion, configuracion y soporte, reduciendo la
incertidumbre del cliente sobre costos adicionales.

i) Ejecucion eficiente del servicio, con tiempos de instalacion optimizados y
planificacion operativa basada en capacidad maxima por técnico, garantizando
calidad sin comprometer la sostenibilidad del negocio.

iii) Soporte técnico postinstalacion incluido, con acompafiamiento inicial y opciones
de mantenimiento anual, fortaleciendo la relacion a largo plazo con el cliente y
fomentando la recompra y recomendacion.

iv) Diagndstico técnico gratuito para nuevos clientes, utilizado como herramienta
estratégica de marketing, que permite identificar oportunidades reales de mejora

en el hogar y aumenta la tasa de conversién sin presion comercial.

b) Innovacion Social
i) Reduccidn de riesgos eléctricos en hogares con nifios y adultos mayores.
i) Fomento del ahorro energético (impacto ambiental y econémico).
iii) Mejora en la calidad de vida a través de accesibilidad tecnoldgica.

iv) Contribucion a la seguridad y bienestar de familias ecuatorianas.

Impacto Social Esperado

e Impacto en seguridad: Disminucion de sobrecargas, incendios y accidentes eléctricos
mediante automatizacion inteligente y monitoreo constante.

e Impacto en calidad de vida: Teletrabajo, estudio virtual y actividades cotidianas se
realizan sin interrupciones ni frustracion por mala sefial.

e Impacto econémico: Reducciones del consumo energético entre 15 % y 25 %
mediante programacion de apagado, sensores y control de uso.

e Impacto tecnoldgico: Democratiza el acceso a tecnologias de hogar inteligente,

impulsando la transformacion digital en Quito.
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Alternativas generadas en Ideacion

Durante la fase de ideacion surgieron varias posibles soluciones:

a)

b)

Solucién Fragmentada: Ofrecer solo Mesh o solo dom@tica.

i) Se descart6 porque no resuelve la causa raiz del problema.

Servicio Modular por Etapas: Instalacion por paquetes (Mesh + domotica +
seguridad).

i) Opcion valida, pero mas costosa para el usuario.

Solucion Integral Unica (seleccionada): Instalacion completa de conectividad +
domotica + seguridad en un solo servicio

i) Lamas deseada por usuarios

i) La mas viable econdmicamente

iii) La que genera mayor impacto y diferenciacion

Propuesta inicial seleccionada

La propuesta seleccionada para prototipado y validacion es: Servicio integral TOTAL
CONNECT

a)

Es la Gnica alternativa que soluciona simultdneamente las tres problematicas
principales.

Altamente valorada en la investigacion de mercado (64 % con disposicion a pagar).
Operativamente viable con el equipo técnico actual.

Financieramente sostenible (punto de equilibrio: 21 instalaciones).

Genera impacto social, seguridad y bienestar.

No tiene competencia directa en soluciones integrales en Quito.
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Idea de Negocio

Propuesta de Valor Especifica - LEAN CANVAS

Problemas

La investigacion de mercado permitio identificar cinco problematicas principales que

enfrentan los hogares ecuatorianos en materia de conectividad y seguridad eléctrica:

Puntos muertos o zonas sin conexion Wi-Fi
Consumo energetico innecesario

Riesgos eléctricos por sobrecargas

Falta de soluciones profesionales integradas

Escaso conocimiento técnico del usuario

Segmentos de clientes

Familias de clase media y media alta residentes en zonas urbanas en expansion
(Tumbaco, Puembo, Valle de los Chillos y Quito Norte), con acceso a internet
fijo y predisposicion tecnologica (INEC, 2024).

Propietarios de viviendas nuevas o en remodelacion, interesados en soluciones
de eficiencia energética y automatizacion.

Constructoras y empresas de disefio interior, que pueden ofrecer el servicio

TOTAL CONNECT como valor agregado en sus proyectos residenciales.

Propuesta de valor

TOTAL CONNECT ofrece una solucion integral de conectividad inteligente y eficiencia

eléctrica, que combina tres ejes de valor:

Conectividad total: instalacion de sistemas Mesh de tres nodos para eliminar
zonas muertas y mejorar la velocidad de red.

Automatizacion domeéstica: implementacion de 8 interruptores y 22
tomacorrientes inteligentes con control remoto desde aplicaciones moviles.
Seguridad y eficiencia: reduccion del consumo innecesario y prevencion de

accidentes eléctricos mediante apagado automatico y monitoreo.
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El diferencial principal radica en que TOTAL CONNECT no vende productos aislados,

sino una experiencia completa de instalacion, configuracion, capacitacion y soporte técnico,

asegurando resultados inmediatos y sostenibles.
Solucién

La propuesta técnica consiste en la instalacion y programacion del sistema Mesh,

acompariado de un kit de domotica domeéstica (interruptores, tomacorrientes y camara 360°).

El proceso se compone de cuatro fases:

Diagnostico de red y mapeo de puntos muertos.
Instalacion del sistema Mesh de tres nodos.

Configuracion de interruptores y enchufes inteligentes.

M w0 e

Capacitacion del cliente y soporte durante el primer mes.

El servicio incluye mantenimiento al primer afio, asistencia virtual permanente y

actualizaciones de software, garantizando la continuidad operativa del sistema.
Canales

Para alcanzar al cliente final, se implementara una estrategia de canales mixta entre

marketing digital y alianzas estratégicas:

e Marketing digital: redes sociales (Facebook, Instagram, LinkedIn), sitio web y
posicionamiento SEO.

e Publicidad directa: distribucién de folletos informativos y presencia en
ferreterias locales.

e Referidos: programa de recomendacion con descuentos por cliente referido.

e Alianzas B2B: convenios con inmobiliarias, constructoras y arquitectos que

integren el sistema en nuevos proyectos.
Relacion con el cliente

TOTAL CONNECT se basa en una relacion de servicio personalizada, cercana y

educativa, que combina atencidn técnica con acompafiamiento continuo:

22



e Diagndstico gratuito inicial.

e Capacitacion en el uso de la aplicacion.

e Soporte técnico remoto durante el primer mes.
e Mantenimiento gratuito al primer afo.

e Planes de actualizacién tecnoldgica cada 18 meses.

Este enfoque promueve la fidelizacion, la satisfaccion del usuario y la construccion de

reputacion positiva, elementos clave para el crecimiento orgéanico del negocio.
Estructura de costos

La estructura de costos de TOTAL CONNECT se encuentra compuesta por costos
fijos y costos variables, definidos a partir del analisis financiero, la capacidad operativa del
proyecto y el punto de equilibrio estimado. Esta estructura permite sostener una rentabilidad

de 41 %, manteniendo coherencia entre precio, costos y volumen de operaciones.
1. Costos fijos

Los costos fijos corresponden a aquellos gastos necesarios para la operacion mensual
del negocio, independientemente del nimero de instalaciones realizadas. En estos valores se
incluyen todos los aportes y beneficios laborales obligatorios por ley, conforme a la
normativa laboral ecuatoriana (IESS, décimos, vacaciones, fondos de reserva y provisiones

legales).

Los costos fijos mensuales estdn compuestos por:

Tabla 1
Costos Fijos mes 1 al 3
Concepto Descripcion Costo
Arriendo Arriendo de local $ 500,00
Sueldos Personal administrativo y operarios $ 434231
Servicios basicos e internet Para gestion y ventas $ 150,00
Marketing digital Redes sociales, pagina web, google ads $ 750,00
Depresiacion de herrameintas Depresiacion mensual de equipos $ 72,45
TOTAL $ 5.814,76
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Nota: Elaboracién propia

Adicionalmente, a partir del mes 4 la inversion en marketing se reduce a USD 200
mensuales, al entrar en una etapa de posicionamiento y fidelizacion. Asimismo, desde el mes
26, 22 y 18 en los escenarios negativo, neutral y pesimista se contempla el incremento de
personal técnico correspondientemente, lo que eleva los costos fijos a USD 6 505,42,
reflejando el crecimiento controlado del negocio en funcion de la demanda.

2. Costos variables por instalacion

Los costos variables estan directamente relacionados con cada instalacion realizada y
varian segun el volumen de ventas. Para TOTAL CONNECT, el costo variable unitario por

proyecto se compone de:

Tabla 2

Costos Variables

Detalle Valor

Kit Mesh (3 nodos) $ 180,00
Dispositivos domoticos (8 interruptores + 22 tomacorrientes) $ 400,00
Cémara 360° $ 60,00
Comision del vendedor $ 25,00
Materiales + transporte $ 30,00
TOTAL $ 695,00

Nota: Elaboracién propia

Con base en la estructura de costos y un margen de ganancia bruta aproximado del

41%, el precio final de venta del servicio se establece en:
Precio de venta al puablico (PVP): USD 979,99

Esto genera un margen de contribucion unitario de aproximadamente USD 202,11, el cual
permite cubrir los costos fijos y alcanzar el punto de equilibrio del proyecto. El analisis
financiero determina que el punto de equilibrio mensual se sitta en 21 instalaciones, valor

coherente con la capacidad operativa inicial del equipo técnico.
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Fuentes de Ingresos

TOTAL CONNECT genera ingresos a través de diversas lineas estratégicas, lo que

reduce la dependencia de una sola fuente y fortalece la sostenibilidad del modelo de negocio:

a) Venta e instalacion de sistemas inteligentes (linea principal): Representa la mayor
proporcion de ingresos, con una rentabilidad bruta de 41% por proyecto instalado.

b) Mantenimiento anual y soporte técnico extendido: Servicio adicional orientado a la
fidelizacion de clientes, con ingresos recurrentes y bajos costos operativos.

c) Venta de accesorios complementarios: Incluye enchufes inteligentes adicionales,
sensores, camaras extras o dispositivos personalizados segln requerimientos del
cliente.

d) Alianzas comerciales con constructoras e inmobiliarias: Ingresos derivados de la
integracidn de soluciones inteligentes en proyectos residenciales nuevos,
especialmente en ferias inmobiliarias y de construccion.

e) Capacitacion y asesoria tecnoldgica: Servicios especializados para empresas,
constructoras o clientes particulares interesados en soluciones de conectividad,

automatizacion y seguridad residencial.
Indicadores clave
Para medir el desempefio del negocio, se establecen los siguientes indicadores:

e NuUmero de instalaciones mensuales.

o Tasa de satisfaccion del cliente (%).

e Ahorro energético promedio (%).

