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RESUMEN

La reduccion en los costos de desarrollo de dispositivos y en conectividad a Internet ha
abierto las puertas a nuevas aplicaciones de la tecnologia, lo que trae consigo infinitas posibilidades
permitiendo la conectividad de electrodomésticos conformando en su conjunto lo que llamamos un
Hogar Inteligente, esta tendencia disruptiva esta atn alzando vuelo, permitiendo nuevos estilos de
vida y prometedoras oportunidades de negocio. Se planteo la posibilidad de la apertura de un
negocio que ofreciera servicios profesionales para convertir una vivienda convencional en un Smart
Home; en el estudio de mercado se logr6 identificar el perfil y preferencias del consumidor,
mercado potencial y precio que el publico interesado esta dispuesto a pagar por dichos servicios.
El analisis técnico determind la estructura organizacional, inventarios, equipo y herramientas
minimas para operar y el estudio financiero permitié calcular los principales indicadores dando
como resultado un costo de capital menor a la TIR lo cual indica la rentabilidad del proyecto
confirmando asi la hipétesis planteada por lo que se recomienda a los inversionistas la apertura de

un negocio de implementacion de soluciones inteligentes para el hogar.

Palabras clave: estudio de mercado, estudio técnico, estudio financiero, rentabilidad, hogar

inteligente, smart home.
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ABSTRACT

The reduction in the costs of device development and connectivity to the Internet has enabled
new applications of technology, which brings with it endless possibilities allowing the connectivity
of appliances conforming what we name a Smart Home, this disruptive tendency is still taking off,
allowing new lifestyles and promising business opportunities. The possibility of opening a business
that offers professional services to convert a conventional home into a Smart Home was raised; In
the market study it was possible to identify the profile and preferences of the consumer, potential
market and price that the interested public is willing to pay for said services. The technical analysis
determined the organizational structure, inventories, equipment and minimum tools to operate and
the financial study allowed to calculate the main indicators resulting in a cost of capital lower than
the IRR which indicates the profitability of the project confirming the hypothesis proposed by that

investors are recommended to open a business to implement smart solutions for the home.

Key words: market study, technical study, financial study, profitability, smart home.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La idea de un hogar inteligente se concreta cada vez mas; con las nuevas aplicaciones que se
le dan a los avances tecnoldgicos, el crecimiento de la capacidad de procesamiento y
almacenamiento de los dispositivos, el acceso a anchos de banda cada vez mayores combinado con
la reduccion de costos de los fabricantes de productos tecnoldgicos han abierto una gama de
infinitas posibilidades en la creacion de dispositivos de uso comdn conectados a internet, entre
estas posibilidades se encuentran bombillos, que antes eran ordinarios ahora son componentes
capaces de interactuar con el usuario y responder a instrucciones sencillas como una hora de
encendido especifica, o un aire acondicionado configurado para que se encienda cuando detecte
que el duefio de la casa ha entrado al garaje y estas solo por mencionar algunas, y es que cada hogar
tiene necesidades distintas, sea en seguridad, comodidad o control, es por eso que hemos enfocado
esta investigacion a determinar la aceptacion de una poblacion a un servicio que disefie e

implemente un conjunto de dispositivos inteligentes a la medida.

1.1 INTRODUCCION

Un hogar inteligente es una residencia que utiliza dispositivos conectados a internet para
hacer posible la administraciébn y monitoreo remoto de accesorios y sistemas, tales como

iluminacion y climatizacion.

Con el objetivo de buscar mejorar el estilo de vida de las personas, desde hace afios ya los cientificos
abocados al desarrollo de nuevas tecnologias aplican sus descubrimientos no s6lo en ambitos tan
imprescindibles como la salud, sino que también lo hacen en torno a poder crear elementos que les
permitan a los seres humanos disfrutar de la vida. En este concepto que busca la comodidad constante
de las personas, se han desarrollado un sinfin de sistemas tecnoldgicos automatizados que han sido
con los afios aplicados a distintos campos, primero en el &mbito laboral, para volver mas eficiente y
eficaz los procesos de manufacturacion y de comercializacion, y luego para la vida cotidiana en el
hogar. Esto ha permitido que hoy no s6lo podamos disponer de un smartphone, un vehiculo con
computadora, o televisores que responden a nuestra ordenes de voz, sino que también ya es una
realidad las llamadas casas inteligentes, que brindan un sinfin de posibilidades al tecnificar y
automatizar nuestro entorno frecuente. (Tecnologia Fécil, 2017)

Grandes compariias como Amazon, Apple y Google han liberado sus propios productos y
plataformas para hogares inteligentes, tales como: Amazon Echo, Apple Home Kit y Google Home.
Estos y otros proveedores de servicios estan trabajando para reducir la complejidad y mejorar la

experiencia de usuario, a manera de hacer la interaccion con estos dispositivos mas amigable y



accesible paras personas de cualquier nivel de conocimiento tecnolégico. Para que los Hogares
Inteligentes sean verdaderamente funcionales estos deben ser interoperables sin importar el

fabricante.

Una encuesta realizada por Bosch indica que los resultados muestran que un hogar conectado
inteligentemente puede hacer més hoy de lo que la mayoria de los encuestados considera posible.
El hogar inteligente se ocupa automéaticamente de tareas rutinarias molestas, permite el control
incluso lejos de casa y, por lo tanto, transmite una sensacion tranquilizadora. Sin embargo, los
encuestados estaban aun mas convencidos por el potencial para ahorrar energia, cuando la
calefaccion se apaga automaticamente tan pronto como se abren las ventanas, por ejemplo. El
espafiol, el francés y el inglés, en particular, parecen estar muy interesados en ahorrar dinero. Entre
el 71y 75% consideraron el ahorro de energia como un argumento convincente en la encuesta. Si
bien esta fue también la respuesta mas popular que dieron los alemanes encuestados, estan en el
altimo lugar aqui por comparacion de pais con el 59% de las menciones. Esto es bastante
sorprendente porque los alemanes son normalmente conocidos por su conciencia ambiental.
Presumiblemente, mas aspectos financieros que ecoldgicos hacen gue las posibilidades de ahorro

de energia sean tan interesantes en paises como Espafia, Francia e Inglaterra (Bosch, 2016).

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El concepto de “Smart Home” comenz6 con la aparicion de la figura de una computadora
personal por familia, introducido por Apple a finales de los afios 70, juntamente con la llegada del
“Home Automation Standard” X10. Los “Smart Homes”, como los conocemos ahora, tuvieron sus
inicios entre el periodo de 1999 y 2007, cuando se combind el crecimiento de la capacidad de
procesamiento de las computadoras, el acceso remoto (sobre internet) y la habilidad para crear
redes domesticas inaldmbricas entre equipos con alguna forma de inteligencia (VuStar
International, 2016).

Hogares automatizados, fue un término inicialmente utilizado a mediados de los afios 80
durante el auge de la domdtica, cuando se encontrd con el desarrollo de sistemas electronicos
avanzados que empoderaron la automatizacion, de aqui el término, hogar con caracteristicas

especiales. ElI concepto nunca alcanz6 un mercado masivo, por razones de costos (VuStar



International, 2016). Sin embargo, los Smart Homes poco tienen que ver con su predecesor,
vinieron a la vida como consecuencia de otro concepto innovador: el “Internet de las Cosas” lo
cual significé el comienzo de una nueva era tecnoldgica. Entonces ¢qué es un Smart Home?, si
bien, este tiene sus inicios con el concepto de hogares automatizados, pero con un significado
mucho més amplio que abarca un conjunto de caracteristicas, tecnologias y negocios, todos ellos
unidos y relacionados entre si, a través del Internet de las Cosas. Entonces, se puede decir que los
hogares automatizados son los precursores de los Smart Homes, una nueva teoria que no solamente
empodera a los usuarios para controlar y monitorear sus hogares, desde una aplicacion movil, sino
también, administrar la seguridad, proveer cuidados remotos para personas mayores y hasta
opciones de ahorro de energia, solo por mencionar algunas de muchas caracteristicas, ya que si
hablamos de hogares inteligentes, donde todo esta interconectado, las posibilidades son ilimitadas
(VuStar International, 2016).

El mercado de Estados Unidos ha tenido un crecimiento sustancial afio con afio, en el nimero
de hogares inteligentes, y se espera que siga en crecimiento en los afios por venir (Ahuja & Patel,
2016).
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Figura 1. Tasa compuesta de crecimiento anual de hogares inteligentes en USA.

Fuente: (Ahuja & Patel, 2016).



En la figura 1, se observa un crecimiento anual compuesto del 31% en el mercado de
consumo de dispositivos inteligentes para hogares en Estados Unidos. Actualmente, no se tiene
conocimiento sobre la existencia de una empresa que provea servicios de disefio e instalacion de
soluciones inteligentes para el hogar, en San Pedro Sula. Hoy en dia tener un hogar inteligente, no
es exceso de extravagancia, sino una realidad accesible en el mercado, como lo son: las tablets,
computadoras o camaras digitales; el problema es que los consumidores atn no se han dado cuenta,

de qué es un hogar inteligente y que puede aportar a sus vidas (VuStar International, 2016).

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Actualmente en nuestro pais, ya hay algunos hogares inteligentes, pero no por completo, es
decir, solo tienen ciertos elementos automatizados, como por ejemplo el dispensador de jabén o el
control del agua, sin embargo, Smart Home, tiene una lista numerosa de dispositivos que se pueden
automatizar. Es inevitable que nos podamos resistir a este cambio tecnoldgico, pues la tecnologia
avanza rapidamente y debemos estar preparados y abiertos para aceptar todas las posibilidades que
nos permitira vivir de una manera mas comoda, y que ademas nos ofrecer la seguridad de estar
contribuyendo a un mejor medioambiente y al mismo tiempo podemos obtener un ahorro

energético considerable (La Tribuna, 2015).

1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Se busca la oportunidad de negocio en el mercado de servicios tecnolégicos en San Pedro
Sula, con la apertura de una empresa que brinde servicios de disefio e instalacion de soluciones
inteligentes para el hogar. Un estudio denominado “América Latina lista para los Smart Home”
lanzado en 2017 por la firma CONTEXT en ciudades como Sao Pablo, México, Buenos Aire y
Santiago con 2000 consumidores establece que a pesar del poco conocimiento de los conceptos
existe un alto nivel de aceptacion por los dispositivos inteligentes para el hogar; por lo menos 9 de
cada 10 personas se preocuparon por mal funciones del Producto, mal funciones y robo de
identidad. Los tres escenarios que se encuentran en el top que llaman mas la atencion de los
consumidores son: Llegada a Casa, Despertador y seguridad avanzada. Sin importar, la poca
informacidn que tienen los consumidores sobre este tema alin hay mucho interés por aprender mas
(CONTEXT, 2017).



1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

En la actualidad se desconoce evidencia alguna que indique el nivel de aceptacion que tienen

los servicios de disefio e instalacion de soluciones inteligentes para el hogar, en San Pedro Sula.

¢Qué tan factible es la implementacion de un negocio desde el punto de vista de mercado,
técnico y financiero, que pueda proveer los servicios de disefio e instalacion de soluciones

inteligentes para el hogar, en San Pedro Sula, 2018?

1.3.3 PREGUNTAS DEL PROBLEMA

Con el objetivo de obtener los mejores resultados en la investigacion, se formularon las

interrogantes siguientes:

1) ¢Cual es la demanda, preferencias (seguridad, control, iluminacion, etc.) y perfil del
consumidor en servicios de disefio e instalacion de soluciones inteligentes para el hogar en
San Pedro Sula, 2018?

2) ¢Qué indicadores técnicos basicos son necesarios para la implementacion de hogares
inteligentes en San Pedro Sula, 2018?

3) ¢Qué tan rentable es la apertura de una empresa que provea servicios de disefio e instalacion
de soluciones inteligentes para el hogar en San Pedro Sula, 2018?

1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO

Con el fin de lograr que la investigacion sea exitosa, aplicando la teoria y diferentes métodos
de investigacion, se definen para la misma objetivos generales y especificos.

Los objetivos establecen qué se pretende con la investigacion; las preguntas dicen qué respuestas
deben encontrarse mediante la investigacion; la justificacion indica por qué y para qué debe hacerse
la investigacion; la viabilidad sefiala si es posible realizarla y la evaluacion de deficiencias valora la
evolucion del estudio del problema. (Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista Lucio,
2014)



1.41 OBJETIVO GENERAL

Los objetivos ayudan a medir el alcance que la investigacion puede tener, con el objetivo

general se evaluara de forma completa la factibilidad de esta.

“Evaluar la factibilidad de la implementacion de un negocio desde el punto de vista de
mercado, técnico y financiero, que pueda proveer los servicios de disefio e instalacion de soluciones

inteligentes para el hogar, en San Pedro Sula, 2018.”

1.4.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS

Con los objetivos especificos se evaluardn aspectos concretos sobre el alcance de la

investigacion, estos siempre se enlazan con el objetivo general.

1) Identificar el mercado meta, preferencias y perfil del consumidor en demanda de servicios de
disefio e instalacion de soluciones inteligentes para el hogar en San Pedro Sula, 2018.

2) Determinar indicadores técnicos basicos necesarios, para la implementacion de hogares
inteligentes en San Pedro Sula, 2018.

3) Definir inversion inicial, flujo de efectivo de operacidn para la apertura y operacion de una
empresa que provea servicios de disefio e instalacion de soluciones inteligentes para el hogar
en San Pedro Sula, 2018.

1.5 JUSTIFICACION

Esta investigacion ha permitido evaluar la oportunidad de negocio en la ciudad de San Pedro
Sula, debido a que no existe evidencia de empresas en el rubro de la tecnologia que se dediquen a
la instalacién y disefio de soluciones inteligentes para hogares, sino solo unos cuantos comercios

que incluyen en sus inventarios una limitada oferta de dispositivos inteligentes.

Ademas de los objetivos y las preguntas de investigacion, es necesario justificar el estudio mediante
la exposicién de sus razones (el para que del estudio o por qué debe efectuarse). La mayoria de las
investigaciones se ejecutan con un proposito definido, pues no se hacen simplemente por capricho de
una persona, y ese proposito debe ser lo suficientemente significativo para que se justifique su
realizacion. Ademas, en muchos casos se tiene que explicar por qué es conveniente llevar a cabo la
investigacion y cuales son los beneficios que se derivaran de ella. (Hernandez Sampieri et al., 2014)



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En esta seccion se presenta el sustento tedrico del estudio de la investigacion, para poder
profundizar en esta tematica, revisar la situacion actual y estudios similares que se han realizado
sobre este tema; se evalla macroentorno, microentorno, analisis interno y perspectivas tedricas,
todo esto con el objetivo de establecer los alcances y variables de la investigacion, por medio de la
teoria, esta debe estar bien sustentada y debe tener una perspectiva amplia sobre el tema de la
investigacion. En este capitulo se presenta la situacion actual y el historico sobre el tema de

investigacion, tanto a nivel internacional como nacional.

2.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Con el objetivo de analizar la situacion actual del tema de la investigacion, se da a conocer
un resumen dividido en 3 secciones entre las cuales estan: el macro-entorno que comprende un
analisis de la penetracion de dispositivos inteligentes en hogares a nivel mundial, el micro-entorno
comprende un analisis a nivel nacional en Honduras, y a nivel interno dado que no se cuenta con
informacion sobre la cantidad de dispositivos inteligentes distribuidos en los hogares en San Pedro
Sula actualmente entonces se hace una andlisis de la oferta de dispositivos inteligentes en el
mercado (Bosch, 2016).

2.1.1  ANALISIS DE MACROENTORNO

Stuttgart - Bosch ha realizado una encuesta sobre el tema de hogares inteligentes junto con
Twitter en Alemania, Francia, Gran Bretafia, Austria, Espafia y los EE. UU. Los resultados
muestran que un hogar conectado inteligentemente puede hacer mas hoy en dia de lo que la mayoria
de los encuestados considera posible (Bosch, 2016). La siguiente encuesta se realizé con usuarios
de Twitter entre el 26 de julio y el 3 de agosto de 2016. Participaron en ella 6,265 encuestados de
Austria, Alemania, Espafia, Francia, el Reino Unido y los Estados Unidos; mas de 1,000 usuarios

de Twitter por pais y cerca de 500 de Austria (Bosch, 2016).
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Figura 2. Los franceses tienen la mayor confianza en el hogar conectado.

Fuente: (Bosch, 2016).

Un hogar inteligente ayuda a que nuestra vida cotidiana sea mas conveniente, ahorra energia
y dinero y protege mejor el hogar. Y, sin embargo, muchos usuarios de Twitter ain no estan al
tanto de lo que un hogar conectado ya es capaz de hacer. Por ejemplo, aunque dos tercios de los
encuestados saben que la casa inteligente puede apagar las luces automaticamente cuando salen de
la casa, solo el 22% puede imaginar que el horno ya puede sugerir las recetas. Por comparacion de
pais, vale la pena sefialar que los usuarios de Twitter de Francia confian mas en lo que la tecnologia
de hogar inteligente puede hacer en comparacion con los britanicos, los estadounidenses y los
austriacos por mencionar algunos. Los alemanes y los esparioles por otro lado consideran que gran

parte de lo que ya es posible hoy en dia es una vision para el futuro (Bosch, 2016).



Es sorprendente que especialmente los de 25 a 34 afios se acerquen més a la realidad con sus
evaluaciones. El hecho de que la conciencia de las posibilidades disminuya con la edad no es tan
sorprendente como el hecho de que muchos nativos digitales no saben qué funciones son posibles
hoy en dia. Especialmente para los jovenes de entre 16 y 24 afios que ni siquiera conocen un mundo
sin Internet, el trabajo en red en el hogar sigue siendo sorprendentemente desconocido. La razén
de esto podria ser la falta de relevancia que los temas principales tienen para este grupo de edad.
Sin embargo, este razonamiento no se aplica a las mujeres, que generalmente fueron mas cautelosas

sobre lo que un hogar inteligente puede hacer en sus evaluaciones que los hombres (Bosch, 2016).