« Porcentaje de clientes que solicitan mantenimiento.

o Crecimiento mensual de ingresos.

Prototipaje 1.0

El prototipo 1.0 consistio en el desarrollo de un folleto impreso y digital titulado “TOTAL
CONNECT: Conectividad inteligente para hogares modernos”.
Este folleto funcioné como el primer punto de contacto visual y explicativo con el pablico,
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disefiado con una estructura sencilla, directa y visualmente atractiva, para comunicar el

concepto del servicio, su funcionamiento y sus beneficios.

El folleto contenia los siguientes elementos:

Descripcion general del servicio: explicaba la instalacion del sistema Mesh, el
control inteligente de energia y la automatizacion de enchufes e interruptores.
Propuesta de valor: destacaba la eliminacion de puntos muertos de internet, el
ahorro energético y la prevencion de accidentes eléctricos.

Beneficios: comodidad, eficiencia, seguridad y sostenibilidad.

Contacto directo y redes sociales: para incentivar la interaccion con clientes

potenciales.

Durante su validacion, se distribuyeron 50 versiones digitales entre potenciales clientes y

aliados comerciales (ferreterias y constructoras locales). Los comentarios obtenidos revelaron

una percepcion positiva de la marca, especialmente por su enfoque ecoldgico y de seguridad

eléctrica, pero con cierta falta de comprension del concepto o como funcionan los productos a

instalar.
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Figura 2
Prototipo 1.0 - Folleto

COMO FUNCIONA BENEFICIOS DATOS Y CONTACTD
"L El proveedor comecta el router "PROYECTO DESARROLLADO POR
principal PARA FAMILIAS ESTUDIANTES DE ADMINISTRACION

2. El cableado Cat6 distribuye la seflal a
cada drea

3. Los APs WIi-Fi emiten sefial estable y
uniforme.

@ Internet estable en toda la casa
@ sin cables visibles ni cortes

@ ideal para teletrabajo y estudio.

® vilor agregado al proyecto
L Menos reclamos postventa

@ Sostenible y preparado para Wi-Fi 7,

DE EMPRESAS Y MARKETING - UIDE™

FASE DE PROTOTIPADO, 2025
DOCENTE: MBA JANETH CASTILLO

PORTADA EL PROBLEMA

N "En los conjuntos y departamentos

CDNEXIUN TUTAI. actuales, la sefial Wi-Fi no llega a todos

los espacios. Los repetidores no

1 ¢l probl y la ién se

vuelve inestable”

SISTEMA INTEGRAL DE
CONECTIVIDAD PARA
VIVIENDAS MODERNAS

"PORQUE UNA CASA
MODERNA TAMBIEN

NECESITA
CONECTIVIDAD DESDE
SU CONSTRUCCION."

DATO CLAVE

86% de los hogares presenta zonas sin
sefial. Dormitorios son las dreas mis
afectadas.

Nota: Elaboracién propia

LA SOLUCION

“NUESTRO SISTEMA INTEGRA EL
INTERNET EN LA VIVIENDA DESDE
LA OBRA CIVIL" INCLUYE:

@ Cableado estructurado Cat6 oculto.
@ Router central en gabinete técnico.
@ Puntos de acceso Wi-Fi (PoE) en cada

habitacién.

Cobertura total
Sin repetidores

0k w0 e,

—— v

27



Analisis del Macroentorno — PESTEL

Politico

El marco politico del Ecuador impulsa programas de innovacion, transformacion digital y
sostenibilidad energética. EI Ministerio de Energia y Minas (2024) promueve la eficiencia
eléctrica en los hogares y empresas a través del Plan de Transicion Energética Justa, que
fomenta el uso racional de la electricidad y la adopcién de tecnologias inteligentes.
Asimismo, el Gobierno Nacional mantiene incentivos para micro, pequefias y medianas
empresas tecnoldgicas (MIPYMES) mediante la Ley de Emprendimiento e Innovacion
(Registro Oficial, 2020), lo cual favorece la formalizacion de TOTAL CONNECT como
compafiia de responsabilidad limitada (Cia. Ltda.). Este entorno politico resulta favorable, ya

que prioriza la digitalizacion y la sostenibilidad, dos pilares centrales del modelo de negocio.
Economico

El Ecuador mantiene una economia dolarizada y estable, lo cual facilita la planificacion
financiera y reduce la volatilidad cambiaria (Banco Central del Ecuador [BCE], 2024).
El sector de la construccion residencial registrd un crecimiento del 7,2 % en 2024, impulsado
por la expansién urbana de Quito y sus valles (INEC, 2024). De igual modo, el aumento en la
penetracion de internet fijo (77 %) y la creciente oferta de servicios tecnologicos
residenciales (ARCOTEL, 2024) crean un mercado propicio para soluciones de conectividad
y automatizacion. Sin embargo, la inflacién moderada (2,5 % en 2024) y los costos de
importacion de dispositivos 10T representan desafios financieros, que TOTAL CONNECT
mitiga mediante compras al por mayor y convenios directos con distribuidores

internacionales (Trade.gov, 2024).
Sociocultural

La sociedad ecuatoriana experimenta un cambio de habitos orientado al confort, la
seguridad y la eficiencia del hogar.
Segun la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU, 2023), mas del 60 % de los hogares
latinoamericanos busca incorporar tecnologia doméstica que reduzca tareas manuales y
promueva la seguridad familiar. En Quito, el perfil del consumidor moderno se caracteriza

por la busqueda de soluciones tecnoldgicas asequibles y sostenibles, especialmente en
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familias jovenes con hijos y profesionales que teletrabajan (INEC, 2024). TOTAL
CONNECT responde directamente a esta tendencia sociocultural, ofreciendo un servicio que

simplifica la vida cotidiana mediante control remoto, automatizacion y eficiencia energética.
Tecnoldgico

El componente tecnoldgico es el eje central del proyecto.
Ecuador ha incrementado significativamente su infraestructura digital; el uso de internet
alcanzé el 77 % de la poblacién en 2024 (ARCOTEL, 2024), mientras que el crecimiento del
mercado 10T supera el 12 % anual (Trade.gov, 2024). La implementacion de redes Mesh,
cableado estructurado y domotica esta en expansion dentro del segmento residencial. TOTAL
CONNECT aprovecha esta tendencia mediante la integracion de tecnologia inteligente
certificada, asegurando calidad, compatibilidad y eficiencia. Ademas, el pais avanza en la
adopcion de la red 5G, lo que permitira futuras actualizaciones del servicio y expansion hacia
soluciones més avanzadas de automatizacion (Budde Telecom Research, 2024).

Ambiental

El componente ambiental es una oportunidad estratégica.
Los hogares ecuatorianos buscan reducir su huella energética y optimizar el consumo
eléctrico. Segun Iberdrola (2022), los sistemas inteligentes pueden reducir entre el 10 % y 25
% del gasto energético anual, ademas de prevenir el sobrecalentamiento de redes eléctricas.
TOTAL CONNECT contribuye directamente a la sostenibilidad ambiental al permitir el
control remoto de dispositivos, la desconexidn automatica de cargas innecesarias y la
eficiencia en el uso de energia. Esto posiciona al emprendimiento dentro de los parametros de
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS 7 y 9) de la ONU.

Legal

Ecuador cuenta con un marco legal claro en materia tecnolégica y de proteccion de datos.
La Ley Organica de Proteccion de Datos Personales (Registro Oficial, 2021) regula el
tratamiento de informacion digital, obligando a las empresas tecnolégicas a garantizar
privacidad y seguridad. Asimismo, la Agencia de Regulacion y Control de las
Telecomunicaciones (ARCOTEL) exige que los equipos 10T y de red cuenten con

certificacion de compatibilidad electromagnética y seguridad eléctrica.
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TOTAL CONNECT cumple con estas disposiciones al trabajar con marcas homologadas y
configuraciones seguras. La legislacion, aunque estricta, impulsa la confianza del usuario y

profesionaliza el sector, consolidando la legitimidad del emprendimiento.

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores (Nivel: Medio)

El mercado de soluciones tecnoldgicas residenciales es atractivo y de bajo costo inicial, lo
que puede incentivar la entrada de nuevos actores.
No obstante, la necesidad de certificaciones técnicas, conocimiento especializado y capital
humano calificado eleva las barreras de entrada (ARCOTEL, 2024; SCVS, 2023). TOTAL
CONNECT mantiene ventaja competitiva gracias a su modelo hibrido (Mesh + cableado), su
experiencia técnica y su enfoque de soporte continuo, elementos dificiles de replicar por

nuevos competidores.
Poder de negociacién de los proveedores (Nivel: Alto)

La mayoria de los componentes tecnoldgicos (routers Mesh, interruptores, cdmaras y
sensores 10T) son importados de Asia o Estados Unidos.
Esto otorga a los proveedores un poder elevado, especialmente por los costos logisticos y los
tiempos de importacion (Trade.gov, 2024). Sin embargo, TOTAL CONNECT mitiga este
riesgo a traves de la diversificacion de proveedores, la compra al por mayor y el
mantenimiento de inventarios controlados. El desarrollo de alianzas con distribuidores

nacionales certificados también reduce la dependencia externa.
Poder de negociacion de los clientes (Nivel: Medio-Alto)

El consumidor ecuatoriano es cada vez mas informado y exigente, comparando precios y
beneficios antes de contratar un servicio tecnolégico (INEC, 2023). Aunque existen opciones
mas econdmicas, los usuarios valoran el soporte técnico y la personalizacion, lo que
disminuye su poder de negociacién cuando se prioriza la calidad. TOTAL CONNECT ofrece
valor afladido mediante instalacion profesional, garantia y mantenimiento, lo que convierte el

servicio en una relacion de confianza y fidelidad méas que en una transaccién puntual.

Amenaza de productos sustitutos (Nivel: Medio)
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Existen alternativas de bajo costo como repetidores Wi-Fi y regletas inteligentes que

pueden sustituir parcialmente los servicios de conectividad (Cisco, 2020).

No obstante, dichas soluciones no integran automatizacion, monitoreo ni soporte, lo que

limita su eficacia. La propuesta de TOTAL CONNECT combina tecnologia y asistencia

técnica, diferenciandose por ofrecer resultados comprobables y duraderos.