Ademas, solo el 50% de los encuestados saben que los sistemas hogarefios inteligentes de
hoy en dia son interoperables, lo que significa que diferentes dispositivos se pueden comunicar

entre si, incluso independientemente de los fabricantes (Bosch, 2016).
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Figura 3. El ahorro de energia es considerado como un punto decisivo en todo el mundo.

Fuente: (Bosch, 2016).



El hogar inteligente se ocupa de manera automatica de tareas rutinarias, permite el control
incluso lejos de casa y, por lo tanto, transmite una sensacion de tranquilidad. Sin embargo, los
encuestados estaban aun mas convencidos por el potencial para ahorrar energia, cuando la
calefaccion se apaga automaticamente tan pronto como se abren las ventanas, por ejemplo. Los
espanoles, franceses e ingleses en particular, parecen estar muy interesados en ahorrar dinero. Entre
el 71y el 75% consideraron el ahorro de energia como un argumento convincente en la encuesta.
Si bien esta fue también la respuesta mas popular que dieron los alemanes encuestados, estan en el
ualtimo lugar aqui por comparacion de pais con el 59% de las menciones. Esto es bastante
sorprendente porque los alemanes son normalmente conocidos por su conciencia ambiental.
Presumiblemente, mas aspectos financieros que ecoldgicos hacen que las posibilidades de ahorro

de energia sean tan interesantes en paises como Espafia, Francia e Inglaterra (Bosch, 2016).

La seguridad ocupo el segundo lugar entre los argumentos y fue mencionada por el 58% de
los encuestados. Una casa inteligente que automaticamente hace sonar una alarma cuando un
intruso se infiltra y advierte a los residentes mediante el envio de un mensaje de insercion a sus
teléfonos inteligentes es tan impresionante como la idea de poder cuidar las cosas en cualquier
momento a través de una cadmara conectada. La seguridad juega un papel particularmente
importante para las mujeres. Si bien en general estdn menos convencidas de todos los otros
argumentos que los hombres, la situacion aqui es exactamente lo contrario. Solo un tercio de los
encuestados considera especialmente conveniente poder preparar el capuchino mientras ain estan
acostados. Aqui es donde los franceses marcan la pauta: el 42% aprecia enormemente poder

encontrar su café con leche listo cuando entran en la cocina (Bosch, 2016).
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Figura 4. En UKy UA quieren controlar su hogar desde cualquier lado.

Fuente: (Bosch, 2016).

El hogar conectado tiene un lugar en la vida cotidiana para los britanicos y los
estadounidenses. Al menos este es el caso si les preguntas en qué situaciones querrian poder
controlar su casa inteligente mientras estan en la carretera. EI 60% de los britanicos y
estadounidenses sienten este deseo cuando viajan en tren o en automovil, por ejemplo. Entre los
espafioles, alemanes y austriacos, esta cifra es solo la mitad de alta, pero con los franceses, es al
menos el 45%. La comparacion de paises es bastante similar cuando los encuestados tienen prisa.
Por cierto, estar apurado es una situacion en la que la mayoria de las mujeres creen que pueden
cosechar los beneficios de una casa inteligente. Tienen esto en comun con los encuestados mas
jévenes (de 16 a 24 afios), que también quieren un hogar inteligente, particularmente mientras estan
tumbados en el sofa. La idea de poder tener acceso a su hogar mientras esta de vacaciones tiene
una cierta fascinacion entre paises, edades y géneros que aumenta con la edad, ya sea para cuidar

de las cosas o para subir la temperatura antes de regresar a casa (Bosch, 2016).
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Figura 5. La mayoria piensa en costos altos, y la proteccién de datos como una prioridad.

Fuente: (Bosch, 2016).

Cuando se les pregunté acerca de las razones por las que ain no han vinculado su hogar, mas
de la mitad de los encuestados mencionaron los altos costos iniciales, por lo que este factor se
vuelve menos importante con la edad. Especialmente los espafioles (70%) y los franceses (68%)
dicen que la tecnologia es demasiado cara para ellos. La proteccion de datos, un tema sobre el que
trabaja estrechamente Bosch, es una gran preocupacién para un tercio de los encuestados. Cada
usuario puede decidir por si mismo si sus datos deben permanecer dentro de la casa o ser cargados

en la nube para ciertos servicios (Bosch, 2016).

El 31% de los encuestados nunca han pensado en un hogar conectado. Esto es bastante
sorprendente, especialmente en vista de las muchas areas diferentes en las que una casa inteligente
puede ser bastante Util para sus habitantes. Pero al menos alrededor de una de cada diez personas

en Alemania y Austria ya se han dejado convencer, y por lo tanto ya viven en un hogar conectado
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o al menos planean hacerlo, mas que en todos los demas paises que participaron en la encuesta
(Bosch, 2016).
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fabricantes comercial familia
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Figura 6. Internet como principal fuente de informacion.

Fuente: (Bosch, 2016).

Dos de cada tres usuarios de Twitter encuestados indicaron que visitarian los sitios web de
fabricantes y distribuidores antes de comprar aplicaciones inteligentes para el hogar. 42% se basan
en blogs y foros. Por lo tanto, Internet es claramente la fuente de informacion méas importante. El
comercio convencional (no en linea) juega un papel menor en el Reino Unido y los Estados Unidos,
en particular. Solo la mitad de los encuestados busca informacion aqui, como en otros paises
(Bosch, 2016).
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U.S. Leads the Way in Smart Home Adoption

Estimated number of smart homes (in million households)
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Figura 7. Hogares inteligentes en los cinco mercados méas grandes de tecnologia.

@statista com  Source: Statista Digital Market Outlook

Fuente: (Richter, 2015).

Los cinco mayores mercados para la tecnologia de hogares inteligentes son actualmente
Estados Unidos, Japon, Alemania, China y el Reino Unido, con Estados Unidos a la cabeza en
términos de ingresos y adopcion. Actualmente hay 4.6 millones de hogares inteligentes en los

Estados Unidos, un numero que se espera que se multiplique por cinco para 2020 (Richter, 2015).

2.1.2  ANALISIS DE MICROENTORNO

El analisis de microentorno se basa en identificar las empresas que brindan soluciones
inteligentes para el hogar en honduras. Ya que en el analisis de macroentorno se pudo ver que esta
tecnologia ya esta disponible para todo el mundo. En Honduras, actualmente existen pocas
empresas que se estan dedicando a este rubro, ya que por falta de informacion la mayoria de la

poblacién hondurefia no tiene conocimientos sobre que es o como funciona un hogar inteligente.
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Por ejemplo, la empresa AKTIVA, con su sede principal en Guatemala, esta operando en
Honduras brindando soluciones de automatizacion, sus principales actividades son el brindar
estrategias de eficiencia energética y la instalacion de sistemas de iluminacién, pero también tienen
servicios y productos para sonido, seguridad, etc., y prestan sus servicios para automatizar,
escuelas, empresas, hogares, o lo que el cliente necesite. Otra empresa que presta servicios para
convertir una casa convencional en un hogar inteligente es Altech, que proporciona servicios de
seguridad, y confort mediante el concepto de domdtica, y venden la imagen de la empresa con la
propuesta de ser amigables con el medio ambiente, ya que ofrecen al cliente tener una mayor

eficiencia energética en el hogar (ALTECH, 2018).

Estas empresas estan operando en las ciudades principales del pais, en San Pedro Sula y
Tegucigalpa, debido a que en estas ciudades se encuentran los mercados potenciales. Se debe tomar
en cuenta que la gran mayoria de los hondurefios viven en zonas rurales, con poco acceso a
educacién, tecnologias, internet y la comunicacion con las ciudades principales es poca, este factor
se convierte en un limitante en el mercado al que se pueden enfocar estos productos y servicios, la
ventaja que se puede ver en esta investigacion es que si en los paises desarrollados los hogares
inteligentes se estdn convirtiendo en una necesidad, Honduras (al menos en sus ciudades

principales) no sera la excepcion.

2.1.3  ANALISIS INTERNO

En este analisis interno se presenta informacion relevante sobre las empresas que venden
soluciones tecnoldgicas en Honduras, pero especificamente en San Pedro Sula. Este rubro ain no
ha sido explotado en esta ciudad, pero hay una empresa que actualmente esté bien posicionada en
el rubro. MEGATK, es actualmente la empresa con mejor publicidad y ofertas de servicios en San
Pedro Sula, esta empresa brinda productos de soluciones tecnolégicas, la mayoria de los servicios
que brindan es a empresas para terminales moviles, puntos de venta, seguridad, entre otros. El
servicio que ofrecen para hogares inteligentes es por medio de HDL (Sistema de Automatizacion
y Domdtica), es un software o plataforma que integra seguridad, temperatura, cortinas,
iluminacién, etc., este software se puede instalar en hogares y hasta hoteles, debido a que es un
sistema muy robusto. La desventaja que presenta MEGATK con este producto, es el precio, ya que

al ser una plataforma compleja y robusta, la vuelve costosa, y si alguna persona quiere empezar
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con un concepto basico de hogar inteligente en su casa, no podra hacerlo por un costo accesible,
un ejemplo bésico de hogar inteligente es el control de iluminacion por medio de dispositivos que

se pueden conectar a internet (MEGATK, s. f.).

2.2 TEORIA DE SUSTENTO

Mezcla de marketing o marketing mix es el conjunto de herramientas tacticas de marketing
que una empresa puede combinar para generar la respuesta que el mercado meta desea, en este caso
estaremos hablando de producto, precio, plaza y promocion como herramientas tacticas
(Armstrong & Kotler, 2013). La mezcla de marketing se basa en todo lo que la empresa puede
realizar para lograr influir en la demanda de su producto. Esto puede tener como resultado maltiples
posibilidades que se pueden agrupar en cuatro grupos de variables, las cuatro P’s, que son:

producto, precio, plaza y promocién (Armstrong & Kotler, 2013).

A continuacion una breve explicacion de lo que son las 4 P’s, con base a la descripcién que
nos brinda (Espinosa, 2014):

1) Producto: Es la variable por excelencia del marketing mix ya que engloba tanto a los bienes
como a los servicios que comercializa una empresa. Es el medio por el cual se satisfacen las
necesidades de los consumidores. Por tanto, el producto debe centrarse en resolver dichas
necesidades y no en sus caracteristicas tal y como se hacia afios atras. Dentro del producto
encontramos aspectos tan importantes a trabajar como la imagen, la marca, el empaque o los
servicios posventa. El director de marketing también debe tomar decisiones acerca de la
cartera de productos, de su estrategia de diferenciacion de productos, del ciclo de vida o
incluso de lanzamiento de nuevos productos.

2) Precio: Es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una empresa. Antes
de fijar los precios de nuestros productos debemos estudiar ciertos aspectos como el
consumidor, mercado, costes, competencia, etc. En ultima instancia es el consumidor quien
dictaminara si hemos fijado correctamente el precio, puesto que comparara el valor recibido
del producto adquirido, frente al precio que ha desembolsado por €l. Establecer correctamente
nuestra estrategia de precios no es tarea facil y tal y como se ha comentado anteriormente,

todas las variables, incluido el precio tienen que trabajar conjuntamente y con total
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3)

4)

coherencia. La variable del precio nos ayuda a posicionar nuestro producto, es por ello por lo
que, si comercializamos un producto de calidad, fijar un precio alto nos ayudara a reforzar su
imagen.

Distribucion o plaza: En términos generales la distribucion consiste en un conjunto de tareas
0 actividades necesarias para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de
venta. La distribucion juega un papel clave en la gestién comercial de cualquier compafiia. Es
necesario trabajar continuamente para lograr poner el producto en manos del consumidor en
el tiempo y lugar adecuado. No hay una unica forma de distribuir los productos, sino que
dependerd de las caracteristicas del mercado, del mismo producto, de los consumidores, y de
los recursos disponibles. Dentro del marketing mix, la estrategia de distribucién trabaja
aspectos como el almacenamiento, gestion de inventarios, transporte, localizacion de puntos
de venta, procesos de pedidos, etc.

Comunicacién o promocién: Gracias a la comunicacién las empresas pueden dar a conocer,
como sus productos pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo. Podemos
encontrar diferentes herramientas de comunicacion: venta personal, promocién de ventas,
publicidad, marketing directo y las relaciones publicas. La forma en que se combinen estas
herramientas dependera de nuestro producto, del mercado, del publico objetivo, de la
competencia y de la estrategia que se haya definido.

Producto Precio

Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefio Bonificaciones
Caracteristicas Periodo de pago
Nombre de marca Planes de crédito
Envase
Servicios Clientes
Meta
Posiciona-
miento
Buscado
Promocion Plaza
Publicidad Canales
Ventas personales Cobertura
Promociéon Sm_'hdq
de ventas Ubicaciones
Relaciones Inventario
publicas Transporte
Logistica

Figura 8. Las cuatro P’s de la mezcla de marketing.

Fuente: (Armstrong & Kotler, 2013).

17



221 MARCO CONCEPTUAL

Smart Home: Lo podemos traducir a espafiol como hogar inteligente, es un lugar donde las
necesidades de una familia son atendidas mediante la union de equipos y servicios que pueden
brindar soluciones en temas de seguridad, iluminacion, control, entre otros. En este concepto lo
mas importante son las necesidades de las personas que habitan en el hogar. Esto es posible
mediante una red de comunicaciones que incluyen desde electrodomésticos, hasta equipos de
seguridad (Valero Duboy, 2015). Acceso Remoto: Acceso, es el acto de aproximarse o poder
alcanzar algo y remoto, es aquello que se encuentra alejado o a una distancia considerable; por lo
tanto acceso remoto, se refiere a la posibilidad de poder realizar ciertas tareas en una computadoras

sin tener contacto fisicamente con el equipo (Pérez Porto & Merino, 2015).

Home Automation Standard X10: Traducido al espafiol, Estandar de Automatizacion para el
Hogar, es un protocolo que esta dirigido para ser utilizado en la red eléctrica de las viviendas. Este
protocolo maneja un direccionamiento sencillo que puede ser implementado en una red para
identificar cualquier elemento. Entre las caracteristicas principales y ventajosas del protocolo o
estandar X10, se encuentran: Flexibilidad y facil de usar gracias a como esta integrada la red del
hogar, no hay que realizar configuraciones adicionales para que este protocolo funcione, es una
tecnologia que aprovecha la red eléctrica que ya esta instalada en el hogar, el protocolo X10 no es
propietario, es decir, cualquier fabricante puede producir dispositivos X10 y venderlos, entre otras
(Quintero, 2005).

Internet de las cosas: También conocido como Internet of Things, IdC, 10T, evolucion de
internet, se puede definir como la cantidad y variedad de dispositivos que se pueden conectar e
interconectar a internet como, por ejemplo, teléfonos, electrodomésticos, relojes, etc., es decir, ya
no solo somos personas, sino también cosas u objetos de nuestro entorno conectados en la misma
red, para poder aprovechar los beneficios de esta. En esta etapa de evolucion de internet, donde la
conectividad se extiende a los objetos que nos rodean es la que se conoce como Internet de las

Cosas o Internet of Things (Alcaraz, 2014).
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El Internet de las Cosas supone toda una revolucion digital en el estilo de vida de las personas. Una
vez que los objetos inteligentes conectados formen parte integral de nuestra vida cambiaran de manera
dréastica la forma en que vivimos, nos relacionamos, trabajamos, aprendemos y nos entretenemos
(Alcaraz, 2014).

2.2.2 MARCO LEGAL

En todos los paises para establecer una empresa formalmente, se deben cumplir con algunas
normas o requisitos legales. A continuacién se detallan los documentos y trdmites que se deben
realizar para constituir una empresa legalmente en Honduras (CONAMIPYME & Comité de

Entorno Institucional y Legal, 2008).

Comerciante
T individual
e Obtener la Inscribirse en Obtener el
%gdr;]geom?g > Escritura —— elRegistro —— Registro
Pablica Mercantil Tributario
t Comerciante
social
Tipo de
empresa
Cooperativas
Obtener personeria
juridica para
empresas del sector
Leyes Empresas del social de la economia
B | sector social —
poe de la economia
Obtener personeria
| Empresas juridica para
asociativas empresas asociativas
Campesinas campesinas

Figura 9. Los tramites para constituir legalmente una empresa.

Fuente: (CONAMIPYME & Comite de Entorno Institucional y Legal, 2008).
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En la figura 9, se muestran los pasos o tramites que se deben realizar para poder constituir
legalmente cualquier tipo de empresa en Honduras.

CONAMIPYME & Comité de Entorno Institucional y Legal (2008), nos explica cada tramite

a realizar para la constitucion legal de un negocio:

1) Cdmo obtener la Escritura Publica: La Escritura PUblica es un instrumento o documento
publico y legal que contiene: los nombres de las personas que conforman la organizacion; el
nombre o razon social de la organizacion y de que tipo es; el capital inicial; su duracién; su

naturaleza y objeto.

Para poder realizar este tramite, se deben entregar al notario o apoderado legal los datos y

documentos siguientes:

1.1) El nombre o la razon social del comerciante o la sociedad.

1.2) Descripcion de la actividad a la que se dedicara la empresa.

1.3) Domicilio o direccion de la empresa.

1.4) Capital inicial, que dependera de la personalidad juridica a adoptar.

1.5) Fotocopia de los documentos personales de los socios: Tarjeta de identidad,

1.6) Registro Tributario Nacional (RTN) y Solvencia Municipal.