Rivalidad entre competidores existentes (Nivel: Medio)

El mercado ecuatoriano de domotica aln se encuentra en etapa de desarrollo, con pocos

competidores formales y alta fragmentacién (Budde Telecom Research, 2024).

Sin embargo, empresas eléctricas tradicionales y técnicos independientes comienzan a ofrecer

servicios similares. La clave para minimizar la rivalidad sera mantener la diferenciacion por

servicio integral, confianza técnica y soporte posventa, evitando competir inicamente por

precio.

Matriz FODA

Fortalezas

TOTAL CONNECT posee una propuesta de valor claramente diferenciada basada en
la integracion de conectividad, domética y seguridad eléctrica en un solo servicio.
Esta combinacion permite atender de forma integral las principales necesidades
tecnoldgicas del hogar moderno, reduciendo la complejidad que normalmente
enfrenta el cliente al contratar maltiples proveedores. La solucion “llave en mano”
incrementa la percepcion de valor y mejora la experiencia del usuario desde el
diagnostico hasta la implementacion final.

El proyecto cuenta ademas con personal técnico capacitado en redes Mesh,
dispositivos loT y sistemas de seguridad, lo que garantiza instalaciones confiables,
seguras y alineadas con estandares técnicos. Esta capacidad reduce riesgos operativos,
minimiza errores en la implementacion y fortalece la confianza del cliente,
especialmente en un servicio donde la conectividad y la seguridad eléctrica son
criticas.

Otra fortaleza relevante es la disponibilidad de infraestructura propia, lo que permite

operar sin gastos de arriendo y optimizar la estructura de costos fijos. Esta condicion
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mejora la eficiencia financiera del negocio, impacta positivamente en el punto de
equilibrio y brinda mayor flexibilidad para reinvertir en marketing, capacitacion e
innovacion.

e El servicio de soporte posventa y mantenimiento anual representa un elemento
estratégico adicional, ya que fomenta la fidelizacion del cliente y genera ingresos
recurrentes mas alla de la instalacion inicial. Este acompafiamiento técnico continuo
diferenciaa TOTAL CONNECT de competidores que ofrecen soluciones puntuales
sin seguimiento posterior.

e La ubicacion estratégica en el sector de Tumbaco, Quito, zona caracterizada por
crecimiento urbano y presencia de viviendas de nivel socioeconémico medio y medio-
alto, facilita el acceso a un mercado con capacidad de inversion en mejoras

tecnoldgicas para el hogar.

Debilidades

e Unade las principales debilidades del proyecto es que TOTAL CONNECT es una
marca nueva en el mercado, lo que implica un menor nivel de reconocimiento y
confianza inicial por parte de los clientes potenciales. En un sector vinculado a
tecnologia y seguridad, esta falta de trayectoria puede retrasar la decisién de compra
durante las primeras etapas de operacion.

e El negocio presenta ademas una dependencia de equipos importados, especialmente
dispositivos domoticos y de conectividad. Esta situacion expone a la empresa a
riesgos asociados a fluctuaciones del tipo de cambio, variaciones en costos
internacionales, tiempos de entrega y posibles restricciones logisticas, lo que puede
afectar los margenes de rentabilidad.

e Durante la fase inicial, el namero limitado de técnicos disponibles restringe la
capacidad maxima de instalaciones mensuales. Aunque esta limitacion ha sido
contemplada en los escenarios financieros mediante la incorporacién progresiva de
personal, representa una debilidad operativa en el corto plazo frente a picos de
demanda.

e Adicionalmente, el proyecto requiere una inversion constante en capacitacion técnica,
debido a la rapida evolucidn de las tecnologias 10T, redes inteligentes y
automatizacion. Si bien esta inversidn es necesaria para mantener la competitividad,

supone un compromiso financiero permanente.
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Se identifica una sensibilidad del cliente al precio, especialmente cuando compara la
solucion integral con alternativas parciales o productos genéricos de menor costo
disponibles en el mercado, lo que obliga a una comunicacién clara del valor agregado

del servicio.

Oportunidades

El entorno externo ofrece oportunidades relevantes para el desarrollo de TOTAL
CONNECT. En primer lugar, el crecimiento sostenido del sector tecnolégico y digital
impulsa la adopcidn de soluciones inteligentes en los hogares, incrementando la
demanda por servicios de conectividad avanzada, automatizacién y seguridad
residencial (Trade.gov, 2024).

A nivel nacional, el crecimiento urbano y el aumento de proyectos inmobiliarios en
zonas periféricas de Quito generan una mayor necesidad de soluciones tecnoldgicas
integradas para viviendas nuevas y remodeladas, especialmente en sectores con alta
densidad residencial (INEC, 2024).

La creciente conciencia ecolégica y la busqueda de eficiencia energética por parte de
los hogares representan una oportunidad estratégica, ya que la domética permite
optimizar el consumo eléctrico, reducir desperdicios y generar ahorros a largo plazo,
alinedndose con tendencias de sostenibilidad (Iberdrola, 2022).

Asimismo, existen incentivos y marcos normativos favorables para el desarrollo de
PYMES tecnoldgicas, que facilitan la formalizacion, el acceso a financiamiento y la
innovacion empresarial (Registro Oficial, 2020).

La posibilidad de establecer alianzas con constructoras e inmobiliarias abre la puerta a
contratos recurrentes, integracion del servicio en proyectos de vivienda nueva y

mayor estabilidad de ingresos a mediano y largo plazo.

Amenazas

Entre las principales amenazas se encuentra la posible entrada de grandes operadoras
de telecomunicaciones al mercado de hogares inteligentes, las cuales cuentan con
mayores recursos financieros, posicionamiento de marca y economias de escala que

podrian intensificar la competencia (Budde, 2024).
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Tambien existen sustitutos de bajo costo, como dispositivos importados sin
instalacion profesional ni soporte técnico, que pueden atraer a clientes altamente
sensibles al precio, afectando la percepcion del valor del servicio integral (Cisco,
2020).

Las fluctuaciones econémicas internacionales representan otra amenaza, ya que
pueden impactar directamente en los costos de los equipos importados y en el poder
adquisitivo de los consumidores locales.

Las barreras regulatorias relacionadas con la certificacion de equipos tecnolégicos y
normativas de telecomunicaciones pueden retrasar la implementacion de nuevos
dispositivos o incrementar los costos operativos (ARCOTEL, 2024).

La desconfianza inicial del mercado hacia nuevos emprendimientos tecnoldgicos
puede dificultar la captacidn de clientes en las primeras etapas, especialmente en

servicios relacionados con seguridad y conectividad del hogar.

Estrategias cruzadas

Las estrategias FO se orientan a aprovechar la experiencia técnica y el servicio
integral para consolidar alianzas con constructoras e inmobiliarias, integrando las
soluciones de TOTAL CONNECT desde la fase de disefio de viviendas nuevas.

Las estrategias DO se enfocan en fortalecer la capacitacion del personal técnico y la
comunicacion del valor agregado del servicio, reduciendo la dependencia de
proveedores externos y mejorando la percepcién de marca.

Las estrategias FA buscan destacar la certificacidn técnica, la seguridad eléctrica y el
soporte posventa como diferenciadores clave frente a sustitutos genéricos y
competidores de bajo costo.

Finalmente, las estrategias DA plantean la diversificacion del portafolio mediante
paquetes de instalacion por niveles, permitiendo competir en distintos segmentos de

precio sin sacrificar calidad ni seguridad.
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Validacion de Viabilidad - Deseabilidad
Probleméatica

El diagnostico de mercado de TOTAL CONNECT se sustenta en un conjunto de
observaciones empiricas, entrevistas con expertos y resultados de encuestas realizadas a

usuarios de la zona de Quito y sus alrededores. Se identificaron cuatro problemas centrales:

1. Puntos muertos o sin conexién de internet: mas del 80 % de los hogares
encuestados presentan zonas sin cobertura Wi-Fi o con sefial intermitente,
situacion que genera frustracion y pérdida de productividad domeéstica
(ARCOTEL, 2024; Cisco, 2020).

2. Consumo eléctrico innecesario: el uso constante de electrodomésticos y luces
encendidas genera un consumo energético que representa hasta el 12 % del gasto
mensual de un hogar promedio (Iberdrola, 2022).

3. Riesgos eléctricos y sobrecargas: la falta de sistemas de control genera incendios
y cortocircuitos. Los Bomberos de Quito (2023) reportan que el 32 % de los
incendios residenciales del ultimo afio fueron ocasionados por conexiones
defectuosas o aparatos encendidos sin supervision.

4. Falta de integracion tecnoldgica: la mayoria de los usuarios recurre a soluciones
parciales, como repetidores Wi-Fi o regletas inteligentes, que no resuelven el

problema de forma eficiente ni sostenible (Trade.gov, 2024).

Estas problematicas evidencian una brecha tecnoldgica entre la necesidad real de
conectividad y las soluciones disponibles en el mercado. TOTAL CONNECT plantea una
propuesta integral que combina infraestructura eléctrica segura, conectividad estable y
automatizacion inteligente, asegurando asi la eficiencia energética, la reduccion de accidentes

y la optimizacion de la vida cotidiana.

La entrevista con el Ing. Edgar Lara, especialista en cableado estructurado, valida la
pertinencia técnica del proyecto, destacando que: “El uso del cableado estructurado junto con
redes Mesh es la base mas segura para una vivienda moderna, porque garantiza estabilidad,
cobertura total y control de consumo eléctrico”

(E. Lara, comunicacion personal, 13 de septiembre de 2025).
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Este testimonio refuerza la justificacion técnica y la relevancia social del proyecto, al
posicionar a TOTAL CONNECT como un modelo sostenible y adaptable al contexto

ecuatoriano.
Poblacion, muestra e instrumento

La poblacion objetivo de TOTAL CONNECT esta conformada por hogares urbanos con
acceso a internet fijo y dispositivos electronicos ubicados en Quito, especialmente en sectores
de clase media y media alta. Segun datos del INEC (2024), en la capital existen
aproximadamente 35 000 viviendas con conexion estable de internet, que representan el

universo de potenciales clientes.
Para determinar la muestra, se utilizé la formula para poblaciones finitas:

CE2(N-1)+Z%2-p-q

n

Donde:

e N = 35000(poblacion total estimada),

e 7 = 1.96(nivel de confianza del 95 %),

e p=0.5,g = 0.5(probabilidad de éxito y fracaso),
e E = 0.08(margen de error).

El célculo arroja un tamafio de muestra de 148 participantes, lo cual garantiza

representatividad y confiabilidad estadistica para los analisis de mercado.

El instrumento de recoleccion de datos fue una encuesta estructurada digital aplicada
mediante Microsoft Forms, compuesta por preguntas cerradas y de escala Likert. Las

variables analizadas fueron:

« Nivel de satisfaccion con la conectividad actual.
e Frecuencia de interrupciones o puntos muertos.
e Percepcion sobre el consumo eléctrico.

o Interés en sistemas inteligentes.

« Disposicion de pago.
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Este instrumento fue complementado con una entrevista en profundidad al Ing. Edgar
Lara, utilizada para validar los aspectos técnicos y operativos del proyecto. De acuerdo con
Schnarch (2021), este enfoque mixto —cuantitativo y cualitativo— permite obtener una
comprension més amplia de las necesidades del consumidor y su interaccion con la propuesta

de innovacion.

Resultados de la encuesta y entrevista

La encuesta aplicada a 148 participantes del Distrito Metropolitano de Quito tuvo como
proposito identificar los habitos, necesidades y percepciones de los hogares en relacién con la

conectividad, el consumo eléctrico y la seguridad tecnol6gica doméstica.

Los resultados cuantitativos fueron analizados junto con los aportes cualitativos de la
entrevista al Ing. Edgar Lara, especialista en cableado estructurado, con el fin de validar la
viabilidad técnica del proyecto TOTAL CONNECT.

Resultados principales de la encuesta

« Conectividad: EI 83 % de los encuestados manifesto experimentar zonas sin sefial
Wi-Fi o interrupciones frecuentes. Este dato coincide con el informe de
ARCOTEL (2024), que identifica una cobertura desigual de internet en zonas
residenciales de Quito.

« Soluciones actuales: EI 72 % indicd que utiliza repetidores o extensores de sefial,
aunque el 68 % reconocid que estos dispositivos no resuelven efectivamente los
problemas de conectividad. Este hallazgo demuestra que las soluciones caseras
(DIY) no satisfacen las necesidades de estabilidad y alcance.

o Consumo energético: Un 74 % de los participantes afirmé dejar luces o aparatos
eléctricos encendidos por olvido o falta de tiempo. Esto evidencia una oportunidad
de ahorro mediante automatizacion. Iberdrola (2022) respalda que el consumo
eléctrico innecesario representa entre el 10 % y 15 % del gasto mensual del hogar.

e Seguridad doméstica: ElI 67 % expresd preocupacion por riesgos eléctricos
(sobrecargas, cortocircuitos, incendios). Bomberos Quito (2023) confirma que un

tercio de los incendios residenciales se debe a aparatos conectados sin supervision.
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o Interés en soluciones inteligentes: EI 75 % mostrd interés en adquirir un sistema
integral de conectividad y dom@tica, destacando la comodidad, el ahorro
energeético y la seguridad como factores clave.

« Disposicion de pago: El 64 % estaria dispuesto a pagar entre USD 800y 1 000 por
una instalacion completa, lo que respalda la rentabilidad estimada del servicio

(punto de equilibrio calculado en 18 instalaciones mensuales).

Estos datos permiten confirmar una demanda latente y consciente, especialmente en
sectores con poder adquisitivo medio y medio alto, alineados con el publico objetivo de
TOTAL CONNECT.

Resultados de la entrevista con el experto

El Ing. Edgar Lara fue consultado con el objetivo de validar la factibilidad técnica y la
pertinencia de la propuesta TOTAL CONNECT.

Sus principales observaciones fueron las siguientes:

1. Solidez técnica del proyecto: Afirm6 que la combinacion de redes Mesh con
cableado estructurado es tecnoldgicamente eficiente, ya que “el cableado brinda
estabilidad, mientras el sistema Mesh ofrece flexibilidad de cobertura” (E. Lara,
comunicacion personal, 13 de septiembre de 2025).

2. Seguridad eléctrica: Sefialé que la domética no solo mejora la comodidad, sino que
reduce los riesgos eléctricos, pues permite detectar sobrecargas y desconectar
automaticamente dispositivos que puedan representar peligro.

3. Pertinencia del mercado: Destaco que el mercado ecuatoriano se encuentra en una
fase inicial de adopcion tecnoldgica, lo cual ofrece una oportunidad clara para
emprendimientos locales que brinden soluciones profesionales, confiables y con
soporte posventa.

4. Valor del soporte técnico: Subrayd que “la confianza del usuario dependera de la
capacitacion y acompafiamiento del proveedor”, por lo que recomienda que
TOTAL CONNECT mantenga asistencia técnica permanente y mantenimiento

programado.



5. Proyeccion futura: Considerd que la evolucion natural del negocio sera ofrecer
soluciones hibridas (Mesh, cableado y control inteligente), ampliando el portafolio

hacia seguridad avanzada y eficiencia energética certificada.

Estas apreciaciones validan la factibilidad operativa y tecnologica del proyecto y
refuerzan la estrategia de diferenciarse por la calidad del servicio y el soporte continuo, en

lugar de competir inicamente por precio.

Analisis e interpretacion de resultados

El analisis conjunto de los datos cuantitativos (encuesta) y cualitativos (entrevista)
permite comprender las tendencias del mercado y la pertinencia de la propuesta TOTAL
CONNECT.

e Validacion del problema: La coincidencia entre las respuestas de los usuarios y las
estadisticas oficiales (ARCOTEL, 2024; INEC, 2024) demuestra que los problemas de
conectividad y consumo energético son reales, frecuentes y de alto impacto en la
calidad de vida del hogar. La problematica esta correctamente definida y respaldada
por evidencia empirica.

e Aceptacion de la solucion: La disposicion de pago y el interés por automatizacion
reflejan una alta deseabilidad del producto. El usuario promedio percibe valor en la
instalacion de un sistema profesional que brinde cobertura total, control remoto y
seguridad eléctrica.

e Segmentacion del mercado: El perfil identificado corresponde a familias jovenes o
profesionales con poder adquisitivo medio-alto, residentes en urbanizaciones en
expansion (Tumbaco, Puembo, Quito Norte), que valoran la tecnologia, el confort y la
eficiencia energética.

e Validacion técnica: Las recomendaciones del Ing. Lara confirman la viabilidad técnica
del sistema hibrido, la pertinencia del cableado estructurado y la oportunidad de
implementar protocolos de mantenimiento y monitoreo remoto.

e Implicaciones estratégicas: El analisis sugiere que el éxito del emprendimiento
dependera de la calidad de la instalacion, la personalizacion y el soporte posventa. La
oportunidad no esta en vender dispositivos, sino en ofrecer un servicio integral,

garantizado y sustentable, capaz de resolver problemas cotidianos del usuario.
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Prototipo 2.0

El prototipo 2.0 represento la fase técnica del proceso de disefio, centrada en la
materializacion del servicio. Este prototipo consistio en el desarrollo de planos de instalacion
eléctrica y de red, asi como la simulacidon del sistema domotico completo en una vivienda

tipo, integrando cableado estructurado y red Mesh.

Figura 3
Prototipo 2.0

tL e ) :

Nota: Elaboracién propia
El modelo incluye:

1. Red Mesh de tres nodos, para eliminar zonas sin internet.

2. Sistema eléctrico automatizado, compuesto por 8 interruptores y 22 tomacorrientes
inteligentes controlados desde una aplicacion movil.

3. Céamara 360° inteligente, para seguridad perimetral y monitoreo interno.

4. Programacién de apagado automatico y control remoto, para reduccion de
consumo eléctrico.

5. Cableado estructurado CAT6, garantizando estabilidad de red y seguridad
eléctrica.

Este prototipo fue validado con el Ing. Edgar Lara, quien confirmoé la viabilidad técnica y
operativa del disefio, destacando que la combinacién de red inalambrica y cableado
estructurado constituye la “solucion mas segura y eficiente para hogares residenciales

modernos” (E. Lara, comunicacién personal, 13 de septiembre de 2025).
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Tambien, se realizaron pruebas piloto en un entorno controlado utilizando simuladores de
conectividad domestica. Los resultados demostraron una mejora del 90 % en cobertura de
red, reduccion del 18 % en consumo eléctrico, y pleno control remoto de dispositivos

mediante aplicacion movil.
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

El emprendimiento TOTAL CONNECT se establecera en la ciudad de Quito,
especificamente en el sector de Tumbaco, en la interseccion de las calles Josefa Tinajero y
Calle 1. Esta ubicacion fue seleccionada de manera estratégica tras considerar criterios de

accesibilidad, proximidad al mercado objetivo, crecimiento urbanistico y equilibrio logistico.

Tumbaco constituye una de las zonas de mayor expansion residencial y tecnologica del
Distrito Metropolitano de Quito. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC, 2024), la parroquia ha experimentado un crecimiento poblacional del 5,4 % anual,
impulsado por la construccion de urbanizaciones privadas y proyectos inmobiliarios de
vivienda unifamiliar. Este contexto favorece la instalacion de servicios tecnologicos
orientados al hogar moderno, especialmente aquellos vinculados con conectividad, domotica

y eficiencia energética.
Asimismo, la localizacion permite atender tres areas estratégicas de influencia:

1. Valle de los Chillos: zona con alta densidad de viviendas familiares interesadas en
tecnologia doméstica moderna.

2. Puembo: sector con notable crecimiento de urbanizaciones de alta plusvalia y
viviendas inteligentes.

3. Quito Norte: area urbana consolidada con consumidores tecnoldgicamente activos.

TOTAL CONNECT aprovecha la ventaja logistica de encontrarse en un punto medio
entre estos tres sectores, optimizando los tiempos de desplazamiento para instalacion y

mantenimiento técnico.

Otro factor determinante es que el local donde operara el emprendimiento es propiedad
del emprendedor, lo que elimina los costos de arriendo y reduce significativamente la
estructura de gastos fijos. El arriendo del inmueble es de USD 5000 mensuales, un valor bajo
en comparacion con el promedio del mercado comercial de la zona (Ministerio de Desarrollo
Urbano y Vivienda [MIDUVI], 2024).
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De esta manera, la localizacion en Tumbaco se configura no solo como un punto
operativo, sino también como una ventaja competitiva al proporcionar acceso directo al
mercado meta, reduccion de costos y posicionamiento en una zona de alta proyeccion

tecnoldgica.