Con estos datos y documentos, el notario publico elabora la escritura de constitucion. Para
ello deberd adquirir timbres fiscales segin el monto de la inversion y, después, publicar el aviso de
declaracion de comerciante individual o sociedad en el Diario Oficial La Gaceta, o en uno de los

diarios de mayor circulacién en la localidad.

2) Inscripcion en el Registro Mercantil: Toda empresa constituida con base en el Cédigo de

Comercio debera registrar su escritura de constitucion en el Registro Mercantil.

Para registrar comerciantes individuales:

2.1) Original y copia de la escritura de constitucion.

2.2) Recibo de pago de derechos registrales, original y copia.
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2.3) Copia de la publicacion de la constitucion en el diario oficial La Gaceta o en cualquier

diario de circulacion nacional.

Para registrar sociedades mercantiles:

Ademas de los requisitos anteriores, las sociedades mercantiles deberan presentar copia del
depdsito bancario por concepto del capital de constitucion de la empresa. Este valor debe coincidir

con el que aparece en la escritura de constitucion.

Si por alguna razén no se puede presentar copia del deposito bancario, en la escritura de
constitucion el notario dara fe de haber tenido a la vista el depdsito de la cantidad relacionada, y

esto también sirve para cumplir con el requisito.

3) El Registro Tributario Nacional (RTN): El Registro Tributario Nacional es el mecanismo para
identificar, ubicar y clasificar a las personas naturales o juridicas que tienen obligaciones ante

la Direccion Ejecutiva de Ingresos (DEI).

Para obtener el RTN de un comerciante individual:

3.1) Formulario de inscripcion (Forma DEI 410), debidamente completado. Este formulario
se obtiene gratuitamente en las ventanillas de atencion al publico de la DELI.

3.2) Fotocopia de tarjeta de identidad.

3.3) Fotocopia de la escritura de constitucién como comerciante individual.

3.4) Acreditacion del domicilio con una factura o recibo de la ENEE, HONDUTEL,
SANAA u otro servicio publico.

Para obtener el RTN de una empresa mercantil:

3.5) Formulario de inscripcion (Forma DEI 410), debidamente completado. Este formulario
se obtiene gratuitamente en las ventanillas de atencion al publico de la DELI.

3.6) Fotocopia de escritura de constitucion o carta de autorizacion extendida por notario.

3.7) Fotocopia del RTN del notario que autorizé la escritura de constitucion.

3.8) Fotocopia de las tarjetas de identidad de los socios.
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4)

3.9) Copia de identidad y RTN del gerente o presidente.
3.10) Cuando sean cooperativas, se debera presentar fotocopia del acuerdo de personeria

juridica publicada en La Gaceta.
Registro en el régimen de facturacion de la DEI, para esto se debe realizar lo siguiente:

4.1) Generar el formulario DEI-926, en este se deberéan suscribir los documentos fiscales,
modalidades de impresion, asi como sus establecimientos y diferentes puntos de
emision.

4.2) Solicitar la autorizacion de impresion, esto se puede realizar de dos formas, mediante
el formulario DEI-924 de autorizacion de impresion por imprenta, o con el formulario

DEI-927 de autorizacion de impresion por auto-impresor.

Para ambos casos, las solicitudes de autorizacion se otorgan con base al comportamiento

tributario del contribuyente, otorgando un plazo maximo de dos afios a aquellos contribuyentes que

no presentan incumplimientos tributarios, y pudiendo limitar o condicionar dichos plazos a

aquellos que si presentan incumplimientos.

5)

6)

7)

Registro en la Camara de Comercio. De acuerdo con el articulo 384 del Codigo de Comercio,
es obligatorio que todo comerciante y/o sociedad mercantil se registre en la Camara de
Comercio e Industria correspondiente al municipio en el cual funcionaré la nueva empresa.
Sin este registro, las alcaldias no autorizan el permiso de operacién. Pero, ademas, al
registrarse, la empresa forma parte de la base de datos de la localidad, lo cual es til para
establecer contactos comerciales.

Afiliacién a la camara de comercio (opcional): Aunque este paso no es obligatorio, al afiliarse
a la Camara de Comercio el empresario contard con una mayor representacion gremial.
Ademas, tendra acceso a informacion comercial, juridica y econdmica, a actividades de
capacitacion, y a participar en ferias y otros eventos organizados por las cAmaras.

Permiso de operacion: Este documento lo extiende la municipalidad para garantizar que la
empresa funciona conforme a las leyes municipales. Algunas municipalidades, como las de
San Pedro Sula, Comayagua, Choluteca, Choloma, Santa Rosa de Copéan y el Distrito Central
han implementado procesos de simplificacién administrativa. Con ello, el tramite para

obtener un permiso de operacién es mucho mas sencillo y rapido.

22



8) Autorizacion de libros contables: La Secretaria Municipal autoriza los libros contables, por lo
que para realizar este tramite debera presentarse en la oficina de la Secretaria Municipal; en el
caso de Tegucigalpa, esta ubicada en el Plantel de la AMDC de la Colonia 21 de octubre y
solicitar los requisitos respectivos a esta dependencia.

9) Permiso de Instalacion de Rétulos: En Tegucigalpa, corresponde a la gerencia de desarrollo
urbano dar trdmite a toda solicitud de instalacion de rétulos presentada por el contribuyente,
asi como los lineamientos que seguira el mismo para optar a dicho permiso.

10) Permisos especiales segun el rubro en el que opera la empresa: De acuerdo con la actividad a
la que se dedique la empresa, habra que solicitar algunos permisos y licencias especiales
como:

10.1) Licencia Ambiental: Este tramite se realiza en la Secretaria de Recursos Naturales y
Ambiente, y hay 3 categorias.

10.2) Registro de marcas y patentes: La Patente es un derecho concedido por el Estado a
una persona o empresa que inventa algo. Asegura al inventor, durante un tiempo
convenido, la no utilizacion por un tercero de la invencion bajo ningln concepto. En
cambio, la Marca, es el nombre del producto o servicio que lo diferencia de la
competencia. Para que una marca sea registrada, no debe violar la proteccion legal de
otra ya existente.

10.3) Cédigo de barra: Es un nimero Unico que se asigna, generalmente, a un producto de
con - sumo masivo. Estos codigos son representados por una serie de barras claras y
oscuras de diferente anchura, que se pueden identificar automéaticamente en la caja
registradora del punto de venta, mediante un sistema computarizado.

10.4) Licencias sanitarias: La Licencia Sanitaria es la autorizacion para que un
establecimiento pueda fabricar, importar, exportar, transportar, distribuir, manipular,
almacenar, en - vasar, expender y dispensar productos de interés sanitario, asi como
brindar servicios en salud, una vez que cumpla con todos los requisitos técnicos y
legales. Deben obtener Licencia Sanitaria las siguientes empresas: droguerias,
distribuidoras, farmacias, puestos de venta de medicamentos, botiquines de
emergencia, establecimientos de salud (centros o clinicas médicas, consultorios,
estéticas, centros de nutricion, centros odontologicos, hospitales, ambulancias:

terrestres, areas y maritimas, y laboratorios). Los tramites a realizar son los siguientes:
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Presentar solicitud que indique: “Se solicita Licencia Sanitaria”, con la siguiente

informacion:

Organo al que se dirige: en Tegucigalpa, Direccion General de Regulacion Sanitaria, en las
Regiones sanitarias a la Jefatura de la Region Departamental de Salud; Nombre y generales del
propietario o representante legal de la empresa; Razén o denominacion de la sociedad; Nombre del
establecimiento y actividad a la que se dedica; Direccion exacta del establecimiento, incluyendo

teléfono, fax y correo electronico; Lugar y fecha de la solicitud; Firma del solicitante.

10.5) Registros sanitarios: Es la autorizacion para que un producto de interés sanitario
pueda ser fabricado, importado, envasado o expedido una vez que se cumpla con todos
los requisitos técnicos y legales. Son productos de interés sanitario: los alimentos y
bebidas, medicamentos bioldgicos, cosméticos, productos higiénicos, sustancias
peligrosas, dispositivos y equipo de uso médico, productos naturales, reactivos de
laboratorio y otros que sean considerados por la autoridad sanitaria. Estos se clasifican

asi: Riesgo A, o alto riesgo; Riesgo B, o mediano riesgo; y, Riesgo C, o bajo riesgo.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

Una vez completado el capitulo dos, donde se definen los componentes tedricos, se necesita
establecer la metodologia a implementar en la investigacion; esto involucra desde el alcance, el
analisis de mercado, el disefio, los instrumentos y fuentes de informacion que se puedan involucrar
para poder realizar el estudio. La metodologia servira como guia, ya que muestra lo utilizado para

poder reunir informacion real.

3.1 CONGRUENCIA METODOLOGICA

En esta seccion nos encontramos con la conexion que existe entre el planteamiento del
problema y la metodologia de la investigacion, de las variables mencionadas en este estudio. Las
variables serén detalladas de forma clara, para que se puedan aceptar los resultados. Al mismo
tiempo se exponen los instrumentos a utilizar para asegurar una relacion entre las variables y la

hipétesis que se plantea.

3.1.1 MATRIZ METODOLOGICA

El enfoque cualitativo también se guia por areas o temas significativos de investigacion. Sin embargo,
en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigacion e hipotesis preceda a la recoleccion y
el andlisis de los datos (como en la mayoria de los estudios cuantitativos), los estudios pueden
desarrollar preguntas e hip6tesis antes, durante o después de la recoleccidn y el analisis de los datos.
Con frecuencia, estas actividades sirven, primero, para descubrir cuales son las preguntas de
investigacion mas importantes; y después, para perfeccionarlas y responderlas. La accién indagatoria
se mueve de manera dindmica en ambos sentidos: entre los hechos y su interpretacion, y resulta un
proceso mas bien “circular” en el que la secuencia no siempre es la misma, pues varia con cada
estudio. (Hernandez Sampieri et al., 2014, p.7)

Segun Kerlinger y Lee (2002) los criterios para plantear un problema de investigacién cuantitativa
son: El problema debe expresar una relacion entre dos 0 mas conceptos o variables (caracteristicas o
atributos de personas, fendmenos, organismos, materiales, eventos, hechos, sistemas, etc., que pueden
ser medidos con puntuaciones numeéricas). ElI problema debe estar formulado como pregunta,
claramente y sin ambigledades; por ejemplo: ;qué efecto?, ;en qué condiciones...?, ;cudl es la
probabilidad de...?, ;como se relaciona... con...? Y el planteamiento debe implicar la posibilidad de
realizar una prueba empirica, es decir, la factibilidad de observarse en la “realidad objetiva”. Por
ejemplo, si alguien se propone estudiar cuén sublime es el alma de los adolescentes, esta planteando
un problema que no puede probarse empiricamente, pues ni “lo sublime” ni “el alma” son
observables. Claro que el ejemplo es extremo, pero nos recuerda que el enfoque cuantitativo trabaja
con aspectos observables y medibles de la realidad. (Hernandez Sampieri et al., 2014, p.36)
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Tabla 1. Matriz metodoldgica

TITULO

PROBLEMA

Prefactibilidad de una empresa en servicios de implementacion de soluciones inteligentes para el
hogar, en San Pedro Sula, 2018

OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

¢Qué tan
factible es la
implementacién
de un negocio
desde el punto
de vista de
mercado,
técnico y
financiero, que
pueda proveer
los servicios de
disefio e
instalacion de
soluciones
inteligentes
para el hogar,
en San Pedro
Sula, 2018?

Evaluar la
factibilidad de
la
implementacion
de un negocio
desde el punto
de vista de
mercado,
técnico y
financiero, que
pueda proveer
los servicios de
disefio e
instalacion de
soluciones
inteligentes
para el hogar,
en San Pedro
Sula, 2018.

Identificar el
mercado meta,
preferencias y

;Cuél es la
demanda,
preferencias

perfil del (seguridad, control,
consumidor en | iluminacion, etc.) y
demanda de perfil del
servicios de consumidor en Mercado
disefio e servicios de disefio e
instalacion de instalacién de
soluciones soluciones
inteligentes para | inteligentes para el
el hogar en San | hogar en San Pedro
Pedro Sula, 2018. Sula, 2018?
Determinar
indicadores ¢Qué indicadores
técnicos bésicos | técnicos basicos son
necesarios, para la | necesarios para la
implementacion | implementacion de Técnico
de hogares hogares inteligentes
inteligentes en en San Pedro Sula,
San Pedro Sula, 2018?
2018.
Definir inversion
inicial, flujo de
efectivo de .
o ¢Qué tan rentable es
operacion para la
la apertura de una
apertura'y
L, empresa gque provea
operacion de una . -
servicios de disefio e
empresa que . . . .
L instalacién de Financiero
provea servicios .
de disefio e _ §0Iu0|ones
. o inteligentes para el
instalacion de
; hogar en San Pedro
soluciones

inteligentes para
el hogar en San
Pedro Sula, 2018.

Sula, 2018?

TIR
(Tasa Interna de
Retorno)

En la tabla 1, se puede ver la matriz metodoldgica, que permite establecer la relacion que

existe entre las variables, estas se encuentran también relacionarse entre si, afirmando que el tema

de investigacion coincide con el problema identificado, objetivo general, objetivos especificos,

preguntas de investigacion, variables independientes y la variable dependiente.
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3.1.2 DEFINICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

En este punto es necesario definir qué es una variable. Una variable es una propiedad que puede
fluctuar y cuya variacion es susceptible de medirse u observarse. Ejemplos de variables son el género,
la presion arterial, el atractivo fisico, el aprendizaje de conceptos, la religion, la resistencia de un
material, la masa, la personalidad autoritaria, la cultura fiscal y la exposicién a una campafia de
propaganda politica. EI concepto de variable se aplica a personas u otros seres vivos, objetos, hechos
y fendbmenos, los cuales adquieren diversos valores respecto de la variable referida. Por ejemplo, la
inteligencia, ya que es posible clasificar a las personas de acuerdo con su inteligencia; no todas las
personas la poseen en el mismo nivel, es decir, varian en inteligencia. Otros ejemplos de variables
son: el rendimiento de cierta especie de semilla, la eficacia de un procedimiento de construccion, el
tiempo que tarda en manifestarse una enfermedad y otros. En todos los casos se producen variaciones.
Las variables adquieren valor para la investigacion cientifica cuando llegan a relacionarse con otras
variables, es decir, si forman parte de una hip6tesis o una teoria. En este caso, se les suele denominar
constructos o construcciones hipotéticas. (Hernandez Sampieri et al., 2014, p.105)

Ahora se hara hincapié en las variables dependientes y las dimensiones de estas, las cuales
representan la base de la toda la investigacion realizada, esto con el objetivo de deducir la variable
dependiente y sus resultados, en otras palabra y mayormente conocida como la TIR. La tasa interna
de retorno (TIR) representa la rentabilidad de los fondos que permanecen en el negocio. Para
cualquier negocio o empresa la inversion que muestra la TIR es la tasa del interés que el capital
genera y se mantiene invertido en el negocio. Y para una empresa de financiacion la TIR representa

la tasa del interés que se debe pagar por el saldo de la deuda (Buenaventura, 2016).

Valor presente neto (VPN) es un indicador que se constituye en el indicador riqueza, desde
el punto de vista financiero, en cualquier negocio. Por tal razon se establece como el factor clave
de medicidn financiera para tomar una decision de inversion y financiacion. EI VPN representa el
aumento de riqueza medido en el valor del dinero actual. Procedimentalmente el VPN se obtiene
trasladando todos los flujos de fondos estimados del negocio al momento cero (actual) descontados
con la tasa de oportunidad deuda. Si el calculo del VPN resulta positivo significa que se genera
riqueza o valor con la aceptacion del negocio, si el VPN es negativo significa que se pierde riqueza
con la aceptacion del negocio, en otras palabras nos interpreta la factibilidad de un negocio
(Buenaventura, 2016, p.158).
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Variable Variable Dimensiones
Dependiente Independiente

Producto

Indice de

Mercado

Promocion

Rentabilidad

Tasa Interna de
Retorno

;

Financiero

Costo de Capital

Plan de Inversion
Periodo de
Recuperacion

Figura 10. Diagrama de variables.

En la figura 10, se esquematiza la relacion que existe entre las variables independientes y la
variable dependiente, asi mismo se detallan las dimensiones que se tomaron en cuenta para cada

una de las variables independientes.
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Para poder determinar o calcular la rentabilidad del proyecto, desde el punto de vista

financiero, se identifico la dimensidn, el indicador y la interpretacion de la variable dependiente,

de la manera siguiente:

Tabla 2. Operacionalizacion de variable dependiente

t
b=
o W
e
==
%:LIJ

o
> W

a)

TIR

DEFINICION

CONCEPTUAL

"La tasa interna
de retorno (TIR)
representa la
rentabilidad de
los fondos que
permanecen en
el negocio"
(Buenaventura,
2016).

OPERACIONAL

Descuenta el
valor de los
futuros ingresos
netos esperados,
igualandolos al
valor inicial de la
inversion.

DIMENSION

Flujos
de
Cajas
Netos

INDICADOR

Porcentaje
de
Retorno

PREGUNTAS

¢Es factible o
no abrir una
empresa que
provea los
servicios de
implementacion
de soluciones
inteligentes
para el hogar en
San Pedro Sula,
2018?

RESPUESTAS

Flujo
de
Caja

ESCALA

Razén

INSTRUMENTO

Cuantitativa
Continua

En la tabla 2, se definié la operacionalizacién de la variable dependiente, es decir, se

determind la manera en que esta variable se pretender medir y los instrumentos a utilizar para poder

comprobar dichos calculos.

Con este mismo sentido de medicion e interpretacion, se definio la operacionalizacion de la

variable de mercado, teniendo como resultado la tabla siguiente:
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Tabla 3. Operacionalizacion de variable independiente — Mercado

0]
=
wz
)
¥
<9
> A
Z

Mercado

DEFINICION

CONCEPTUAL

La investigacion
de mercados es la
funcion que
vincula a
consumidores,
clientes y pablico
con el
mercadélogo,
mediante
informacioén que
sirve para
identificar y
definir las
oportunidades y
problemas de
marketing, (...).
Enla
investigacion de
mercados se
especifica la
informacion que
se requiere para
abordar estos
temas, se disefia
el método para
reunir datos, se
maneja y pone en
préactica el
proceso de
acopio de estos,
se analizan los
resultados y se
comunican los
hallazgos y sus
implicaciones.
(Malhotra, 2004)

OPERACIONAL

Anélisis de Oferta,
Demanda y Perfil
del consumidor de
los servicios de
implementacion de
soluciones
inteligentes para el
hogar en San Pedro
Sula.

DIMENSION

Producto

INDICADOR

PREGUNTAS

RESPUESTAS

ESCALA

INSTRUMENTO

Femenino EXR-
Género g 3
Masculino Z| 4
menor a 25 afios
25 - 35 afos T | S
= £ 8
Rango de edad | 36 - 45 afios E|3
46 - 55 afios Z| @
mayor a 55 afios
SPS - Zona Nor-Este
SPS - Zona Nor - Oeste
SPS - Zona Sur - Este — | =
° Zona de SPS - Zona Sur - Oeste é %
% residencia | Choloma S ugJ
=3 Villanueva
§ Lima/ El Progreso
Otra
Menor a Lps 15,000
Lps 15,000 - Lps 25,000 | g
=
Rango Salarial | Lps 26,000 - Lps 35,000 E S
c
Lps 36,000 - Lps 45,000 Z|uW
Mayor a Lps 46,000
¢(Cuentaensu |Sj |«
domicilio con 2| g
conexion a €| 3
(=} =
Internet de Z |
banda ancha? | No
= 4Qué tan Definitivamente No -
3 v
S5 familiarle | probaplemente No 2
S5 resulta el 4| g
‘g -§ concepto de | Indeciso S| 3
'S & | SmartHomeso - 2| g
= Hogares Probablemente Si E
o i ?
Inteligentes? Definitivamente Si
Asistente de voz
Bombillo Smart
) . Termostato Smart
¢Posee algin . -
° tipo de Cémara de seguridad Smart =| =
3 dispositivo | Tomacorriente Smart 2 g
5 inteligente? p S| 2
[«] =
o (Seleccione los Llavin Smart Z | W
que apliquen) | Sensores Smart para
puertas/ventanas
Interruptor Smart
Ninguno
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Continuacién de la tabla 3

VARIABLE

E

=
Z
1]
o
Z
L
o
(1]
o
Z

DEFINICION

CONCEPTUAL

OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADOR

Consumo

0 ) 2
< < =
E = < i
zZ %] .|
w < =
>
G} = [9) )
Ll N n 14
o i o =
[a 14 Z
Definitivamente No =
Q
=
¢Estaria dispuesto Probablemente No i %
aadquirirun | Indeciso 3 3
i ? < <=
Asistente de voz? | propablemente Si 8 w
72}
Definitivamente Si v
Definitivamente No ©
(<]
4
¢Estarfa dispuesto Probablemente No i %
a adquirir un Indeciso 3 3
i 2 N < =
Bombillo Smart: Probablemente Si IS w
(2]
Definitivamente Si -
Definitivamente No =
(<]
¢Estaria dispuesto | Probablemente No E <
a adquirir un - © 8
Termostato Indeciso = 3
Smart? Probablemente Si < w
(2]
Definitivamente Si -
Definitivamente No =
Q
¢(Estarfa dispuesto | Probablemente No f <
aadquiriruna |- 2 8
Céamara de = 2
seguridad Smart? | Probablemente Si S w
(2]
Definitivamente Si -
Definitivamente No ©
[
¢(Estaria dispuesto | Probablemente No f <
aadquirirun - e 2 g
Tomacorriente © e
Smart? Probablemente Si S w
(2]
Definitivamente Si -
Definitivamente No =
(<]
4
¢Estarfa dispuesto Probablemente No i %
a adquirir un Indeciso 3 3
i ? - = S
Llavin Smart: Probablemente Si IS w
o)
Definitivamente Si -
Definitivamente No
©
éEstan'a dispuesto Probablemente No E .
a adquirir Indeciso 3 3
Sensores Smart - 3 3
para Probablemente Si = 5
puertas/ventanas? E
Definitivamente Si
Definitivamente No =
Q
4
¢Estaria dispuesto Probablemente No 3 %
a adquirir un Indeciso 3 3
? - e <
Interruptor Smart’ Probablemente Si S w
72}
Ll

Definitivamente Si
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Continuacion de la tabla 3

W
-
@
<
o
<
>

INDEPENDIENTE

DEFINICION

CONCEPTUAL OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADOR

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Definitivamente No

ESCALA

INSTRUMENTO

Definitivamente Si

;Qué tan <
atractivo le Probablemente No E P
resulta el aspecto - © 8
" P Indeciso =
Comodidad" de = | 2
vivir en una casa | Probablemente Si g w
inteligente? — - i
Definitivamente Si
) Definitivamente No
(Que tan 5
atractivo le Probablemente No é P
resulta el aspecto [ = 2 8
"Seguridad" de © e
vivir en una casa | Probablemente Si 8 w
) inteligente? — - i
S Definitivamente Si
(2]
c . .
8 cQué tan Definitivamente No -
i (5]
atractivole | propaplemente No = -
resulta el aspecto - 3
"Ahorro de Indeciso 3 3
Energia” de vivir - = 5
en una casa Probablemente Si Ej:
inteligente? Definitivamente Si
) Definitivamente No
¢ Qué tan =
atractivo le Probablemente No E P
resulta el aspecto . © 3
" -7~~~ | Indeciso k= 3
'Automatizacion < 5]
" de vivirenuna | probablemente Si 8 w
casa inteligente? — - w
Definitivamente Si
. .| Definitivamente No
¢ Qué le detendria
de convertir su =
- - Pr lemente N e
residencia en una obablemente No ﬁ o
casa inteligente? . © 3
Py Indeciso © 3
[No sé dénde e e
irir . < w
adqu Probablemente Si ]
productos I
inteligentes] Definitivamente Si
5 Definitivamente No -
o 7 ’ =
s ¢Qué le detendria | propahlemente No 2 <
B de convertir su | 3
= residencia en una | Indeciso 5 3
casa inteligente? - = S
[Precio] Probablemente Si E
Definitivamente Si
) _ | Definitivamente No
¢ Qué le detendria g
de convertir su Probablemente No i o
residencia en una - ® @
. Indeciso 3
casa inteligente? = | 2
[Noveoel Probablemente Si g w
beneficio] w
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Continuacion de la tabla 3

W
-
@
<
o
<
>

INDEPENDIENTE

DEFINICION

CONCEPTUAL OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADOR

PREGUNTAS

Asumiendo que

RESPUESTAS

Definitivamente No

ESCALA

INSTRUMENTO

el precio le
pareciese
razonable,
© ¢(Estaria Probablemente No
g dispuesto a £
o ili X
8 u’gll _|zardlos =5 s
@ servicios de una . @ @
° Indeciso 3
s empresa que ; 2
G provea e instale 8 w
2 dispositivos w
= inteligentes | Probablemente Si
para el hogar
segun los
horarlo_s de_su Definitivamente Si
conveniencia?
Amazon Echo
©
oo o — «
% ¢Qué tipo de | G0ogle Home 5 g
5 asistente de voz | Apple HomePod IS 3
2 S
15 preferiria? Ninguno 3 T
[
Otro
¢De que Definitivamente No
manera le 5
gustaria Probablemente No é e
enterarse sobre [ -~ 2 8
productos < 2
inteligentes? | Probablemente Si 8 w
[Tiendas de . - w
Tecnologia] Definitivamente Si
¢De qué Definitivamente No
manera le g
gustaria Probablemente No f o
enterarse sobre [\ . 2 g
productos < 2
c . - -_—
S inteligentes? : S w
S L Probablemente Si b
§ [Sitio Web del I
5 Fabricante] | pefinitivamente Si
Promocién €
g ¢De qué Definitivamente No
© manera le =
o . ]
2 qustaria Probablemente No f 9
s enterarse sobre || P 3
ndeciso S 3
productos < e
H H 5 ) < L
inteligentes? | pyopaplemente Si 3
[Redes w
Sociales] Definitivamente Si
. Definitivamente No
¢De qué =
manerale | probablemente No i) .
gustaria - a
enterarse sobre | Indeciso 3 3
productos - = S
inteligentes? | Probablemente Si E
[Periddico]

Definitivamente Si
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Continuacién de la tabla 3

W
-
@
<
o
<
>

INDEPENDIENTE

DEFINICION

CONCEPTUAL

OPERACIONAL

DIMENSION

INDICADOR

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Definitivamente No

ESCALA

INSTRUMENTO

¢De qué manera <
le gustaria Probablemente No f I
enterarse sobre - © 3
productos Indeciso E é
inteligentes? | Probablemente Si § w
[Volantes] Definitivamente Si u
¢De qué manera Definitivamente No =
(<]
le gustaria Probablemente No E I
enterarse sobre Indeciso P g
productos < 2
inteligentes? [e- | Probablemente Si § w
mail] Definitivamente Si -
Definitivamente No =
(¢}
¢Qué método de | Probablemente No E I
pago prefiere? - © 8
[Tarjeta de Indeciso -g §
Crédito] Probablemente Si 3 w
(%]
Definitivamente Si -
Definitivamente No =
Q
¢ Qué método de | Probablemente No f <
pago prefiere? - © 8
° [Transferencia Indeciso E §
=y Electrénica] Probablemente Si S w
o (%]
. 2 Definitivamente Si -
Precio ° —
g Definitivamente No ©
= Q
D i~
s +Qué método de Probablemente No = %
pago prefiere? | Indeciso 3 3
o] =
[Cheques] Probablemente Si IS w
(%]
Definitivamente Si -
Definitivamente No =
(<]
X
+Qué método de Probablemente No = %
pago prefiere? | Indeciso 3 3
g < <
[Efectivo] Probablemente Si < w
o)
Definitivamente Si -
¢(Estarfa usted | Definitivamente No
dispuesto a que
le visite en su
casa un experto | Probablemente No e
° para hacer un e -
£ estudio gratuito, 4 g
Plaza 3 con el objetivo | Indeciso 3 3
8 de hacerle = S
recomendaciones E

de soluciones
para hogares
inteligentes a su
medida?

Probablemente Si

Definitivamente Si
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Tabla 4. Operacionalizacién de variable independiente - Técnico

Ll
E DEFINICION % 0 o
pd z @ =
5 L O O ,f |<£ < Z
< < w < p=
<= Z PS) 2 ) )
o W w = O} o = 4
> A CONCEPTUAL OPERACIONAL a =z g = (%
b4 - o z
Ubicacion
“Investigacion que Geogréfica NA N/A N/A | N/A NA
consta de
determinacion del : Equipoy .
P Equipoy - Entrevista
. L . h N/A N/A N/A
t?amn?: odgfetrlmionggicl’; Provee informacion | Herramientas ?;;ir:rlf dn;:\s / / / a expertos
P e lalocalizacion | Pare cuantificar e -
Técnico | optima de la planta monto de las Cantidad de
P ingenierl’apdel ' | inversiones y de los Recurso Personfls P! A A A Entrevista
i6 u emplear Vi
proyecto y analisis costgzrc:ie ngﬁfer: M Humano : ) a expertos
organizativo, : Competencias | A NA | NA
administrativo y requeridas
legal” (Baca Urbina, .
Gastos de Entrevista
2013, p.6). L
p.6) Marco Legal | - "Ci oo | NIA N/A | NIA | expertos

Tabla 5. Operacionalizacién de variable independiente — Financiero

w
E - O
DEFINICION = x ) N =
zZ
g S 9 =S5 < g
(ad] [a) [72) o = (9p) -
< = Z < S Ll < >
T W o ) 0 z | 9 =
o fa) |
g T CONCEPTUAL OPERACIONAL z z @ g %
Z » < & Z
Margende | /A | na |NWA| NA
I'ndice de Utilidad
“Ordenamiento y Rentabilidad e
sistematizacion Rendimiento | /A | nja [NA| NIA
de la sobre Inversion
informacion de Valor Actual
4 VAN <1 N/A N/A | N/A N/A
caracter Elaboracién de Neto
monetario y estudio financiero
elaboracién de I Tasa Interna | TIR > Costo de
Financiero los cuadros Cogei:a:)rgjiﬁg;l?ade de Retorno Capital N/A N/A |N/A| N/A
analiticos que | - ¢, ipilidad del ,
sirven de base c Costo de Tasa de Interés
ara la negocio. . por N/A N/A N/A N/A
para 1a Capital ] L
evaluacion financiamiento
econdmica” Plan de
(Baca Urbina, Inversion Cotizaciones N/A N/A | N/A N/A
2013, p.7).
RPerlodo de Periodo en N/A NA |NA N/A
ecuperacion Anos
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3.1.3 HIPOTESIS

La investigacion es una serie de procedimientos sistematicos, criticos y empiricos que se
aplican al estudio de un fendmeno o problema. Existen métodos cuantitativos, cualitativos y
mixtos, en los métodos mixtos, las hipotesis se incluyen “en y para” la fase cuantitativa, cuando
por medio del estudio se pretender algin fin confirmatorio o probatorio; y son el producto de la
fase cualitativo. Entonces se puede tener hipotesis predeterminadas derivadas del planteamiento
del problema, hipotesis emergentes durante el proceso de investigacion e hipotesis derivadas de

resultados cualitativos, cuantitativos o de la mezcla (Hernandez Sampieri et al., 2014).

En las hipotesis de esta investigacion se definiran dos, la hip6tesis de investigacion (Hi) y la

hipétesis nula (Ho).

Hi: La hipdtesis de la investigacion, es el estudio de prefactibilidad de una empresa de
servicios de implementacion de soluciones inteligentes para el hogar, que resulte ser rentable con

un valor mayor que el porcentaje del costo capital de la TIR.

Ho: La hipoétesis nula, es el estudio de prefactibilidad de una empresa de servicios de
implementacién de soluciones inteligentes para el hogar, que no resulte ser rentable con un valor

igual o menor que el porcentaje del costo capital de la TIR.

3.2 ENFOQUE Y METODOS

Para el desarrollo de esta investigacion se utilizdé un enfoque mixto para obtener un mejor
aprovechamiento de los beneficios propuestos por los métodos cualitativo y cuantitativo
combinando sus fortalezas para obtener resultados mas completos.

“La meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la investigacion cuantitativa ni a la
investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de ambos tipos de indagacion, combinandolas y
tratando de minimizar sus debilidades potenciales” (Hernandez Sampieri et al., 2014).

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su
integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacion recabada
(metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fenémeno bajo estudio. (Hernandez Sampieri
etal., 2014)
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El disefio utilizado durante la investigacion es No Experimental ya que no se tuvo ningun

control sobre las variables independientes, sino que se limité a la observacion de los hechos dados.

Podria definirse como la investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es
decir, se trata de estudios en los que no hacemos variar en forma intencional las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que hacemos en la investigacion no es
observar fenémenos tal como se dan en su contexto natural, para analizarlos (The SAGE Glossary of
the Social and Behavioral Sciences, 2009b). En un experimento, el investigador prepara
deliberadamente una situacion a la que son expuestos varios casos o individuos. Esta situacion
consiste en recibir un tratamiento, una condicién o un estimulo en determinadas circunstancias, para
después evaluar los efectos de la exposicion o aplicacion de dicho tratamiento o tal condicion. Por
decirlo de alguna manera, en un experimento se “construye” una realidad. (Hernandez Sampieri et al.,
2014)

A la vez, el estudio realizado es de tipo transversal ya que recopila datos en un momento
unico y el alcance de la investigacion es descriptivo ya que se buscé explicar las caracteristicas,
perfiles y preferencias de una poblacion a través de una muestra con el objetivo de sustentar o
descartar las hipotesis.

Los disefios de investigacion transeccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un
tiempo unico (Liu, 2008 y Tucker, 2004). Su proposito es describir variables y analizar su incidencia
e interrelacion en un momento dado. Es como “tomar una fotografia” de algo que sucede. (Hernandez
Sampieri et al., 2014)

Con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un
analisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacién de manera independiente o
conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su objetivo no es indicar
cdmo se relacionan éstas. (Hernandez Sampieri et al., 2014)

El tipo de muestra utilizada para las encuestas fue probabilistico, ya que todos los miembros
de la poblacion tuvieron las mismas probabilidades de ser seleccionados al azar. Las entrevistas
utilizadas para soportar el método cualitativo fueron dirigidas o no probabilisticas, ya que se

selecciond a ciertos individuos de manera puntual para participar en el desarrollo de estas.

En las muestras probabilisticas, todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad de
ser escogidos para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacion y el tamafio
de la muestra, y por medio de una seleccidn aleatoria 0 mecanica de las unidades de muestreo/analisis.
(Herndndez Sampieri et al., 2014)
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MERCADO FINANCIERO TECNICO

Figura 11. Esquema del enfoque aplicado a la investigacion.

Con base a la figura 11, en esta investigacion se definié un enfoque mixto, queriendo de esta
forma aprovechar y obtener beneficios de los métodos cualitativos como cuantitativos, debido a la

naturaleza de esta.