Operaciones

El mapa de procesos de TOTAL CONNECT se disefié con el propdsito de garantizar una
gestion integral y eficiente de todas las operaciones del emprendimiento, desde la
planificacion estratégica hasta la asistencia técnica y el mantenimiento.

Este modelo responde a un enfoque de gestion por procesos, siguiendo los lineamientos de
calidad total propuestos por Schnarch Kirberg (2021), en los cuales cada actividad se vincula

directamente con la satisfaccion del cliente y la mejora continua del servicio.

Figura 4
Mapa de procesos de TOTAL CONNECT

Procesos Estrategicos

Innovacién y Desarrollo
Tecnolégico: actual

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEEEEEEENTS
Procesos de negocios

No
EEFEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEENEEEEEEEEEEENEEEEEEENEEEEEEEEEEEEEEEEEEENTS
Procesos de Soporte

- Gestién de Tecnologia y
Gestion de Comprasy Seguridad de la

Nota: Elaboracion propia

El sistema se estructura en tres niveles: procesos estratégicos, procesos de negocio y
procesos de soporte, los cuales se interrelacionan de manera coordinada para asegurar un
flujo operativo eficiente y orientado a resultados.
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Procesos estratégicos

Planificacion estratégica: definicién de la mision, vision, objetivos y metas del
emprendimiento. Permite establecer la direccion general y la toma de decisiones a
mediano y largo plazo.

Gestion comercial y marketing: desarrollo de estrategias de posicionamiento,
campafias digitales, alianzas con constructoras y ferreterias, y seguimiento de la
satisfaccion del cliente.

Gestion financiera: control de presupuestos, analisis del punto de equilibrio,
evaluacion de rentabilidad mensual y proyeccion de crecimiento.

Control de calidad y satisfaccion del cliente: evaluacion del desempefio del
servicio mediante encuestas y seguimiento posventa para garantizar la mejora
continua.

Innovacion y desarrollo tecnologico: incorporacién de nuevas tecnologias 10T,

actualizacion de dispositivos y mejora del sistema de automatizacion.

Procesos de negocio

Corresponden al ntcleo operativo del servicio TOTAL CONNECT, donde se genera

valor directo para el cliente. El flujo de trabajo se compone de las siguientes etapas

secuenciales:

o > w0 e

Inicio del proceso: recepcion de solicitud del cliente.

Analisis de cobertura: diagnostico del entorno fisico y deteccidn de zonas sin sefial.
Informe de analisis y propuesta: elaboracion de una solucién técnica personalizada.
Presentacion de propuesta al cliente: exposicion de resultados y cotizacion.
Aprobacién del cliente: punto de decision que determina la ejecucién o ajuste del
proyecto.

Instalacion y configuracién: implementacion del sistema Mesh, domdtica y
cableado estructurado.

Capacitacion del cliente: instruccion personalizada sobre el uso del sistema y
aplicacién mavil.

Asistencia técnica: soporte remoto y presencial durante el primer mes.

Mantenimiento: revision anual preventiva del sistema y actualizacion de software.
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Procesos de soporte

Los procesos de soporte proporcionan el respaldo operativo, humano y tecnoldgico necesario

para asegurar la calidad del servicio principal:

1. Gestion de talento humano: seleccion, capacitacion y bienestar del personal
técnico, asegurando su desempefio profesional.

2. Gestion administrativa: control de documentacion, contratos, inventarios y
cumplimiento normativo.

3. Gestion de compras y proveedores: adquisicion y control de equipos Mesh,
dispositivos inteligentes y materiales eléctricos de instalacion.

4. Gestion de infraestructura: mantenimiento del local de operaciones ubicado en
Tumbaco y control de los recursos fisicos.

5. Gestion de tecnologia y seguridad de la informacién: respaldo de datos de clientes,
seguridad informética y mantenimiento de los sistemas digitales.

Disefio Organizacional (Organigrama)

El disefio organizacional de TOTAL CONNECT se fundamenta en una estructura
funcional simplificada, adecuada para una empresa emergente del sector tecnologico, donde
las responsabilidades estan claramente definidas y distribuidas entre siete colaboradores.

El modelo permite mantener una comunicacién directa, una supervision eficiente y una

ejecucidn técnica agil, optimizando los recursos humanos disponibles.
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Figura 5
Organigrama de TOTAL CONNECT

GERENTE
GENERAL

COORDINADOR JEFEDE
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Nota: Elaboracion propia
La estructura jerarquica estd compuesta de la siguiente manera:

1. Gerente General / Jefe de Ventas y Marketing: Es el responsable de la direccion
estratégica y operativa del emprendimiento. Supervisa las areas técnicas,
administrativas y comerciales. Ademas, asume la gestion de marketing y ventas,
estableciendo relaciones con clientes, constructoras y proveedores estratégicos.
Dirige la toma de decisiones financieras, la planificacion de objetivos y la
evaluacion del desempefio global de la empresa.

2. Coordinador Técnico / Instalador principal: Encargado de supervisar y ejecutar
directamente las instalaciones de los sistemas Mesh, domotica y cableado
estructurado. Garantiza la calidad técnica del servicio, coordina las tareas de los
técnicos de campo y verifica el cumplimiento de las normas de seguridad eléctrica
y conectividad.
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Técnico de apoyo: Apoya las labores de instalacion, mantenimiento y
configuracién del sistema. Asiste al coordinador técnico en las inspecciones de
campo Yy pruebas de funcionamiento. Se encarga del transporte, preparacion de
materiales y documentacion de las intervenciones técnicas.

Asistente de soporte y atencion al cliente: Gestiona la comunicacién postventa,
brindando asistencia técnica remota y presencial. Supervisa los tickets de servicio,
el seguimiento de los mantenimientos programados y la capacitacion basica de los
usuarios en el manejo del sistema.

Contador: Responsable del registro contable, elaboracion de reportes financieros,
gestion de impuestos y control de flujo de caja. Colabora directamente con el
gerente general en la toma de decisiones financieras y presupuestarias.

Encargado de Recursos Humanos: Administra los procesos de seleccion,
capacitacion y bienestar del personal técnico. Supervisa el cumplimiento de las
normas laborales, la motivacion del equipo y las politicas de seguridad y salud en
el trabajo.

Gerente de Compras: Gestiona la adquisicion de equipos, materiales eléctricos y
dispositivos inteligentes. Negocia con proveedores, controla el inventario de

herramientas y garantiza la disponibilidad de insumos para las instalaciones.

Conformacion Legal

El emprendimiento TOTAL CONNECT se constituira bajo la figura de Compafiia de

Responsabilidad Limitada (Cia. Ltda.), conforme a lo establecido por la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros (SCVS, 2024) y el Cédigo de Comercio ecuatoriano.

Esta estructura legal fue seleccionada por las siguientes razones:

1.

3.

Limitacion de responsabilidad: los socios responden Unicamente hasta el monto de
su aporte, protegiendo el patrimonio personal del emprendedor.

Facilidad de administracion: permite una gestion eficiente, con una estructura de
gobierno simple y clara.

Acceso a beneficios tributarios: las pequefias y medianas empresas tecnoldgicas
pueden acceder a exoneraciones fiscales parciales y créditos productivos (Registro
Oficial, 2020).
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Credibilidad comercial: la formalizacion legal fortalece la confianza con
proveedores, clientes y entidades financieras.
Cumplimiento normativo: garantiza la legalidad en la operacion, el registro

contable y el cumplimiento de las normas laborales y tributarias.
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Plan de Marketing
Definicion del Mercado Objetivo

Segmentacion geografica

El mercado objetivo se concentra en zonas con mayor poder adquisitivo y predisposicion

a la adopcion de soluciones tecnologicas:

o Valle de los Chillos

e« Tumbaco
e Cumbaya
e Puembo

e Quito Norte (zonas residenciales de clase media y alta)

Segmentacion socioecondémica

e Hogares de clase media y alta
o Familias, profesionales y propietarios de viviendas
e Proyectos inmobiliarios residenciales

e Arquitectos, constructores y disefiadores como prescriptores (B2B)

Dimensionamiento del Mercado (TAM — SAM - SOM)

Mercado Total Potencial (TAM)

Se estima que en las zonas geogréaficas definidas existen aproximadamente 180.000 a
200.000 hogares. Considerando que alrededor del 35%-40% corresponde a hogares de clase

media y alta, el mercado total potencial se estima en:

TAM = 70.000 hogares
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Mercado Disponible (SAM)

No todos los hogares del mercado total presentan intencién inmediata de compra. De
forma conservadora, se considera que el 15% del TAM tiene interés anual en soluciones de

hogar inteligente:

SAM = 10.500 hogares por afio

Mercado Objetivo (SOM)

La meta comercial del proyecto es alcanzar 200 instalaciones anuales.
Participacion necesaria:
200/ 10.500 = 1,9% del mercado disponible anual

Este resultado evidencia gque el proyecto requiere una participacion reducida del

mercado para cumplir sus objetivos, lo que confirma la viabilidad comercial del plan.
Objetivos de Marketing

Objetivo general

Posicionar la marca TotalConnect como una solucion confiable e innovadora en el
mercado de hogares inteligentes y proyectos de construccion en Quito, con el objetivo de
Ilegar a generar ventas de 200 instalaciones anuales.

Objetivos especificos

o Generar un promedio de 40 a 55 leads mensuales para sostener entre 16 y 17
instalaciones al mes.

e Incrementar el reconocimiento de marca en el mercado objetivo durante los primeros
3 meses.

o Optimizar el costo de adquisicion de clientes para preservar el margen esperado.

o Establecer relaciones comerciales con arquitectos y constructores como canales

prescriptores.
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Definicion de Estrategias de Marketing

Estrategia principal

Estrategia de penetracion de mercado, apoyada por acciones de posicionamiento

sectorial.

Estrategias especificas

« Marketing digital como canal principal de generacion de demanda.
« Participacion estratégica en ferias del sector construccion.
o Desarrollo de paquetes de servicios para facilitar la decision de compra.

o Construccion de reputacion mediante contenido educativo y casos reales.

Marketing Mix — Modelo de las 6P

Producto

El producto ofrecido por TotalConnect corresponde a un servicio integral de
soluciones inteligentes para el hogar y proyectos residenciales, cuyo valor no radica
Unicamente en los dispositivos tecnolégicos, sino en la experiencia completa brindada al

cliente.
El servicio incluye:

o Diagnostico personalizado del hogar o proyecto.

o Disefio de la solucidn inteligente acorde a las necesidades del cliente.
« Instalacion profesional y segura.

o Configuracion y puesta en marcha del sistema.

o Capacitacion basica al usuario final.

e Soporte técnico y servicio postventa.

La oferta se estructura en paquetes escalonados (basico, seguridad y premium),
permitiendo al cliente iniciar con una solucion simple y escalar progresivamente, lo que

facilita la decision de compra y mejora la conversion.
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Precio

La estrategia de precios se basa en el valor percibido del servicio y en la aplicacion de

precios psicolégicos, con el objetivo de influir positivamente en la percepcion del cliente y

facilitar la decision de compra.

Se adopta el uso de precios psicoldgicos, destacando valores como USD 979,99, los
cuales generan una percepcion de menor precio frente a cifras redondeadas, sin afectar
significativamente el margen. Este enfoque es especialmente efectivo en servicios
tecnoldgicos y paguetes de entrada, donde el cliente compara alternativas y evalla la

inversion inicial.
Caracteristicas de la politica de precios:

« Uso de precios psicoldgicos (ej. USD 979,99) para paquetes iniciales.

o Precios definidos por paquete y alcance del proyecto.

o Transparencia en la cotizacion y detalle claro del servicio incluido.

o Flexibilidad para ampliaciones, upgrades o integraciones futuras.

« Aplicacion de promociones especificas en eventos estratégicos como
ExpoConstruccion EKOS.

Plaza (Distribucion)

La distribucidn del servicio se realiza principalmente a través de canales directos, lo

que permite mayor control de la experiencia del cliente y del margen.
Canales utilizados:

« Contacto directo con el cliente final.
« Canales digitales: WhatsApp, redes sociales y pagina web.
o Alianzas estratégicas con arquitectos, constructores y desarrolladores inmobiliarios.

« Ferias sectoriales especializadas, destacando ExpoConstruccion EKOS (octubre).

La combinacion de canales digitales y presenciales asegura cobertura eficiente del

mercado objetivo en Quito y sus alrededores.
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Promocion

La estrategia de promocion se enfoca en generar confianza, educacion y

posicionamiento, aspectos fundamentales en la comercializacion de servicios tecnolégicos.

Principales acciones promocionales:

« Publicidad digital en redes sociales (campafias de alcance, mensajes y retargeting).

o Marketing de contenido mediante publicaciones educativas, demostrativas y
testimoniales.

« Videos cortos de demostracion del prototipo y casos reales.

« Participacién en ExpoConstruccion EKOS como herramienta de posicionamiento

sectorial y generacion de leads.

La promocion se ejecuta de forma continua, optimizando el presupuesto para maximizar

el retorno de inversion.

Personas

Las personas representan un factor critico de éxito en el modelo de negocio, ya que el

servicio implica contacto directo con el cliente y alto nivel de confianza.
Aspectos clave:

o Personal técnico capacitado y profesional.
« Atencion consultiva orientada a entender las necesidades del cliente.
« Comunicacion clara, transparente y oportuna.

e Cultura de servicio enfocada en la satisfaccion del cliente.

Procesos

Proceso comercial y operativo:

1. Captacion del lead.
2. Diagnostico y levantamiento de informacion.
3. Elaboracion de propuesta técnica y economica.
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Aprobacion del cliente.
Instalacion y configuracion.

Capacitacion al usuario.

N o g s

Seguimiento y postventa.

Matriz Estratégica

Tabla 3
Matriz estratégica
Objetivo Estrategia Accion Presupuesto
Reconocimiento de  Penetracion Campafias de alcance en redes  USD 450
marca digital sociales (Meses 1-3)
Generacion de Conversion Campaiias de mensajes / Incluido en
leads directa WhatsApp pauta
Posicionamiento Marketing de Reels, posts educativos y USD 300
contenido demostrativos (Meses 1-3)
Demanda constante  Retargeting Pauta mensual de remarketing ~ USD 200/mes
Posicionamiento Marketing Participacion en USD 6.000
sectorial experiencial ExpoConstruccién EKOS
(octubre)
Alianzas B2B Networking Seguimiento post-feria Incluido

estratégico

Nota: Elaboracion propia

Presupuesto de Marketing

Inversion Inicial

e Seinvierte en una primera instalacion con el objetivo de generar contenido: USD
979,99

e Creacion de pagina web: USD 400

Marketing digital

e Meses 1-3 por posicionamiento de mercado: USD 750

e Desde el mes 4 como costo fijo de marketing: USD 200 mensuales
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Feria ExpoConstruccion EKOS

o Costo de participacion en feria: USD 6.000
e Mes de ejecucion: octubre
o Escenario: Optimista

o Periodo: mes 23, segundo afio

Presupuestos anuales de marketing

Tabla 4
Presupuesto de marketing anual del escenario negativo y neutral
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
$4.050,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $ 2.400,00
Nota: Elaboracion propia
Tabla 5
Presupuesto de marketing anual del escenario positivo
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$4.050,00 $8.400,00 $8.400,00 $ 8.400,00 $8.400,00

Nota: Elaboracién propia

Adicionalmente se contrata una persona a tiempo completo para realizar contenido de

marketing

Comercial del Prototipo (Branding)

Formatos propuestos

e Video corto (15-30 segundos) para redes sociales y pauta digital.

o Publicaciones digitales (posts y reels) con enfoque demostrativo.

» P4gina informativa (landing page) utilizada en campafias y cddigos QR.

Objetivo del branding

Transmitir profesionalismo, innovacion y confianza, destacando la experiencia

integral del servicio mas alla del producto tecnolégico.
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Mecanismos de Control

o Costo de adquisicion de clientes (CAC)

e Retorno sobre inversion en marketing (ROI)
« Conversion lead—instalacion

« Satisfaccion del cliente y referidos

o Contactos y alianzas generadas en EKOS
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Evaluacién Financiera

Inversion Inicial del Proyecto

La inversion inicial del proyecto TOTAL CONNECT asciende a USD 9.449,49, valor
que permite poner en marcha la operacion sin requerir infraestructura fisica compleja,
coherente con un modelo de negocio de servicios tecnolégicos domiciliarios. Esta inversion
se concentra principalmente en activos productivos, administrativos y habilitantes, necesarios
para garantizar un servicio técnico profesional, seguro y estandarizado desde el inicio de

operaciones.

La estructura de la inversion inicial incluye: herramientas especializadas para
instalaciones tecnologicas, insumos de seguridad industrial, equipos administrativos,
desarrollo de la pagina web, permisos de funcionamiento y una primera instalacion
demostrativa utilizada para generacion de contenido comercial y validacion técnica del
servicio. Este enfoque reduce barreras de entrada, optimiza el uso del capital y favorece una

recuperacion temprana de la inversion.

Desde una perspectiva financiera, el bajo nivel de inversion inicial fortalece
significativamente los indicadores de rentabilidad del proyecto, especialmente la TIR y el
periodo de recuperacion, al permitir que flujos operativos positivos generen valor desde los

primeros afos.
Presupuesto de Ventas y Supuestos de Crecimiento

El presupuesto de ventas fue elaborado bajo un enfoque realista y escalonado,
considerando tres escenarios: pesimista, neutral y optimista, los cuales incorporan variaciones
en el ritmo de crecimiento, estacionalidad del mercado y capacidad operativa del equipo

técnico.

El proyecto opera con una restriccion técnica clave: cada instalador puede realizar un
méaximo de 13 instalaciones mensuales, lo que define un techo productivo. En los escenarios
se contempla inicialmente un equipo de dos instaladores, y la incorporacion de dos técnicos

adicionales cuando el crecimiento de la demanda lo justifica:

o [Escenario pesimista: incorporacion a partir del mes 26
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o Escenario neutral: incorporacion en el mes 26

o Escenario optimista: incorporacion anticipada en el mes 18

Adicionalmente, el presupuesto incorpora estacionalidad, identificando picos de demanda
en los meses de junio, julio, octubre y noviembre, asi como un comportamiento parcialmente
alto en diciembre, asociado a remodelaciones, proyectos inmobiliarios y cierre de

presupuestos familiares.

En el escenario optimista se incluye una inversion estratégica en innovacion en el mes 16,
correspondiente a la participacion en la Feria de Canton (China), orientada a actualizacién
tecnoldgica, identificacion de nuevos productos y fortalecimiento del servicio, asi como
presupuestos recurrentes para participacion en ferias inmobiliarias y de construccion a partir

del segundo afio.

Estado de Costos del Proyecto

Costos Fijos

Los costos fijos mensuales iniciales ascienden a USD 5.814,76, e incluyen arriendo,
sueldos administrativos y operativos, servicios basicos, marketing digital y depreciacion de
herramientas. A partir del mes 4 se reduce el gasto en marketing fijo, y desde el mes 25 se
incrementa el costo de sueldos y capacitacion debido a la contratacion de dos nuevos

instaladores.
Costos Variables

El costo variable por instalacion es de USD 695, compuesto por kit mesh, dispositivos
domoticos, camara 360°, comision de ventas, materiales y transporte. En los escenarios
neutral y optimista se incorporan incrementos del 3% y 2% respectivamente en los costos
variables, con el fin de reflejar posibles variaciones de mercado, inflacion, logistica y
diferencias entre costos presupuestados y reales.

Estados Financieros Proyectados

Con el objetivo de evaluar el comportamiento financiero del proyecto bajo distintos
contextos de mercado, se elaboraron tres escenarios financieros: pesimista, neutral y

optimista. Cada uno considera variaciones en crecimiento de ventas, incorporacion de mano
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de obra, ajustes en costos variables, estacionalidad del mercado y decisiones estratégicas de

inversion.
Escenario Pesimista

En el escenario pesimista se asume un crecimiento conservador de la demanda, con
una adopcion maés lenta del servicio durante los primeros afios. EI proyecto opera con dos
instaladores hasta el mes 25, incorporando dos adicionales a partir del mes 26, una vez que el

volumen de ventas lo justifica operativamente.