3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

Hernandez Sampieri et al., (2014) refieren que el disefio de la investigacion es el plan o
estrategia que se desarrolla para poder obtener informacion necesaria que la investigacion requiere,
el cual usa la recoleccidon de datos para probar la hipétesis, con base a la medicion numérica y
mediante un analisis estadistico, de esta forma se pueden establecer patrones de comportamiento y
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probar teorias. Tomando en consideracion estos aspectos, se elabord una estrategia de desarrollo
de la investigacion de la parte cualitativa mediante la elaboracion de una encuesta.

Se puede definir la encuesta como una técnica que utiliza un conjunto de procedimientos
estandarizados de investigacion mediante los cuales se recoge y analiza una serie de datos de una
muestra de casos representativa de una poblacién o universo mas amplio, del que se pretende explorar,
describir, predecir y/o explicar una serie de caracteristicas. (Anguita et al., 2003)

3.3.1 POBLACION Y MUESTRA

Con las encuestas se obtiene informacion de una poblacion ya definida, para fines del estudio
o la investigacion. Las encuestas a diferencias de otros disefios como estudios de casos, se recopila
informacion de individuos sin estratificarlos a priori, dependiendo de la presencia o ausencia de
variables de resultado que se deseen estudiar. Poblacion se define como base del estudio aquella a
la que el estudio hace referencia. En la mayoria de los casos las encuestas transversales no recopilan
los datos de todos los individuos que pertenecen a la poblacién, sino que se hace sobre un
seleccionado grupo de estos, llamado muestra. Para poder realizar las encuestas es necesario definir
la cantidad de observacion del estudio o la investigacion, esto significa que se define la unidad
béasica sobre la cual se extraera la informacion, como por ejemplo, que individuos, familias, hogares

0 escuelas (Hernandez, 2006).

Las muestras se pueden definir como muestras probabilisticas o no probabilisticas.

Hernandez Sampieri et al. (2014) afirman que:

En las muestras probabilisticas, todos los elementos de la poblacion tienen la misma
posibilidad de ser escogidos para la muestra y se obtienen definiendo las caracteristicas de la
poblacion y el tamafio de la muestra, y por medio de una seleccidn aleatoria 0 mecénica de las
unidades de muestreo/analisis. En las muestras no probabilisticas, la eleccién de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion
0 los propositos del investigador (Johnson, 2014, Hernandez Sampieri et al., 2013 y Battaglia,
2008b). Aqui el procedimiento no es mecénico ni se basa en formulas de probabilidad, sino que
depende del proceso de toma de decisiones de un investigador o de un grupo de investigadores v,

desde luego, las muestras seleccionadas obedecen a otros criterios de investigacion. (p.175-176)
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Para el desarrollo de esta investigacion, se calculara el tamafio de la muestra probabilistica,

que se desarrollara con la ecuacion siguiente:

ZZ*N*P*Q
"~ E2(N-1)+2Z2+PxQ

n 1)

Donde:

n = tamafo de la muestra

Z = margen de seguridad (95%)

N = poblacién total

P = probabilidad que se realice el evento

Q = probabilidad que no se realice el evento

E = error permitido (5%)

n = 384

El célculo realizado, se tomé para una poblacion de 188,352 habitantes de San Pedro Sula
gue son econdémicamente activos y viven dentro del area urbana en una casa o apartamento, lo cual
requiere un total de 384 encuestas, esto para poder contar con resultados representativos y poder
responder a las interrogantes de la investigacion (INE, 2016).
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Figura 12. Consulta de datos del censo de poblacion y vivienda del afio 2013.

Fuente: (INE, 2016).

La figura 12, muestra los parametros ingresados en el sitio web de consultas del instituto
nacional de estadistica sobre datos del censo de poblacion y vivienda, se observa que la consulta
fue realizada por poblacion censada econdmicamente activa en el area urbana desplegada por
municipio en el departamento de Cortés cruzada con los datos del censo de tipo de vivienda.

CEPAL/CELADE Redatam+SP 07/30/2018
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Crosstab
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Desocupados 5,048 513 402 013 50 17 - - 1 - - 5 6158
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Figura 13. Presentacion de datos como resultado de la consulta realizada en el INE.

Fuente: (INE, 2016).
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En la figura 13, se puede observar que, para el municipio de San Pedro Sula, de un total de
529,350 personas que viven en el area urbana, 188,352 (la suma de quienes viven en casa
independiente y apartamento) estan ocupadas, lo que equivale a un 35.58%, fue este dato el que se

consider6 como poblacion para obtener la muestra de la investigacion.

3.3.2 UNIDAD DE ANALISIS

Para seleccionar una muestra, se debe definir la unidad de analisis (individuos, periodicos,
organizaciones, comunidades, etc.). Una vez definida la unidad de analisis se delimita la poblacion

(Hernandez Sampieri et al., 2014).

Tabla 6. Unidad de analisis

CARACTERISTICAS UNIDAD DE ANALISIS
Género Indistinto
Lugar de residencia San Pedro Sula
Edad Mayor de 25 afios
Ingresos mensuales Mayores a Lps. 15,000.00
Conexion a Internet de banda ancha Si

La tabla 6, define las caracteristicas de la unidad de analisis que se tomé en cuenta para la
seleccion de la muestra de la poblacion durante la presente investigacion. Es requerido que las
respuestas consideradas sean las de lugar de residencia en San Pedro Sula, ya que se determind esta
ciudad en la macro localizacion del lugar de accién de la empresa, las personas mayores de 25 afios
se considera que ya posee 0 renta una casa en la cual puede decidir si hacer algun tipo de inversion
y dado que el concepto de hogares conectados depende en su totalidad de una conexion de banda

ancha entonces se aplico este filtro en las encuestas.

3.3.3 UNIDAD DE RESPUESTA

La unidad de respuesta esta conformada por el porcentaje de los potenciales clientes que
demandaran los servicios de una empresa que provea soluciones inteligentes para el hogar en San
Pedro Sula.
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3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

Como parte del contexto metodologico para esta investigacion, es necesario definir o
establecer el método o métodos, técnicas y procedimientos que facilitaran la recoleccion de

informacion necesaria para la investigacion.

341 INSTRUMENTOS

Los instrumentos de investigacion son el medio de apoyo para poder obtener datos relevantes
que permitan la evaluacién de las variables de estudio, esto genera criterios que se pueden agrupar

por unidades de analisis en la investigacion.

3.4.2 TIPOS DE INSTRUMENTOS

Los instrumentos utilizados para obtener informacion relevante en esta investigacion son las
encuestas y entrevistas. Las entrevistas, son conversaciones, que en la mayoria de los casos es cara,
pero también pueden ser por teléfono, en la entrevista se realizan una serie de preguntas abiertas
sobre un tema en particular, lo que permite poder conocer el punto de vista de las personas
involucradas. Las encuestas, son una serie de preguntas sobre una tematica, que se aplican a un
grupo seleccionado de personas, a diferencias de las entrevistas, las encuestas pueden ser llenadas
de forma andnima, pero en las entrevistas se debe conocer el nombre del informante. Pero para que
una persona pueda llenar una encuesta, debe ser capaz de comprender el vocabulario utilizado en
la encuesta. Las encuestas se pueden aplicar de manera presencial, por teléfono, via correo
electronico, por medio de formularios web, entre otros. Las encuestas también ayudan a medir el
nivel de informacion que tiene la muestra encuestada sobre el tema de investigacion (Hernandez,
2006).

Las encuestas transversales son un disefio de investigacion ampliamente utilizado. Entre sus ventajas
podemos mencionar su bajo costo y rapidez, ya que no requieren del seguimiento de los sujetos de
estudio. Este disefio permite explorar multiples exposiciones y efectos, generar hipotesis y datos Gtiles
para la planeacién y gerencia de los servicios de salud, asi como realizar mediciones de carga de la
enfermedad. (Herndndez, 2006, p.455)
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Cuando ya se obtengan los resultados de la entrevista y encuestas, se procede a realizar el
analisis y estudio de prefactibilidad, los cuales se deben analizar con base a los estudios de las tres
variables independientes, mercado, técnico y financiero. En el estudio de mercado, se determina si
existe o no demanda que justifique la puesta en marcha o apertura de un negocio en un periodo de
tiempo. El estudio técnico, tiene como objetivo facilitar la informacion sobre inversiones y costos
de operacién, para la apertura de un negocio. En el estudio financiero, se sistematiza la informacion
monetaria que involucra las etapas del estudio de mercado y el estudio técnico, en este estudio se

analiza si el proyecto es rentable.

3.5 FUENTES DE INFORMACION

Cruz del Castillo, Olivares Orozco, & Gonzalez Garcia (2014) afirman:

Las fuentes de informacion son todos los documentos que difunden los conocimientos propios de un
area. Cada uno de estos documentos da origen a las fuentes primarias de informacion y éstos, a su
vez, dan lugar a otros que conforman las fuentes secundarias y terciarias. Fuentes primarias: Exponen
por primera vez descubrimientos cientificos, observaciones y datos originales. Los datos que
proporcionan son de primera mano. Fuentes secundarias: Son documentos que compilan y resefian la
informacién publicada en las fuentes primarias. Retoman los documentos primarios u originales.
Proporcionan una sintesis de la informacion que existe en los documentos primarios sobre temas de
interés; ademas, se utilizan para remitir a los usuarios a documentos cuyos contenidos puedan ayudar
a solucionar sus necesidades de informacion. (p.111-112)

Entre las fuentes de informacién primarias utilizadas en esta investigacion son:

1) Libros

2) Entrevistas

3) Encuestas

4) Atrticulos cientificos

5) Reportes de investigacion

3.6 LIMITANTES DEL ESTUDIO

Las limitantes de la investigacién son todas las situaciones que impiden obtener la
informacion adecuada para poder dar forma a la metodologia. Para esta investigacion se

encontraron las limitantes o restricciones siguientes:
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1) Ladisposicion en brindar informacion de las personas a encuestar.

2) Falta de informacion, debido a que no existen estudios previos en Honduras sobre el rubro de
hogares inteligentes en el pais, y las empresas que actualmente ofrecen este tipo de productos
0 servicios no se encuentran en un listado oficial en la Camara de Comercio e Industrias de

Cortés (CCIC).
3) El tiempo para aplicar las encuestas a la muestra seleccionada en San Pedro Sula.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En los capitulos previos se definieron los antecedentes y planteamiento del problema como
bases para la presente investigacion; se expusieron el marco teérico y metodologia de investigacion
a utilizar, fue en esta donde se calcul6 la poblacion y muestra a fin de definir una unidad de analisis
la cual fue objeto de estudio. En el presente capitulo se detallan los resultados obtenidos en la
investigacion a través del instrumento aplicado a una muestra seleccionada de manera aleatoria con
el fin generar suficiente informacion que pudiera alimentar los estudios de mercado, técnico y
financiero los cuales llevaran a responder las preguntas de investigacion y comprobar las hipétesis

planteadas inicialmente.

4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Actualmente no se conoce en San Pedro Sula una empresa que provea los servicios de
convertir residencias convencionales en hogares automatizados de una manera tan personalizada
como se pretende en la propuesta de esta investigacion. Las pocas opciones que existen en el
mercado son plataformas cerradas y poco comerciales de marcas que originalmente se dedican a
soluciones industriales que ahora han creado una linea para el hogar. Esta investigacion permitio
conocer las preferencias de los clientes para poder ofrecer los productos y servicios que mayor
aceptacion tienen en el mercado. EI concepto del negocio no estd limitado solo en vender los
dispositivos inteligentes para el hogar, sino también en ofrecer soluciones flexibles y practicas a
necesidades reales de los potenciales clientes, combinando una gama de dispositivos inteligentes
de diferentes plataformas explotando las mejores caracteristicas de estas para generar valor a los
consumidores. Las diferentes marcas y lineas se pueden combinar para cubrir necesidades en las
principales areas que los clientes definen de mayor importancia durante la investigacion como ser
ahorro de energia, seguridad, comodidad y automatizacion, se pretende ofrecer a los clientes
paquetes estandar orientados a cubrir puntos basicos como por ejemplo iluminacion con el objetivo
de crear la necesidad en los clientes segun vayan conociendo las bondades que la tecnologia ofrece
para facilitar la vida cotidiana, y lograr que estos clientes se conviertan en consumidores de
soluciones disefiadas a la medida. Estas ultimas se ofreceran a partir de un estudio realizado por

expertos que visiten directamente las residencias de los clientes, permitiendo obtener la
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informacion que sustente crear un disefio personalizado segun cada residencia a la par de una
cotizacion con oferta de servicios.

80.91%
80.35%
78.38%
COMODIDAD SEGURIDAD AHORRO DE AUTOMATIZACION
ENERGIA

Figura 14. Valoracion del atractivo de los aspectos de vivir en una casa inteligente.

Se determinaron cuatro areas donde las soluciones inteligentes para el hogar pueden aportar
valor a los duefios de casas, estas son: Comodidad, seguridad, ahorro de energia y automatizacion,
se les pidi6 a los encuestados que valoraran las 4 y se determiné que todas estan por encima del
75% de aceptacion, sobresaliendo los aspectos seguridad y ahorro de energia, esto permitira ofrecer

soluciones centrados a cubrir esas preferencias ya sea individual o de manera combinada.
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*  Control via Wifi
desde Smartphones,
tablets y asistente de
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*  Notifiaciones en tiempo real
| na rt H ome +  Control de dispositivos desde cualquier
parte del mundo

Figura 15. Concepto de smart home.

Para aprovechar al maximo los beneficios de un smart home y obtener el valor por el cual se
estd pagando, es necesario que todos los dispositivos que se han incluido en la vivienda estén
integrados entre si y puedan interactuar entre ellos, cada dispositivo en si mismo ofrece un valor
para lo cual ha sido disefiado, no todos aplican para todas las personas y su modo de vida, por
ejemplo, el control automatizado de una cochera puede resultar totalmente innecesario para alguien

que no posee un vehiculo.

La figura 15, muestra las areas que se pretende cubrir con los dispositivos inteligentes que se
ofreceran a los clientes: Camaras de seguridad que pueden ser monitoreadas desde un smartphone,
tomacorrientes empotrados en la pared y a la vez conectados a la internet para control de encendido
y apagado y monitoreo de consumo energético; con los smart plugs es posible controlar el
encendido de y apagado de cualquier electrodoméstico como por ejemplo ventiladores o cafeteras;
luces controladas desde el smartphone, control de voz via un asistente de voz o configuradas para
encenderse y apagarse segun la salida y puesta del sol a través de un servicio de internet. Llavines
que se pueden abrir y cerrar desde un smartphone y que envian notificaciones en tiempo real y
sensores de movimiento o de apertura de puertas que envian una notificacién movil o activan una

alarma segun sea el caso que se les indique.
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La ventaja de las casas conectadas o smart sobre el cldsico control por domdtica es que en

esta ultima los sensores y actuadores debian utilizarse especificamente para la aplicacion para la

cual fueron disefiados y a veces construidos por el mismo disefiador, el control podia ser via radio

frecuencia, bluetooth o wifi pero para hacerlo via internet los equipos a involucrar se

incrementaban y a la vez el costo de la solucion, por muy beneficioso que suene el concepto de

domotica su falta de flexibilidad y altos costos hicieron que no resultara atractivo para los

consumidores.

Diseio

e |dentificar una solucién ala
medida del cliente.

*Que dispositivos se pueden
automatizar.

*Tipo de iluminacién conveniente
y cantidad de bombillos y
switches.

eLuces interiores y exteriores.
*Puntos de camaras de seguridad
e Cobertura Wifi

ePuertas y ventanas a monitorear

eLlavines a reemplazar por smart
looks

Instalacion y Configuracion de

Dispositivos

eReemplazo de llavines

eReemplazo de bombillos

eReemplazo de Switches

e|nstalacion de sensores en puertas y ventanas

e |nstalacion de cdmaras

eCrear rutinas personalizadas por el cliente. Eje:
horario de recepcion de notificacion de apertura de
puertas, comandos de voz, segmentacion de
habitaciones.

eIntegracion de todos los dispositivos a la red casera

e |nstalacion y configuracion de aplicaciones moviles
en dispositivos del cliente

Soporte Técnico

*Reemplazo de equipo dafiado
bajo garantia

*Modificaciones en
configuracion de dispositivos,
eje: Horarios de alertas,
mensajes de notificacion,
movimientos de dispositivos
dentro de la vivienda, etc.

eIntegracion de nuevos
dispositivos como Teléfonos y
tablets.

Figura 16. Descripcion de los tres componentes de servicio que se pretende ofrecer.

Los expertos en soluciones inteligentes realizaran tanto las instalaciones fisicas

correspondientes de los dispositivos como las configuraciones necesarias segun las necesidades del

cliente que le permitan interactuar mejor con la tecnologia. La figura 16, resume algunas de esas

actividades.
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Figura 17. Dispositivos incluidos en uno de los paquetes estdndar (paquete # 3).

La figura 17, muestra en detalle los dispositivos del paquete estdndar (paquete # 3) més
completo que se pretende ofrecer, se considera que este cubre los cuatro beneficios que ofrecen los

smart homes: seguridad, control, automatizacion y comodidad.

Estos paquetes son solo una base para facilitar a los clientes una experiencia inicial con la
que puedan interactuar, adicional a estos el cliente podra personalizar su solucién con otros
dispositivos no incluidos aqui pero que se venderan por separado en base a recomendaciones de

los expertos e informacion obtenida del estudio inicial.

Los paquetes que se han definido como oferta base del negocio estan caracterizados por
incluir dispositivos que se pueden adaptar a cualquier casa o departamento, son estandar en sentido
que funcionan sobre el internet residencial con el que cuenta un ciudadano comun y no necesitan
una tecnologia especial ni de equipos intermediarios, también han sido seleccionado de los
fabricantes mas reconocidos y mejor posicionados en el &mbito de las tecnologias de hogares
inteligentes como por ejemplo Lifx y Amazon. A continuacion, se describe en detalle las
funcionalidades y beneficios que ofrece cada uno de los dispositivos del paquete # 3:
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Figura 18. Control de luces Lifx color.

Fuente: (Lifi Labs, Inc., 2018).

Encender y apagar las luces con el movimiento de un dedo no es nada nuevo, pero
controlarlos todos a la vez bajo un patron establecido si lo es, los bombillos Lifx no son simples
luces que se encienden y apagan, estas permiten conjugar colores e intensidades para crear un

ambiente para cada ocasion.

La figura 18, muestra el panel de control de la aplicacion moévil de Lifx donde se pueden
observar las luces nombradas segun la habitacion de la vivienda donde han sido instaladas, estas
se pueden agrupar a la vez en segmentos como “Apartamento” o “Exteriores” por mencionar un

ejemplo, y permitir que sean controladas por grupos.

También se puede observar la variada gama de colores en que se pueden fijar para crear
ambientaciones. Cada bombillo de Lifx esta conformado por un arreglo de leds amarillos y blancos
y un arreglo de leds de colores. La solucién es totalmente escalable, es decir se pueden agregar la

cantidad de bombillos que se requieran siempre y cuando exista cobertura wifi.
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Control. 1,000 SHADES OF WHITE

Figura 19. Tonalidades de luz blanca de los bombillos Lifx.

Fuente: (Lifi Labs, Inc., 2018).

Figura 20. Monitoreo y notificaciones moviles WyzeCam.

Fuente: (Wyze Labs, Inc., 2018).
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Las cAmaras Wyze también incluidas como parte del paquete, estan disefiadas para soluciones
residenciales, monitores de bebés, adultos mayores, mascotas o vigilancia de ubicaciones
especificas como pasillos, puertas o salones pequefios, pueden ser montadas en sitios donde se

requiera mantener la estética ya que son muy discretas (Wyze Labs, Inc., 2018).

& Camera Settings &~ Camera Settings &« Studio &
= ght \ n
Camera status light L Alert Settings
Rotate | e lotion detection
« -
L cording tc ard )
Continuous recording g 3 - 7 2017/11/27, 14:30: 43
Sound detection
Micro SD Card Memory Available
Sr 1 o - »
) Q 0] 2]

Device Info

Check for firmware upgrade

Basic Information

Delete Device

Playback Time Lapse

Figura 21. Aplicacion mavil de WyzeCam.

Fuente: (Wyze Labs, Inc., 2018).

El monitoreo se hace directamente desde el smartphone ya que cuenta con una completa
aplicacion desde donde también se realizan las configuraciones, puede integrarse con el servicio
de IFTTT y Amazon Alexa, envia notificaciones en horarios preconfigurados sobre movimientos
ya que trae integrado un sensor, el fabricante ofrece de manera gratuita 14 dias de almacenamiento

de video en sus servidores, algunas de las caracteristicas mas importantes son:

1) Notificaciones de deteccion de movimientos
2) Zoom digital de 8x

3) Vision nocturna

4) Resolucion full HD
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5) Audio en dos vias
6) Grabacidn continua con soporte de memoria expansible

7) Sensor de audio y movimiento
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Figura 22. Aplicacion mdvil de Nest e historial de operacion.

Fuente: (Nest Labs, 2018).

Este llavin es el resultado de una asociacion entre el fabricante de dispositivos inteligentes
para el hogar, Nest y los expertos en llavines y cerrojos, Yale, tiene una presentacion muy sobria y
moderna, funciona con una bateria de 9 voltios; el dispositivo se conecta a la red wifi de la
residencia y es administrable desde cualquier sitio a través de internet, su interaccion es desde la
aplicacion movil, permite abrirlo desde el smartphone y generar cddigos de acceso temporal para
una visita o familiar, la bateria esta disefiada para durar un afio pero en caso que la bateria comience
a agotarse envia una notificacion de alerta. Desde la aplicacion también puede visualizarse un
historial de accesos, indicando quien ha sido la persona que ha abierto el llavin y en qué horas, si
el llavin es forzado también enviara una alerta a los teléfonos moviles configurados como

administradores.
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Figura 23. Sensor Iris para puertas y ventanas, notificaciones maviles.

Fuente: (Lowe’s, 2018).

En la figura 23, se muestran los sensores de contacto de Iris que se pueden instalar en puertas
0 ventanas donde se requiera un monitoreo especial, es normal que se use dentro de casa para
monitorear el acceso de nifios a habitaciones peligrosas como bodegas o sétanos, los sensores
pueden identificarse por el nombre de la habitacién donde han sido instalados y pueden enviar una

notificacion al movil en tiempo real indicado cuando ésta se abre o se cierra.

Los sensores de contacto pueden combinarse con otros dispositivos inteligentes para el hogar
para crear soluciones mas personalizadas, como por ejemplo activar una alarma o encender una luz
si una puerta ha sido abierta, los controles pueden crearse bajo reglas, es decir, es probable que se
desee que estas acciones se ejecuten solamente dentro de un rango de horas establecido, como por

ejemplo de noche, o cuando no se esté en casa.
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Figura 24. Amazon Echo Dot y Alexa App.

Fuente: (Amazon.com, 2018).

En la figura 24, se muestra un Amazon echo que es el dispositivo fisico por medio del cual
se interactla con Alexa, esta es la asistente virtual desarrollada por Amazon y que recientemente
ha tenido mucha aceptacion dada la cantidad de servicios que puede integrar, servicios del mismo
Amazon o también dado que esté abierta para terceros muchos fabricantes han incluido la opcion
de conectarse con esta. En nuestro paquete, Amazon echo es el dispositivo que integra los demas
dispositivos, ademas de ser la interfaz entre el usuario y la vivienda a través de comandos de voz,
puede también interactuar con otros servicios de internet como por ejemplo Spotify y pedirle que
reproduzca una cancién especifica en cierto parlante de la casa al cual se enlazara via bluetooth o
bien hacer consultas sobre el clima, trafico, noticias, y otras cosas generales, es casi como hacer
una busqueda a través de Google, entre otras pequefias opciones que ofrecen mucho valor a los

usuarios como adicionar un elemento a una lista de compras o programar una alarma.

A través del Amazon Echo Dot y Alexa se puede encender y apagar electrodomésticos a
través de smart switches, abrir y cerrar llavines, encender y apagar los bombillos de Lifx o
seleccionar perfiles de iluminacion; Alexa permitiria crear una rutina donde con un comando como
“Good night” se apaguen automaticamente todos los dispositivos conectados a un smart switch y
luces, que se cierren los llavines y que se enciendan las luces exteriores y que las rutinas de
seguridad de alarmas y sensores entren en modo activo; esta es una de muchas flexibilidades en

control que ofrece Amazon Alexa.
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4.2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio es el esquema que sigue la gerencia para entregar un producto o servicio
valioso a los clientes, de manera que genere suficientes ingresos para cubrir los costos ademas de una
ganancia atractiva. Los dos elementos cruciales del modelo de negocio de una compafiia son 1) su
propuesta de valor para el cliente y 2) su férmula de ganancias. La propuesta de valor para el cliente
plantea el enfoque con que la compafiia pretende satisfacer los deseos y necesidades de los
compradores a un precio que consideren razonable. (Thompson, Gamble, & Peteraf, 2015, p.8)

Con el objetivo de generar valor tanto para el inversionista como para los clientes se describe

el modelo de negocios siguiente:

1)

2)

3)

4)

5)

Propuesta de Valor: Transformar la manera en que nuestros clientes perciben las actividades
cotidianas logrando una interaccion con sus residencias por medio de la implementacion de
productos y soluciones innovadoras conectadas a la Internet para lograr beneficios en
comodidad, seguridad, control y ahorro de energia segln sea su necesidad.

Cliente: Los servicios estan dirigidos a los propietarios de casas, apartamentos y pequefios
negocios que deseen gozar de los beneficios que ofrecen las tecnologias de dispositivos
inteligentes para el hogar.

Relacién con el Cliente: La relacion con los clientes debe ser directa y personalizada a
manera de generar confianza y apertura para proveerles propuestas a la medida de sus
necesidades. La confianza en un factor clave en el negocio, ya que se tendra acceso al interior
de los hogares de los clientes como también a sus teléfonos méviles, computadores, tables,
red inalambrica, claves de cuentas, etc.

Canales: La comunicacion por la cual se dardn a conocer los servicios serdn en primer lugar
redes sociales y medios digitales como también por la reparticién de hojas volantes cuando
existan promociones especiales dirigidas a una zona residencial en especifico.

Ingresos: EI método para obtener los ingresos serd por medio de la venta de soluciones
inteligentes standard denominadas paquetes, las cuales se ofrecen al cliente con un precio fijo
incluyendo un conjunto de caracteristicas y configuraciones que van incluidas en el mismo
precio; a la vez se ofreceran servicios de estudios en sitio sin ningln costo en las casas de los
clientes, con el objetivo de presentar propuestas de mayor tamafio y a la medida exacta de las
necesidades del cliente, los precios de estas soluciones dependera de la magnitud del proyecto

y nivel de personalizacion que se logre.
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6) Actividades Clave: Investigacion constante de nuevas tendencias en el mercado, campafas
publicitarias donde se socialice y se instruya a la poblacion sobre los beneficios de los smart
homes.

7) Recursos Clave: Personal altamente capacitado en soluciones inteligentes para el hogar con
marcadas habilidades técnicas y sociales para brindar un servicio al cliente de alta calidad.

8) Socios Clave: Entre los socios clave se cuenta con proveedores de dispositivos inteligentes
para el hogar de reconocida fama mundial como por ejemplo Google 0 Amazon, los cuales
cuentan con plataformas seguras, flexibles y faciles de integrar con otros dispositivos a
manera de permitir la apertura a la escalabilidad de las soluciones.

9) Costos: Con el objetivo de ser mas competitivos en el mercado se mantendra una estrategia de
costos bajos donde no se contara con un local fisico o una sala de ventas, sino que las ventas
se haran por los medios de difusién antes mencionados como redes sociales y las
demostraciones se realizaran en la casa de los clientes. Otra estrategia de costos bajos es
mantener un inventario reducido solo con los dispositivos incluidos en los paquetes standard,
los dispositivos requeridos para soluciones a la medida deberan ser importados una vez

aprobado el proyecto por el cliente.

4.3 FACTORES CRITICOS DE RIESGO

Actualmente no existe evidencia de registro de una empresa que provea y distribuya servicios
y productos para hogares inteligentes en San Pedro Sula, por lo que a continuacion se analizan
factores criticos de riesgo como si se tratase de una empresa que provee productos tecnol6gicos
tradicionales, se realiz6 un analisis PESTLE con el objetivo de aprovechar del mismo los beneficios
que ofrece como simplicidad, amplia riqueza de informacion y el poco tiempo que requiere en

llevarse a cabo.

43.1 ANALISIS PESTLE

Para poder analizar los factores que rodean la industria de tecnologia en San Pedro Sula se
realiz6 un analisis PESTLE, que permite analizar los factores externos politicos, econdémicos,

sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, que se describen a continuacion:
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Figura 25. Anélisis PESTLE.

Lanzamiento de Nuevos productos y desarrollos

En la figura 25, se muestran los diferentes factores que un negocio de productos y servicios

tecnoldgicos podria enfrentar desde su apertura y puesta en operacion. Con estos factores es posible

determinar de manera precisa las estrategias de negocio que se deben definir para evitar que estos

se conviertan en un riesgo 0 amenaza. A continuacion, se describen las estrategias para enfrentar

dichos factores:

1) Convencer a los consumidores de las bondades que ofrecen los dispositivos inteligentes para

el hogar, con una estrategia enfocada en vender estilos de vida mas que productos.

2) La estrategia debe ser flexible y permanentemente actualizada con los ultimos cambios en el

mercado en materia de tecnologia.

3) Utilizar los canales de importacion que permitan optimizar la cadena de suministros para

bajar los costos y generar el mayor valor tanto para el consumidor como para el inversionista.
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4) Seguimiento continuo a los clientes ya que se considera que estos una vez hayan probado la
experiencia de los hogares inteligentes querrdn mover su casa hacia soluciones méas
completas.

5) Enfocarse en el segmente de mercado con mayor capacidad adquisitiva en la ciudad.

44 ESTUDIO DE MERCADO

En el estudio de mercado, se pretende recopilar informacién del pablico objetivo, o las
personas que se desean atender, en otras palabras, es seleccionar el publico meta para poder
consultar y determinar las preferencias de este grupo de individuos, y de esta forma poder ofertar
un producto o servicio de una manera mas dirigida o personalizada, con ofertas mas atractivas para
este grupo de consumidores, también con este tipo de estudios de puede determinar la demanda

que un producto o servicio puede tener (Rojas Lopez, 2015).

4.4.1  ANALISIS DE LA COMPETENCIA E INDUSTRIA

Para poder analizar el perfil del consumidor, la estrategia de mercado, el disefio del producto
e incluso el analisis financiero para la puesta en marcha de un negocio de servicios y soluciones
inteligentes para el hogar, se debe observar con cuidado el entorno donde se desea implementar, si
bien, no existe evidencia de una empresa con un modelo de negocio igual al que se plantea con esta
investigacion, existen empresas que brindan servicios similares o sustitutos, por tal razén la
implementacidn de este negocio debe analizar a detalle las necesidades de su mercado meta, para
que de esta forma se pueda ofrecer productos y soluciones personalizadas que brinden comodidades

para toda la familia.

4411 PERFIL DEL CONSUMIDOR

En este aparatado se desglosan el conjunto de caracteristicas obtenidas a través de la
investigacion que describen al cliente meta con las cuales se definira que productos y servicios son
los que realmente tienen demanda, sustentaran el disefio de estrategias de venta enfocadas en cada
perfil y a la vez identificar y establecer los canales a través de los cuales se podran contactar los
clientes potenciales. A continuacion, se describe el perfil demografico del cliente:
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Figura 26. Género.

En la figura 26, se muestra que se encuestd una muestra compuesta por ambos géneros, lo
que va de acuerdo con lo definido en la unidad de analisis. La muestra consistio en un 49% de
hombres y 51% de mujeres.

mayor a 55 afios | 1%

46 -55 afios ] 3%

36 - 45 afios || NG 19%
25-35afos NG, 64
menor a 25 afios | I 13%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 27. Rango de edad.

En la figura 27, se muestran los resultados del rango de edad de los encuestados, cuya edad
promedio es de 32 afios. De acuerdo a lo definido previamente como unidad de analisis se tomaran
las edades mayores a 25 afios y menores a 65 afios; se considera que de 25 afios en adelante un
ciudadano posee o renta una casa en San Pedro Sula y las personas mayores a 65 afios pueden llegar
a ser mas complejo que se interesen en adquirir productos tecnoldgicos, no obstante gran valor de
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los hogares inteligentes esta enfocado en seguridad y control para personas en edad senil pero no

se espera que sean ellos quienes se interesen en adquirirlos directamente.

Mayor a Lps 46,000 I 7%

Lps 36,000 - Lps 45,000 I 10%

Lps 26,000 - Lps 35,000 NN 7%

Lps 15,000 - Lps 25,000 N 3%
Menor a Lps 15,000 [ININENEGEGEGEGE 3%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Figura 28. Ingresos mensuales.

La figura 28, describen los resultados de la variable de ingresos mensuales de los
encuestados, con el proposito de obtener un segmento basado en los ingresos de los clientes
potenciales que cuenten con la capacidad economica para adquirir los servicios de instalacion de
dispositivos inteligentes para el hogar; en la unidad de andlisis se determind que estas personas son

las que tienen un sueldo mayor a Lps. 15,000.00.

Cheques |GG 2
Efectvo || :
Transferencia Electronica || N |} I :
Tarjeta de Crédito [ 4

Figura 29. Preferencia en método de pago.
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Se puede apreciar en la figura 29, que la mayor parte de las personas encuestadas preferiria
realizar sus pagos con tarjetas de crédito. Siendo las trasferencias electronicas y efectivo el segundo
lugar con igual nimero de respuestas positivas. Esta es una tendencia que viene imponiéndose en
casi todos los rubros de consumo en la ciudad, debido a que brinda mayor comodidad para las
personas andar una tarjeta que efectivo, situacion que también supone un riesgo alto en la ciudad
de San Pedro Sula.

Al Menos Uno - 24%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura 30. Consumo actual de dispositivos inteligentes.

La figura 30, muestra el que 24% de los encuestados ya posee por lo menos un dispositivo
inteligente en su hogar, el 76% restante respondié que no posee ningun dispositivo inteligente en

su hogar, dejando en evidencia que el mercado esta casi en su totalidad sin ser explotado.

Volantes NN .5
Periodico NG ° S
E-mail I S
Tiendas de Tecnologia NN S5
Sitio Web del Fabricante [ N -6
Redes Sociales GG 3.9

1 2 3 4 5

Figura 31. Medios de comunicacion de preferencia.
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La figura 31, demuestra que el medio de comunicacion que tendria mayor aceptacion para
informar sobre productos y servicios inteligentes para el hogar son las redes sociales con un 3.9 de
aceptacion, lo que significa segun la escala utilizada “Posiblemente Si”. Este resultado coincide
con la apreciacion de que los medios de comunicacion tradicionales como periodico y TV van en

declive en cuanto a espectadores y lectores.