Durante los primeros periodos se observan utilidades negativas, producto de una baja
utilizacion de la capacidad instalada y del peso de los costos fijos. No obstante, a partir del
tercer afio el incremento progresivo de ventas permite cubrir los costos operativos y generar
resultados positivos. El flujo de caja operativo presenta salidas iniciales mas prolongadas que
en los otros escenarios; sin embargo, el proyecto logra estabilizarse y generar caja positiva
acumulada hacia el cuarto afio. Este comportamiento confirma que, incluso en condiciones
adversas, el modelo de negocio es capaz de sostenerse en el tiempo sin comprometer su

viabilidad financiera.
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Figura 6

Estados financieros proyectados anuales del escenario pesimista
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Servicios Bdsicos

Publicidad

Capacitacion

Utiidad antes de impuestos
Participacion a trabajadores 15%
Impuesto a larenta 25%

Utilidad después de impuestos
Flujo de efectivo operativo

Flujo de efectivo opertivo acumulado

TIR
Tasa esperada
VAN

Rentabilidad

ROA

Rentabilidad del patrimonio
ROI

PERIODO DE RECUPERACION
ROMI

BALANCE GENERAL

Activos
Bancos
Maguinaria
Depreciaciéon Acumulada

Pasivos
Cuentas por pagar
Participacion por pagar
Impuestos alarenta por pagar

Patrimonio
Capital
Utiidades
Utiidades acumuladas

Nota: Elaboracion propia

Escenario Neutral

-$

9.449.49

15,79%
15,50%
$241,90

A A
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1

147.978,49
104.945,00
43.033,49
52.107,72
869,38
1.800,00
4.050,00
6.000,00
-21.793,61

-21.793,61
-20.924,23
-20.924,23

-14,73%
-148,19%
-148,19%

-59.71%

4,39
8,13

14.706,39
6.995,66
8.580,11

-869,38

14.706,39
36.500,00
-21.793,61

2

32,5%

$ 195.998.00
$ 139.000.00

$

$
$
$
$
$
$

$
$
$

56.998,00
52.107.72
869.38
1.800.00
2.400,00
6.000.00
-6.179.10

-6.179.10
-5.309.72
-26.233.,95

-3,15%
-73,72%
-72,46%
-16,93%

ARos

$

4 9 5 4 R ot o ol 7 9 5

19,42

8.382,39
2.555,32
7.638,28
-1.811,21

8.527,29
36.500,00
-6.179,10
-21.793,61

headh ol ol hadh ot o] hadhadh o -2d

3

73,5%
340.056,53
241.165,00

98.891,53
65.754,98
869,38
1.800,00
2.400,00
6.000,00
2206717
3.310,08
4.689,27
14.067,82
14.937,20
-11.296,75

4,14%
45,98%
62,26%
38,54%

52,67

34,42

30.594,46
26.361,25

6.841,35
-2.608,14

7.999.35

3.310,08
4.689,27

22.595,11
36.500,00
14.067,82
-27.972,71

4 5
20,7% -174%
$ 410.61581 $ 339.076,54
$ 291.205.00 $ 240.470,00
$ 119.410.81 $ 98.606,54
$  66.995.64 $ 66.995,64
$ 869,38 $ 869.38
$ 1.800,00 $ 1.800,00
$ 2.400,00 $ 2.400,00
$ 6.000,00 $ 6.000.,00
$ 4134579 % 20.541,52
$ 6.20187 $ 3.081.23
$ 8.785.98 $ 4.365,07
$ 2635794 % 13.095.22
$ 2722732 % 13.964,60
$ 15.930,57 % 29.895,17
6,42% 3.86%
36.64% 14,16%
53,84% 21,10%
72.21% 35.88%
Meses
$ 41,77 ' $ 34,32
25% Ventas por MRK

$ 7194025 $ 92.481,77
$  69.44580 $ 91.726,08
$ 597197 $ 5.102,59
$ -3.477.52 ' $ -4.346,90
$ 14.987,85 $ 7.446,30

$ - % -
$ 6.201,87 $ 3.081,23
$ 8.78598 §$ 4.365,07
$ 48.95305 % 62.048,27
$  36.500,00 $ 36.500,00
$ 2635794 % 13.095,22
$ -13.90489 $ 12.453,05

El escenario neutral representa el comportamiento mas probable del mercado, con un

crecimiento constante y una adopcion gradual del servicio. En este caso, la incorporacién de

dos instaladores adicionales se realiza en el mes 26, alineada con el aumento sostenido de

ventas y con el limite operativo de instalaciones mensuales por técnico.

Los estados financieros muestran una transicion mas equilibrada desde pérdidas

iniciales hacia utilidades operativas positivas. A partir del segundo y tercer afio, el negocio
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alcanza niveles de ventas que permiten absorber los costos fijos y generar utilidades netas

crecientes.

El flujo de caja mejora de forma progresiva, reduciendo el riesgo financiero y

permitiendo una recuperacion del capital invertido dentro de un plazo razonable para un

proyecto de servicios tecnoldgicos. Este escenario evidencia una estructura financiera estable

y coherente con la realidad del mercado ecuatoriano.

Figura7

Estados financieros proyectados anuales del escenario neutral

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS ANUALES NEUTRAL

Ao
ESTADO DE RESULTADOS

Crecimiento

Ventas

Costo de ventas

Utilidad bruta

Costo de mano de obra

Gasto depreciacion

Servicios Basicos

Publicidad

Capacitacion

Utilidad antes de impuestos
Participacion a trabajadores 15%
Impuesto alarenta 25%

Utilidad después de impuestos
Flujo de efectivo operativo

Flujo de efectivo opertivo acumulado

TIR
Tasa esperada
VAN

Rentabilidad

ROA

Rentabilidad del patrimonio
ROI

PERIODO DE RECUPERACION
ROMI

BALANCE GENERAL

Activos

Bancos

Maguinaria

Depreciacién Acumulada

Pasivos

Cuentas por pagar
Participacion por pagar
Impuestos a la renta por pagar

Patrimonio

Capital

Utilidades

Utilidades acumuladas

Nota: Elaboracion propia
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18,96%
15,50%
$1.991,31
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-8.752,46

-4,70%
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19.167.,43
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36.500,00
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23,0%

$ 251.857,43
$ 183.973,45
$ 67.88398
55.829,70
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2.400,00
6.000,00
984,90
147,73
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627,87
1.497,25
-7.255,21
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$ 28.22009
$ 27.86306
$ 147,73
$ 209,29
$ 27.506,03
$  36.500,00
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$

627.87
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3

233%
310.656,83
226.924,45

83.732,38
66.995,64
869,38
1.800,00
2.400,00
6.000,00
5.667,36
850,10
1.204,31
3.612,94
4.482,32
-2.772,88

1.16%
10,78%
11,61%

9.90%

4991

31,36

33.530,42
29.297.21
6.841,35

2.608,14 -

35.584,84
33.530,42
850,10
1.204,31

31.118,97
36.500,00
3.612,94
8.993,97

4 5
11,4% 13.6%
$ 34593647 $ 39297599
$ 25269505 % 287.055,85
$ 93.241,42 % 105.920,14
$ 66.995,64 $ 66.995,64
$ 869,38 % 869,38
$ 1.800,00 $ 1.800,00
$ 2.400,00 $ 2.400,00
$ 6.000,00 $ 6.000,00
$ 15.176,40 $ 27.855,12
$ 227646 $ 4.178,27
$ 3.22498 $ 591921
$ 9.67495 §$ 17.757 .64
$ 10.544,34 $ 18.627,02
$ 777145 % 26.398.47
2,80% 4,52%
19.86% 23,19%
23,72% 30.33%
26,51% 48,65%
Meses
$ 3504 $ 39.93
25% Ventas por MRK

$ 48.706,82 $ 76.561,94
$ 46.212,37 $ 75.806,25
$ 597197 §$ 5.102,59
$ 3.477.,52 -$ 4.346,90
$ 54.208,26 $ 86.659,42
$ 48.706,82 $ 76.561,94
$ 227646 % 4.178,27
$ 3.22498 §$ 591921
$ 40.793.93 % 58.551,57
$ 36.500,00 $ 36.500,00
$ 9.67495 $ 17.757 .64
-$ 538103 §$ 4.293,93
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Escenario Optimista

En el escenario optimista se proyecta una rapida aceptacion del servicio, impulsada
por mayor demanda, estacionalidad favorable y decisiones estratégicas orientadas a la
innovacion y posicionamiento. En este contexto, la empresa incorpora dos instaladores
adicionales desde el mes 18, anticipandose al crecimiento de la demanda. Este escenario
incluye inversiones adicionales en innovacion, como la participacién en la Feria de Canton en
China, capacitaciones técnicas avanzadas y presencia en ferias inmobiliarias y de
construccion. Asimismo, se considera un incremento moderado del 2% en los costos

variables, con el fin de reflejar posibles variaciones reales del mercado.

A pesar de estas inversiones, el proyecto muestra un crecimiento acelerado de
utilidades y flujos de caja positivos desde etapas tempranas. El estado de resultados evidencia
una rapida consolidacion del negocio y una mayor acumulacion de patrimonio, posicionando

a TOTAL CONNECT como una empresa con alto potencial de expansion.
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Figura 8
Estados financieros proyectados anuales del escenario optimista