28%

Definitivamente Si

Probablemente Sf 24%

30%

Indeciso

Probablemente No 10%

Definitivamente No 7%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

X

Figura 32. Conocimiento del concepto de Smart Homes.

En el analisis de la figura 32, se demuestra que solo el 52% de los encuestados respondid
afirmativamente ante la valoracion de que tan familiar les resulta el concepto de Smart Homes, lo
cual sustenta una estrategia de mercadeo enfocada no solo en productos y servicios, sino también

en el valor que estos pueden aportar a la vida de los consumidores.
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Figura 33. Intencién de Compra.

Se puede apreciar en la figura 33, que el 28% de los encuestados respondié definitivamente
siy el 47 % respondi6 que probablemente si estarian dispuestos a adquirir y consumir los productos
y servicio de una empresa que implemente soluciones inteligentes para el hogar; con lo cual se
puede establecer una muy buena aceptacion para este tipo de servicios. Hecha la observacion
anterior, se puede describir las relaciones que apliquen entre las variables demograficas y
conductuales con respecto a la intencion de compra, con el propésito de conocer el mercado meta.
Sin embargo, la estimacién de un prondéstico de ventas de nuevos productos estd sujeta a gran
incertidumbre y manifiesta errores notablemente altos. Es por ello por lo que para reducir este error
se aplica la siguiente ecuacidn, con el proposito de determinar la intencion de compra. (Ulrich &
Eppingerm, 2009, p.177):

P = Cdefinitinitivamente x Fdefinitivamente + Cprobablemente x Fprobablemente (2)

Donde:

P es la probabilidad gque el producto sea comprado.

Fdefinitivamente es la fraccion de encuestados que definitivamente comprarian.
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Fprobablemente es la fraccion de encuestados que probablemente comprarian.

Cdefinitinitivamente y Cprobablemente son constantes de calibracion de 0.4 y 0.2

respectivamente.
Lo que se formula de la manera siguiente:
P =(0.4) (.28) +(0.2) (.47)
P=20.6 %

Tabla 7. Respuestas relevantes en las encuestas

VARIABLE ALTERNATIVAS PORCENTAJE

Masculino 51 %
Genero -
Femenino 49 %
Menor a 25 afios 13%
25 a 35 afios 64 %
Edad 36 a 45 afios 19%
46 a 55 afios 3%
Mayor a 55 afios 1%
Menor a Lps 15,000 18 %
Lps 15,000 a Lps 25,000 38 %
Ingresos Lps 26,000 a Lps 35,000 27 %
Lps 36,000 a Lps 45,000 10 %
Mayor a Lps 46,000 7%
Posee dispositivos Al menos uno 24 %
Inteligentes Ninguno 76 %
. Definitivamente si 28 %
Conocimiento del concepto -
Probablemente si 24 %
» Definitivamente si 28 %
Intencién de Compra -
Probablemente si 47 %

La tabla 7, expone las respuestas relevantes de la encuesta que ayudan a definir una demanda
potencial para una empresa que provea los productos y servicios para hogares inteligentes. Segun
los resultados de las encuestas antes descritas se puede resumir que el cliente potencial demuestra

las siguientes caracteristicas:
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Demogréfico: Genero, edad e ingreso mensual:

1) Género: Masculino y Femenino
2) Edad: Entre 25y 65 afios
3) Ingreso Mensual: Mayor a Lps. 15,000.00

Conductuales:

1) Conexién a Internet de banda ancha: Si
2) Aspectos de interés: Seguridad, comodidad, automatizacion y ahorro de energia

3) Precios dispuestos a pagar segun el tipo de solucion: a) $220, b) $590, c) $1462

4412 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

Una vez descrito el perfil del consumidor y sustentado por los datos recabados durante la
investigacion, se utilizara esa informacion para calcular la demanda potencial mediante el método
denominado cadena de radio.

Tabla 8. Demanda potencial

: METODOS DE

CARACTERISTICAS DATOS PROPORCION EN CADENA
Poblacion Economlca_mente Activa en el area urbana de 39 35% 188,352
San Pedro Sula que vive en una casa 0 apartamento.
Edades entre 25y 65 Afios 85% 160,099
Ingresos mayores a Lps 15,000 85% 136,084
Cuentan con conexion a Internet 90% 122,476
Intencidn de Compra 20.60% 25,230
Participacion Conservadora 25% 6,307

En latabla 8, se describe el calculo de la demanda potencial en cantidad de clientes utilizando
el método de proporcién en cadena mediante el filtrado de las caracteristicas demogréaficas y
conductuales, y aunque no existe evidencia de competencia alguna por el mismo mercado en la

ciudad, se estima una participacion conservadora del 25% en el mercado potencial.
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Tabla 9. Calculo de la demanda potencial

CARACTERISTICAS CALCULO

Total, demanda en viviendas 6,307
Capacidad de instalaciones mensuales 12
Capacidad de instalaciones anuales 144
Ventas mensuales paquete #1 $ 448.80
Ventas mensuales paquete #2 $ 2,194.80
Ventas mensuales paquete #3 $ 9,135.36
Total, de ventas mensuales $ 11,778.96
Total, de ventas anuales $ 141,347.52
Total, de ventas anuales L 3,406,475.23

La tabla 9, muestra el cdlculo de la demanda potencial en unidades monetarias por afio; se ha
definido un mercado meta de 6,307 viviendas en el casco urbano en San Pedro Sula, obtenida por
medio de la muestra que cumple con las caracteristicas demogréaficas y conductuales del perfil del
cliente, para el afio 1 se estima que se pueden atender 120 de estas viviendas para luego ir
aumentando la capacidad de atencion e ir cubriendo mayor demanda por afio. El precio promedio
por instalacion se calculé a través de los precios que tuvieron mayor aceptacion entre los
encuestados segun cada paquete, se multiplico por el % de aceptacion por paquete y luego se

sumaron los 3 precios.

4.4.2 ESTIMACION DE TENDENCIAS DE MERCADO

Las tendencias de mercado incluyen estimados a futuro sobre el comportamiento que se
espera en la adopcion de soluciones inteligentes para el hogar; el concepto es ain nuevo en los
paises méas desarrollados del mundo y es dificil predecir a ciencia cierta cual serd el
comportamiento del mercado, lo Unico que es un hecho es que la demanda ira en crecimiento afio

con afo.
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Figura 34. Proyeccion a 2017 del crecimiento de mercado para hogares inteligentes en USA.

Fuente: (Ahuja & Patel, 2016).
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Figura 35. Adopcion de hogares inteligentes por tipo de consumidor en USA.

Fuente: (Ahuja & Patel, 2016).
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La figura 35, se puede interpretar como el comportamiento esperado de los consumidores
segun su tipo, por ejemplo se espera que los innovadores (Lean Forward) adopten los hogares
inteligentes primero, en alta escala, tienen un alto interés de invertir en sus hogares pero prefieren
comprarle directamente al fabricante; ahora direccionar el producto a los consumidores pudientes
(Affluent Nester) tiene como ventajas que la gran mayoria se puede interesar, tienen un alto interés
en invertir en mejoras para su vivienda, prefieren comprarle a los proveedores de servicios pero

adoptan tarde.

443 ESTRATEGIA DE MERCADOS Y VENTAS

La estrategia de mercado y ventas define como se van a alcanzar los objetivos comerciales
del negocio; una vez identificados los productos que tienen mayor potencial y rentabilidad para el
negocio y el pablico al cual estard dirigido el producto y servicio procedemos a describir la
estrategia para posicionarnos en la mente de nuestros clientes, es decir el conjunto de variables del

marketing mix que se complementan entre si: producto, precio, plaza y promocion.
4.43.1 PRODUCTO

Con base a la informacion obtenida durante la investigacion se determind que los 4 aspectos
en los cuales ofrecen valor las soluciones para hogares conectados a Internet, entre las cuales se
encuentran seguridad, ahorro de energia, automatizacion y comodidad, tienen para los encuestados

un nivel de importancia muy similar entre ellos.

Para cubrir estos cuatro aspectos que los clientes estan esperando satisfacer en sus hogares

con los productos y soluciones inteligentes se ha definido ofrecer 3 paquetes estandar:

Tabla 10. Paquetes estandar

PAQUETES ESTANDAR

Asistente de voz + 2Bombillos Smart

Asistente de voz + 4Bombillos Smart + 4 Sensores Smart para puertas y/o ventanas

Asistente de voz + 6Bombillos Smart + 6 Sensores Smart para puertas y/o ventanas +
4Camaras Smart + 1 Llavin Smart
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Adicional a los paquetes standard se planea ofrecer estratégicamente dispositivos
individuales para complementar las soluciones para satisfacer los clientes con gustos més
personalizados; durante la investigacion se logro valorizar la intencidén de compra de dispositivos

inteligentes de manera individual, obteniendo los resultados siguientes:

4.18
4.03
4.13
4.12
1
4.38
4.19
0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00
B Interruptor Smart M Sensores Smart para puertas/ventanas
M Llavin Smart B Tomacorriente Smart
Cédmara de seguridad Smart B Termostato Smart
B Bombillo Smart M Asistente de voz

Figura 36. Intencién de compra de dispositivos inteligentes de manera individual.

La figura 36, muestra evidentemente que la mayoria de los dispositivos tienen similar interés
aungue el mayor interés esta concentrado en camaras inteligentes de seguridad y el menor interés
estd concentrado en la adquisicion de termostatos para el control inteligente de aires
acondicionados, esta es una de las unidades que ofrece mas beneficios en ahorro de energia dado
que los aires acondicionados representan el mayor consumo energético dentro de los hogares, en
este caso se enfocaran esfuerzos de mercadeo en promover estos beneficios para descartar que la

baja seleccion del dispositivo se deba a desconocimiento por parte de los encuestados.

Para algunos casos se tienen diversos fabricantes que proveen productos que realizan
funciones muy similares, como es el caso de los asistentes de voz para el cual Amazon tiene el

Amazon Echo, Google tiene el Google Home y Apple tiene el Apple HomePod, con el objetivo de
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cubrir un determinado inventario se identifico cudl de estos tiene mayor preferencia por el pablico
obteniendo el resultado siguiente:

Ninguno Amazon Echo
22% 20%

Apple
HomePod
21%

Figura 37. Preferencia de consumo en asistentes de voz.

En la interpretacion de la figura 37, se puede ver que todas las marcas tienen un buen indice
de aceptacion, pero quien logra sobresalir es la marca de Google para el asistente de voz, esto se
relacionar con que la mayoria de las personas encuestadas poseen dispositivos con un sistema

operativo Android, si bien Google sobresale, quien sigue punteando es Apple.

4432 PRECIO

El precio de los paquetes y dispositivos individuales estd determinado por los costos variables
y fijos més el margen de utilidad que los inversionistas desean obtener. La investigacion arrojo
como resultado que los siguientes precios fueron los que tuvieron mayor aceptacion para los
encuestados:
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Tabla 11. Precio por paquete estandar

PAQUETES ESTANDAR PRECIO

Asistente de voz + 2Bombillos Smart $ 220.00
Asistente de voz + 4Bombillos Smart + 4 Sensores Smart para puertas $ 590.00
y/o ventanas '

Asistente de voz + 6Bombillos Smart + 6 Sensores Smart para puertas $1.462.00

y/o ventanas + 4Camaras Smart + 1 Llavin Smart

Los precios de los productos estan en dolares americanos, pero el objetivo es realizar los
cobros de acuerdo con el cambio del dia; por el momento no se provee el pago del servicio al
crédito, pero se ha determinado incluir entre las formas de pagos el uso de tarjetas de crédito

dejando abierta la opcion de extra-financiamiento que brindan los bancos como beneficio.

4433 PLAZA

Como se menciono anteriormente en el apartado del modelo del negocio, el mismo no contara
con una ubicacion fisica 0 una sala de ventas, sino que esta pensado para darse a conocer de manera
digital mediante las redes sociales, por esta via se compartira la informacion con los posibles
clientes ofreciendo visitas a sus residencias para hacer demostraciones y que ellos puedan
interactuar con las soluciones incluso desde sus mismos dispositivos, al igual que la venta, la
instalacion se hace en la residencia del cliente, asi que una micro-localizacion no esta contemplada

por el momento en el alcance del proyecto.

La macro-localizacion de la empresa se desarrollara en el casco urbano de la ciudad de San

Pedro Sula, tomando como base los siguientes aspectos:

1) Indicadores de desarrollo: San Pedro Sula es la segunda ciudad mas importante del pais.
2) Ubicacion: San Pedro Sula colinda con otros municipios con un alto indice de poblacion

flotante y en creciente desarrollo, como ser Villanueva, Choloma, El Progreso.
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Figura 38. Ciudad de San Pedro Sula.

Fuente: (Google Maps, s. f.).

La ciudad de San Pedro Sula posee una ubicacién estratégica, ya que tiene acceso a tres
importantes ciudades periféricas, como ser: Villanueva al sur, Choloma y Puerto Cortés al norte, y
la Ciudad de EIl Progreso al este, a una distancia no mayor a una hora en vehiculo. Lo que podria
convertirlas en futuros potenciales mercados para la comercializacion de soluciones inteligentes

para el hogar.
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4.43.4 PROMOCION

Los resultados del estudio demostraron que el canal de comunicacion de preferencia de los
encuestados para enterarse sobre productos y soluciones inteligentes son las redes sociales, se
pretende subcontratar una empresa de mercadeo digital que provea los servicios de disefio grafico
y administracion de redes sociales, el enfoque serd convencer a los clientes del beneficio de vivir
en un hogar inteligente, estas irdn acompafiadas por campafias publicitarias en los centros
comerciales de mayor afluencia de personas que cumplan con el perfil del consumidor meta con el

objetivo de realizar demostraciones sobre las bondades de productos inteligentes.

8|EL PAQUETE
% [SMART BASIC

———
o o TE INCLUYE:

PRECIO ESPECIAL DE: ;! samsung Smarithings Hub

* 2 Focos Smart LIFX White

*2 Smart Contact Sensors
* 1 Smart Siren
* 1 Amazon Echo Dot

* Instalacion y Configuracion

Figura 39. Boceto de un afiche publicitario promoviendo un paquete con precio especial.

Otra estrategia es armar paquetes econémicos con productos de bajo costo que incluyen las
mismas funcionalidades que el resto de los paquetes e incluir un dispositivo gratis para cierta
cantidad de clientes.
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45 ESTUDIO DE PRODUCCION Y OPERACIONES

Una vez realizado el estudio de mercado e identificados los indicadores criticos como ser
precio, perfil del consumidor, cantidad de demanda, etc., se procede a la identificacion de las
necesidades bésicas de material, equipo, mano de obra, inventario, etc., que se deben cubrir para
operar de manera Optima y brindar los servicios de disefio e instalacién de hogares inteligentes en

San Pedro Sula.

45.1 DISENO DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Como se ha mencionado anteriormente, se ha propuesto ofrecer 3 tipos de paquetes standard
los cuales brindan los beneficios de mayor aceptacion identificados en el estudio de mercado,
ahora, la oferta no esta limitada solo a estos 3 productos, sino que si el cliente lo prefiere se puede

disefiar una solucién de acuerdo con sus necesidades.

Toma de -
Demo Requeri- Propuesta Aceptacion Jgfg?\%g% '?’ggr?iréce)
mientos

Figura 40. Esquema de trabajo.

Una vez el vendedor contacte al cliente potencial se le propone una visita en su domicilio
para hacer una demostracion rapida de los beneficios de los dispositivos inteligentes permitiéndole
interactuar con ellos de primera mano. Luego si el cliente lo prefiere se realiza una propuesta mas
completa con base en un estudio donde se consideren factores como cantidad y tipos de lamparas
en la vivienda, ubicaciones recomendadas para camaras de seguridad, unidades de AC que apliquen

para ser controladas de manera inteligente, cantidad y tipos de accesos, puertas y ventadas para
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identificar sensores, etc. Con esta informacion se realiza una propuesta incluyendo los costos y se
le envia al cliente de manera electronica quien la modificara segun su preferencia y presupuesto
hasta llegar a un acuerdo, luego de aprobada la propuesta se procede a realizar la instalacion de los
equipos y se configuran también segun las necesidades y preferencias del cliente, por ejemplo
comandos de voz preferidos, teléfonos mdviles del cliente donde se recibiran las notificaciones y
desde donde se controlaran los dispositivos instalados.

452 REQUERIMIENTO DE EQUIPO Y OPERACION

En este apartado se describen los insumos y herramientas necesarios para realizar una
instalacion fisica de equipos electronicos en viviendas, se detalla también el inventario de equipos
inteligentes segun los paquetes propuestos y descritos en los apartados anteriores y por ultimo se

desglosan los requisitos legales necesarios para abrir y operar una empresa en San Pedro Sula.

Tabla 12. Equipo de trabajo

i PRECIO <
DESCRIPCION UNITARIO TOTAL, MAS ISV
1 Caja de herramientas 525.00 603.75
1 Cinta métrica 99.00 113.85
2 Computadora portatil 9,899.00 19,798.00
1 Escalera de fibra de vidrio A de 6 ft 1,706.00 1,961.90
1 Escalera fibra de vidrio de extension 28 ft 5,681.00 6,533.15
2 Guantes de lana 78.00 179.40
1 Guia sonda 1,625.00 1,868.75
1 Juego de desatornilladores 456.00 524.40
1 Juego de tenazas 490.00 563.50
1 Kit ethernet 2,321.03 2,669.18
2 Lentes de proteccidn transparente 53.00 121.90
1 Maletin para portatil 841.00 841.00
1 Martillo de ufia 169.00 169.00
1 Multimetro 746.00 746.00
1 Probador de linea 1,251.40 1,439.11
2 Tablet de 8" 3,199.00 6,398.00
1 Taladro rotomartillo 4,795.00 5,514.25
1 Tenaza desaisladora 183.88 211.46
1 Vehiculo de carga 150,000.00 150,000.00
1 Cuchillas 24.00 27.60
TOTAL L 200,284.21
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Tabla 13. Gastos de constitucion

GASTO TOTAL

Escritura pablica 5,000.00
Registro mercantil 26.00
Honorarios notario 14,500.00
Publicacion de constitucion en el diario 400.00
Registro en la cAmara de Comercio 3,000.00
Afiliacion a la cAmara de Comercio 240.00
Permiso de operacion 850.00
Libros contables 900.00
Autorizacion de libros contables 1,500.00

TOTAL, EN GASTOS DE CONSTITUCION L. 26,416.00

En la tabla 13, se detallan los gastos de constitucion. Estos son los requisitos minimos para

la apertura y operacion una empresa en la ciudad de San Pedro Sula.