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS ANUALES POSITIVO

Ao 1 2 3 4 5
ESTADO DE RESULTADOS
Crecimiento 25,75% 11,60% 11,01% 13.22%
Ventas $ 228.337,67 $ 287.13707 $ 320.456,73 $ 35573637 $ 402.775,89
Costo de ventas $ 16517370 $ 20770770 $ 231.81030 $ 257.330,70 $ 291.357,90
Utiidad bruta $ 63.16397 % 7942937 % 88.646,43 $ 98.405,67 $ 111.417.99
Costo de mano de obra $ 5210772 $ 6079234 $ 6699564 $ 6699564 $ 66.995,64
Gasto depreciacion $ 86938 $ 86938 $ 86938 $ 86938 $ 869,38
Servicios Basicos $ 1.80000 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Publicidad $ 405000 $ 8.40000 $ 8.40000 $ 8.40000 $ 8.400,00
Capacitacion $  6.00000 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00 $ 6.000,00
Utiidad antes de impuestos $  -1.663,13 1.567,65 $ 458141 % 14.340,65 $ 27.352,97
Participacion a frabajadores 15% $ 235,15 § 68721 % 2.151,10 $ 4.102,95
Impuesto alarenta 25% $ 333,13 § 97355 % 3.04739 % 5.812,51
Utiidad después de impuestos -$ 1.66313 $ 99938 $ 2.920,65 $ 9.142,16 % 17.437,52
Flujo de efectivo operativo -$ 9.44949 § -79375 % 1.868.76 % 379003 $ 10011,54 § 18.306,90
Flujo de efectivo opertivo acumulado $ -79375 % 107501 $ 486504 % 14876,58 $ 33.183,48
TIR 33,72%
Tasa esperada 15,50%
VAN $8.256,01
Rentabilidad -0.73% 0.35% 0.91% 2,57% 4,33%
ROA -4,77% 3.78% 13.92% 36,10% 40,86%
Rentabilidad del patrimonio -4,77% 2,79% 7.54% 19.09% 26,69%
ROI -4,56% 2,74% 8.00% 25,05% 47,77%
PERIODO DE RECUPERACION 3,46 Anos 41,50 Meses
ROMI $ 1309 $ 755 % 854 % 959 % 10,99
25% Ventas por MRK
BALANCE GENERAL
Activos $ 3483687 $ 2640452 $ 20.98593 $ 2532658 $ 42.679.55
Bancos $ 27.126,14 $  20.43255 $ 16.752,72 % 22832,13 % 41.923,86
Maguinaria $ 858011 % 771073 % 6.841,35 $ 597197 % 5.102,59
Depreciacion Acumulada $ 86938 -$ 1.738,76 -$ 2.608,14 -$% 3.477,52 -% 4.346,90
Pasivos 34836,86948 26972,7919 22646,68938 30525,06336 52594,99884
Cuentas por pagar 34836,86948 26404,51896 20985,92844 25326,57792 42679,5474
Participacién por pagar 0 235,147422 687.211422 2151,097422 4102,945422
Impuestos a la renta por pagar 0 333,1255145 973,5495145 3047.,388015 5812,506015
Patrimonio $ 3483687 $ 3583625 % 38.75689 $ 4789906 $ 65.336,58
Capital $ 3650000 $ 3650000 $ 36.500,00 $ 36.500,00 $ 36.500,00
Utiidades -$ 1.66313 $ 99938 $ 292065 $ 9.142,16 % 17.437,52
Utiidades acumuladas $ - % 1.663,13 -$ 663,75 % 225689 $ 11.399.06

Nota: Elaboracion propia

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio del proyecto TOTAL CONNECT se determina con el objetivo
de identificar el namero minimo de instalaciones mensuales necesarias para cubrir la
totalidad de los costos fijos y variables, sin generar pérdidas ni utilidades. Para este calculo se
consideran costos fijos mensuales por USD 5.814,76, un precio de venta unitario de USD
979,99 y un costo variable por instalacion de USD 695,00, lo que genera un margen de
contribucion unitario de USD 284,99. Al dividir los costos fijos entre dicho margen, se
obtiene un punto de equilibrio de 21 instalaciones, valor que se redondea a 21 instalaciones

mensuales.
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Este resultado evidencia que el proyecto alcanza su sostenibilidad financiera con un
nivel de operacion relativamente bajo, representando cerca del 22 % de su capacidad maxima
de produccion de 96 instalaciones mensuales, lo que reduce el riesgo financiero y permite
que, a partir de este umbral, cada instalacién adicional contribuya directamente a la

generacion de utilidades.

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

El WACC del proyecto es del 15,50%, calculado sobre una estructura de financiamiento
balanceada entre capital propio y deuda. Este valor se mantiene constante para los tres
escenarios y representa la tasa minima que deben superar los flujos del proyecto para generar

valor econémico.

Valor Actual Neto (VAN)

e Escenario Pesimista:
El VAN es ligeramente positivo, lo que indica que, aun bajo condiciones
conservadoras, el proyecto logra cubrir el costo de capital y generar valor econémico
marginal.

o Escenario Neutral:
El VAN presenta un valor positivo moderado, reflejando un equilibrio adecuado entre
riesgo y rentabilidad. Este resultado confirma que el escenario mas probable es
financieramente viable.

o Escenario Optimista:
El VAN es significativamente positivo, demostrando que las inversiones estratégicas
y el crecimiento acelerado permiten maximizar la creacion de valor para los

inversionistas.

Tasa Interna de Retorno (TIR)
o Escenario Pesimista:

La TIR supera ligeramente al WACC, validando la conveniencia del proyecto incluso

en condiciones adversas, con un 15,79%
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e Escenario Neutral:
La TIR se sitGa claramente por encima del WACC, evidenciando una rentabilidad
atractiva y consistente con el nivel de riesgo asumido con un 18,96%

o Escenario Optimista:
La TIR alcanza valores elevados de 33,72%, explicados por la baja inversion inicial y
por la rapida generacion de flujos positivos, lo que posiciona al proyecto como

altamente rentable.

Periodo de Recuperacion

« Escenario Pesimista: recuperacion aproximada en 4,39 afios, acorde a un crecimiento
conservador.

o Escenario Neutral: recuperacion alrededor de 4,16 afios, dentro de rangos aceptables
para proyectos tecnoldgicos.

« Escenario Optimista: recuperacion mas réapida, cercana a 3,46 afios, gracias al mayor

dinamismo del flujo de caja.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e Se concluye que el proyecto TOTAL CONNECT cumple plenamente con el objetivo
general de desarrollar y validar un modelo de negocio viable, deseable y factible, al
demostrar que existe una necesidad real en los hogares de nivel socioeconémico
medio y medio-alto de Quito relacionada con problemas de conectividad, consumo
energético ineficiente y riesgos eléctricos. La investigacion de mercado evidencio que
maés del 80 % de los hogares presenta al menos una de estas problematicas y que un
64 % estaria dispuesto a pagar por una solucion integral, lo que confirma la
pertinencia y relevancia del modelo propuesto

e El analisis del mercado y la validacion de la problematica permitieron cumplir el
primer objetivo especifico, demostrando que las soluciones actualmente disponibles
son fragmentadas y no resuelven de forma integral las necesidades del usuario. Las
encuestas y entrevistas confirmaron que los consumidores valoran la estabilidad de la
conexion, la seguridad eléctrica y el ahorro energético por encima del precio, siempre
que el servicio sea profesional, confiable y con soporte posventa, lo cual fortalece la
propuesta de valor de TOTAL CONNECT

e La propuesta de valor disefiada y validada mediante los prototipos 1.0 y 2.0 permitio
cumplir el segundo objetivo especifico, al comprobar que la integracion de redes
Mesh, automatizacion domética y seguridad inteligente en un solo servicio genera una
alta aceptacion por parte del mercado objetivo. El prototipo técnico demostré mejoras
significativas en cobertura de red (hasta 90 %) y reduccién del consumo energético
(aproximadamente 18 %), evidenciando que la solucidn no solo es deseable, sino
también funcional y eficiente en términos técnicos

e Desde el punto de vista financiero, se confirma el cumplimiento del tercer objetivo
especifico, ya que el andlisis de costos, flujos proyectados y escenarios financieros
demuestra que el proyecto es econémicamente sostenible. El punto de equilibrio se
alcanza con aproximadamente 21 instalaciones mensuales, un nivel operativo bajo en
relacién con la capacidad maxima del negocio, lo que reduce el riesgo financiero y
permite generar utilidades a partir de volimenes moderados de ventas

e Los indicadores financieros obtenidos consolidan la viabilidad del proyecto, dado que
el Valor Actual Neto (VAN) es positivo en los escenarios neutral y optimista, y
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ligeramente positivo en el escenario pesimista, mientras que la Tasa Interna de
Retorno (TIR) supera el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) en todos los
escenarios. Esto evidencia que TOTAL CONNECT no solo recupera la inversion
inicial, sino que genera valor econémico y presenta un atractivo perfil de rentabilidad
para un emprendimiento tecnolégico de servicios

Finalmente, se concluye que TOTAL CONNECT posee un alto potencial de
escalabilidad y sostenibilidad, ya que su modelo permite expansion hacia alianzas con
constructoras, inmobiliarias y proyectos de vivienda inteligente, asi como la
incorporacion futura de nuevos servicios tecnoldgicos. El enfoque integral, el soporte
posventa y la personalizacion del servicio constituyen ventajas competitivas
sostenibles en un mercado en crecimiento y ain poco maduro en el contexto

ecuatoriano
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Recomendaciones

Se recomienda implementar el proyecto TOTAL CONNECT de manera progresiva,
priorizando inicialmente los sectores de Tumbaco, Cumbayéa, Puembo y Quito Norte,
donde se concentra el mayor porcentaje del mercado objetivo. Esta estrategia
permitird optimizar los recursos operativos, fortalecer la reputacion de la marca y
generar casos de exito que respalden la expansion hacia otros sectores del Distrito
Metropolitano de Quito

Es recomendable reforzar la estrategia de comunicacion y marketing educativo,
enfocandose en explicar claramente los beneficios econdmicos, de seguridad y confort
que ofrece la solucion integral frente a alternativas parciales de bajo costo. El
contenido demostrativo, los testimonios reales y los casos practicos contribuiran a
reducir la sensibilidad al precio y a posicionar el valor del servicio por encima del
costo inicial percibido

Se sugiere fortalecer las alianzas estratégicas con arquitectos, constructores e
inmobiliarias, integrando los servicios de TOTAL CONNECT desde la fase de disefio
y construccion de viviendas nuevas. Este enfoque B2B permitira generar ingresos
recurrentes, reducir costos de adquisicion de clientes y consolidar al emprendimiento
como proveedor tecnoldgico especializado en proyectos residenciales modernos

Es recomendable establecer un plan permanente de capacitacion técnica y
actualizacion tecnoldgica, considerando la rapida evolucion de los dispositivos 10T,
redes inteligentes y sistemas de automatizacion. Mantener al personal técnico
actualizado permitira preservar la calidad del servicio, reducir fallas operativas y
sostener la ventaja competitiva frente a nuevos entrantes al mercado

Finalmente, se recomienda desarrollar a mediano plazo nuevas lineas de servicio,
como planes de mantenimiento recurrente, monitoreo energético avanzado y
soluciones personalizadas por niveles de automatizacion. Estas acciones permitiran
diversificar las fuentes de ingreso, mejorar la fidelizacion de clientes y consolidar la
sostenibilidad financiera del negocio en el largo plazo, alineandose con las tendencias

de hogares inteligentes y eficiencia energética en Ecuador
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