Tabla 14. Costo de inventario

DESCRIPCION COSTO CANTIDAD COSTO TOTAL

Samsung Smartthings Hub $ 84.12 0 $ -

Amazon Echo Dot $ 49.99 6 $ 200.94
Google Home Mini $ 49.00 6 $ 294.00
Lifx A19 Led Light $ 34.00 56 $ 1,917.60
Iris Contact Sensor $ 2499 52 $ 1,307.48
Wyze Cam 1080p Full HD $ 25.00 25 $ 624.00
Yale B1L Lock Push Button $ 200.00 6 $ 1,248.00
Costo del inventario mensual en délares ($) $ 5,691.02
Costo de inventario anual en ddlares ($) $ 68,292.20
Costo de inventario anual en lempiras (L) L 1,645,842.06

El equipo por instalar se adquirira de manera mensual para ir supliendo la demanda de manera
eficiente, con esto se pretende aprovechar la reduccion de precios consecuencia del surgimiento de
nuevas versiones lanzadas por el fabricante de dispositivos o mantener el inventario actualizado
con estas nuevas versiones. En la tabla 14, se muestran los costos de compra del equipo que se
mantendra en inventario mensual, cada vez que se realice un pedido nuevo se hara una revision de

este como de los patrones de consumo de los clientes.
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Tabla 15. Costos de importacion de inventario de equipo

DESCRIPCION ~ PESO | CANTIDAD COSTO TOTAL
Amazon Echo Dot 0.25 6 $ 5.25
Google Home Mini 0.25 6 $ 5.25
Lifx A19 Led Light 0.50 56 $ 98.70
Iris Contact Sensor 0.20 52 $ 36.62
Wyze Cam 1080p Full HD 0.25 25 $ 21.84
Yale B1L Lock Push Button 2.00 6 $ 43.68

Costo mensual en dolares $ $ 211.34
Costo mensual en lempiras L. L 5,093.39
Costo anual en lempiras L. L 61,120.68

El inventario se compraré en linea en los sitios web mas reconocidos o directamente en el
sitio web del fabricante, todos estan ubicados o cuentan con centros de distribucion en los Estados
Unidos, es por eso por lo que se ha determinado el uso de un casillero en la ciudad de Miami Florida
a donde se haran los pedidos y de ahi se hara un solo envio consolidado a la ciudad de San Pedro
Sula. La tabla 15, muestra el calculo de los costos de importacion con base a un precio por libra de
$3.5 ofrecido por la empresa Logitech en San Pedro Sula, la informacion del peso por equipo fue

tomado del sitio web del fabricante.

Tabla 16. Costos operativos

SERVICIOS OPERATIVOS | MESES = MENSUAL ANUAL
Plan mévil corporativo 12 6,000.00 72,000.00
Papeleria 12 2,500.00 30,000.00
Combustible 12 8,000.00 96,000.00
Insumos técnicos de instalacion 12 4,012.07 48,144.89
TOTAL L 246,144.89

La tabla 16, muestra en detalle los costos operativos estimados, un plan de telefonia mévil
para los miembros del equipo de trabajo, papeleria, combustible para el vehiculo que realice las

instalaciones a domicilio y los insumos de instalacion.
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45.3 PLANIFICACION ORGANIZACIONAL

Este aparado describe la estructura organizacional que se requiere para operar el negocio, se
describen cuéles son los roles, perfiles de estos y responsabilidades de cada miembro de la
organizacion. La estructura organizacional se ha definido en dos partes, la primera es una estructura
minima con una cuadrilla de instalacién, se operara de esta manera durante los primeros dos afios
del negocio, luego, se contratard un ingeniero adicional para poder duplicar la capacidad de

instalacion y lograr mayores ingresos. La figura 41 y la figura 42, muestran los dos esquemas
organizacionales definidos.

O
:2‘.‘ Socios

|
=

Gerente General

I
| |

-‘-..- Ingeniero de ‘ ‘

Soluciones & B \endedora

“ Inteligentes (1) m

Figura 41. Organigrama del primer y segundo afio.
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Figura 42. Organigrama del tercer en adelante.

La estructura organizacional estard compuesta en su parte superior por los socios quienes
aportaron el capital de trabajo, luego existe un gerente general quien hara el trabajo administrativo
y se encargara de la coordinacion de la logistica y compras de la empresa, contrataciones, investigar
nuevas tendencias tecnoldgicas y realizar las demostraciones de los productos y servicios junto con
el vendedor y sera el responsable de la calidad del trabajo. El vendedor estara enfocado en realizar
los planes de mercadeo y ventas, contactar clientes nuevos, seguimiento a los clientes, programar

visitas, supervisar las campafas publicitarias.

El ingeniero de soluciones inteligentes es quien realizara las visitas en campo, levantamiento
de requerimientos, instalaciones, configuraciones, soporte, adicional dependiendo del tipo de
trabajo que se requiere realizar se le asignara un técnico contratado eventualmente para asistirle en

las labores necesarias.
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Como en cualquier negocio, el pago de sueldos y salarios es un gasto significativo en las

empresas, y este gasto puede variar segin la cantidad de empleados, principalmente de los

empleados con contratos permanentes, a continuacion se detalla el valor a incurrir por afio en este

aspecto, en latabla 17, se refleja el monto de los primero 2 afios, donde se contara con 3 empleados,

y en la tabla 18, el valor estimado del afio tercero en adelante, donde la diferencia radica en la

contratacion de un ingeniero mas, teniendo 4 empleados en total, con un contrato permanente.

Tabla 17. Sueldos y salarios / Planilla operativa — Afio 1y 2

IHSS DEL
CANTIDAD DE SALARIO
EMPLEADOS TOTAL P?_BI?_(}ZEO PLANILLA MENSUAL PLANILLA ANUAL
1 Gerente General 16,000.00 772.76 16,772.76 201,273.12
Ingeniero de
1 Soluciones 13,000.00 772.76 13,772.76 165,273.12
Inteligentes
1 Vendedora 10,000.00 772.76 10,772.76 129,273.12

39,000.00

2,318.28

L

41,318.28

L

495,819.36

En la tabla 17, se estima en valor que la empresa debe cubrir en sueldos y salarios para los
primeros 2 afios de operacion, el valor del IHSS que el patrono aporta es del 8.7%, se toma como
techo el valor de L. 8,883.30 de sueldos, segun el acuerdo STSS-390-2015, de la ley de seguridad
social, y publicado en la Gaceta el 10 de noviembre de 2015, nimero 33,897 (IHSS, s. f.).

Tabla 18. Sueldos y salarios / Planilla operativa - Afio 3 en adelante

IHSS DEL

IHSS DEL
PATRONO
POR PATRONO

EMPLEADO LCIFe =

SALARIO
POR
EMPLEADO

SALARIO
TOTAL

PLANILLA
MENSUAL

PLANILLA
ANUAL

W
og
oa
L <
28
'—

zs
<
)

g | Gerente 17,372.22 | 17,372.22 | 839.04 839.04 18211.26| 218,535.11
General
Ingeniero de

2 | Soluciones 14114.93 | 28229.86 | 839.04 | 1,678.07 29.007.93| 358,895.21
Inteligentes

1 |Vendedora | 10,857.64 | 10,857.64 | 839.04 839.04 11,696.68|  140,360.10

TOTALES 42,344.80 | 56,459.73

2,517.11

3,356.14 59,815.87 L 717,790.42
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Tabla 19. Derechos laborales - Afio 1y 2

CANTIDAD DE CARGO DECIMO DECIMO TOTAL,
EMPLEADOS CUARTO TERCERO DERECHOS
1 Gerente General 16,000.00 16,000.00 32,000.00
1 Ingeniero de Soluciones 13,000.00 13,000.00 26,000.00
Inteligentes
1 Vendedora 10,000.00 10,000.00 20,000.00
TOTAL L 78,000.00

Los derechos laborales que reflejaran en el gasto de manera fija anualmente son derecho a
décimo tercer (aguinaldo) y décimo cuarto mes de salario, que son los derechos laborales
enmarcados en el codigo de trabajo. Estos derechos se detallan en la tabla 19, para los primeros 2
afios, y en la tabla 20, los derechos a partir del tercer afio; como se menciond anteriormente esto

debido al incremento de un empleado mas en la empresa, el ingeniero de soluciones inteligentes.

Tabla 20. Derechos laborales - Ao 3 en adelante

CANTIDAD DE CARGO DECIMO DECIMO TOTAL,
EMPLEADOS CUARTO TERCERO DERECHOS
1 Gerente General 17,372.22 17,372.22 34,744.45
2 Ingeniero de Soluciones 14,114.93 14,114.93 56,459.73
Inteligentes
1 Vendedora 10,857.64 10,857.64 21,715.28
TOTAL L 112.919.46

La tabla 19 y la tabla 20, detallan el gasto en derechos laborales para ambos esquemas de

trabajo, durante los primeros dos afios y los siguientes tres.

Tabla 21. Servicios subcontratados

SERVICIO MENSUAL

Contador 2,000.00
Community Manager 4,000.00
Técnico 5,000.00



La tabla 21, muestra el gasto en personal adicional que se estara contratando para realizar
tareas de contaduria (para llevar la contabilidad de la empresa), el Community manager, que sera
una empresa outsourcing, quien estara encargada de promover la empresa en las redes sociales y
el técnico que se contratard por dias cuando se requiera asistencia especial en algun tipo de

instalacion.

4.6 ESTUDIO FINANCIERO

Preliminarmente se determino el perfil del consumidor, la demanda potencial, obtenidos a
través del instrumento de aplicacion de estudio de mercados (encuesta). En este apartado
corresponde al analisis financiero de la investigacion, con los calculos del flujo de efectivo, de
costo capital promedio ponderado (CCPP), el flujo de caja, la TIR y VAN, determinaran la

factibilidad que tiene el proyecto financieramente desde el punto de vista del inversionista.

46.1 PLAN DE INVERSION

La inversion inicial, es donde se detallan los costos y gastos del proyecto requerido para
poder arrancar e implementa la empresa, incluyendo en este plan el detalle de la inversion el equipo,

capital de trabajo e insumos técnicos.

Tabla 22. Plan de inversion

PLAN DE INVERSION MONTO

Inventario de equipo 1,645,842.06
Equipo de trabajo 200,284.21
Vehiculo de carga 150,000.00
Costos de importacion 61,120.68
Capital de trabajo 573,819.36
Servicios operativos 246,144.89
Servicios subcontratados 132,000.00
Gastos de constitucién 26,416.00

TOTAL, PLAN DE INVERSION 3,035,627.20
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En la tabla 22, se detalla el monto inicial de la inversion, obteniendo un total de
L.3,035,627.20. Donde se puede observar que el costo més alto de la inversion es la compra del
inventario de equipo, que son los dispositivos inteligentes por instalar. En el apartado 4.5, se detalla
la inversidn en equipo a comprar, el estimado de compra de estos equipos se obtuvo de las

respuestas obtenidas en las encuestas aplicadas para el estudio de mercado.

46.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Una vez conociendo la inversion total del proyecto, se procede a analizar las propuestas
financieras de las diferentes instituciones bancarias, buscando la tasa de interés mas atractiva para
el financiamiento del proyecto, teniendo como resultado la mejor propuesta de parte del banco
BAC Honduras. Para poder conocer el monto a financiar por el banco, se determind en primera

instancia el porcentaje de aportacidn del inversionista, obteniendo los resultados siguientes:

Tabla 23. Estructura de capital

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO PARTICIPACION

Aportacién inversionista 40% 1,214,250.88
Préstamo (BAC Honduras) 60% 1,821,376.32

3,035,627.20

En la tabla 23, se muestra la estructura de capital del proyecto, donde el 40% de la inversion
inicial sera cubierta por los socios inversionistas y el 60% restante sera financiada por el banco
BAC Honduras a una tasa del 16% anual, a un plazo de 60 meses o 5 afios. A continuacion, se

muestra un resumen de la amortizacion del financiamiento por el banco:

Tabla 24. Tabla de amortizacidn del préstamo

1 L. 258,500.72 L. 273,007.28 L. 1,562,875.60
2 L. 303,032.84 L. 228,475.16 L. 1,259,842.76
3 L. 355,236.56 L. 176,271.45 L 904,606.20
4 L. 416,433.44 L. 115,074.56 L. 488,172.76
5 L. 488,172.76 L. 488,172.76 L 0.00
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En la tabla 24, se puede observar que se realizaran pagos desde el primer afio de operacion,
las cuotas a pagar se detallan en el anexo 3, se detalla el pago a realizar por mes y el total por afio.
El pago mensual es de L. 44,292.33, y haciendo un total anual de L. 531,508.00.

46.3 COSTOS DE CAPITAL

El costo de capital se describe como el margen de ganancia obtenido de la operacion esperado
por el inversionista, siendo este un factor determinante para realizar la inversion en el proyecto. A
continuacion, se realiza el calculo del costo capital para conocer los margenes de ganancia para los

socios inversionistas.

Tabla 25. Costo de capital de inversionistas

COSTO DE CAPITAL DE INVERSIONISTAS

Tasa de interés por dep6sito a plazo 8%

Tasa de inflacion 4.20%

TMAR=i+f+(ixf)

i =| Tasa de interés por depdsito plazo

f =| Tasa de inflacién

i= 8%
f= 4.20%
ixf= 0.3360%
TMAR 12.54%

En latabla 25, se realiza el calculo del costo capital de los inversionistas, teniendo como base
la tasa de interés y también se considerd el valor del dinero en el tiempo tomando en consideracion
la tasa de inflacion. Con los pardmetros ya mencionados, el calculo da como resultado la tasa
minima aceptable de rendimiento (TMAR) con un valor del 12.54% (Baca Urbina, 2013). Una vez
encontrada la TMAR, se realiza el célculo del costo de capital promedio ponderado (CCPP),

también conocido como WACC.
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Tabla 26. Costo de capital promedio ponderado

COSTO DE CAPITAL

PROMEDIO PONDERADO PARTICIPACION CCPP /WACC
(CCPP)
0,
Aportacidn inversionista 40% 12.54% 5.01%
Préstamo (BAC Credomatic) 60% 12.00% 7.20%

24.54%

12.21%

El costo de capital promedio ponderado, se obtienen de ponderar las fuentes de

financiamiento del proyecto, siendo estos el capital de los socios y el financiamiento bancario.

Cabe mencionar que la tasa del financiamiento bancario se reduce del 16% al 12%, por el 25% de

impuesto sobre la renta, que actla como escudo fiscal y protege el proyecto. El resultado del CCPP

para este proyecto es del 12.32%.

46.4

PRESUPUESTO DE VENTAS

El presupuesto de ventas se determiné a través de la demanda potencial en términos de

hogares, y con una participacion conservadora de un 25% dando como resultado un mercado meta

de 1,453 viviendas. Segun la capacidad de instalacion estimada de 12 paquetes al mes se pudo

determinar que al afio se podrian estar cubriendo 144 viviendas del mercado meta durante los

primeros dos afios y luego duplicarse al ampliar las operaciones.

Tabla 27. Presupuesto de ventas

DESCRIPCION

Demanda
promedio de
hogares por afio

144

144

288

288

288

Precio
promedio por
paquete

L. 23,656.08

L. 24,649.63

L. 25,684.92

L. 26,763.68

L. 27,887.76

Ventas L. 3,406,475.23

L. 3,549,547.19

L. 7,397,256.35

L.7,707,941.11

L. 8,031,674.64
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Segun la aceptacion identificada de los 3 paquetes,17%, 31% y 52% respectivamente, se

pudo calcular un precio promedio de L. 23,656.08 por paquetes para propositos de célculo de

presupuesto de ventas, este precio ira aumentando anualmente segin un indice de devaluacion

proyectado de 4.2%. La tabla 27 muestra el detalle del calculo de proyeccion de ventas para la

empresa en los primeros 5 afios.

4.6.5

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Para poder operar la empresa de disefio e instalacion de soluciones inteligentes para el hogar

se han definido gastos operativos, de planilla, administrativos, insumos, etc.

Tabla 28. Presupuesto de costos y gastos

GASTOS

GENERALES

Amortizaciones 51,576.99 51,576.99 51,576.99 51,576.99 51,576.99
y depreciaciones

Planilla operativa 468,000.00 487,656.00 677,516.74 705,972.44 735,623.28
Derechos 78.000.00 81,276.00 112,919.46 117,662.07 122.603.88
laborales

IHSS 27.819.36 28.987.78 40,273.68 41,965.18 43,727.72
Contador 24.000.00 25.008.00 26,058.34 27.152.79 28,293.20
Community 48,000.00 50,016.00 52.116.67 54.305.57 56.586.41
Manager

Técnico 60,000.00 62,520.00 130,291.68 135,763.93 141,466.02
Plan movil 72,000.00 75,024.00 78,175.01 81,458.36 84.879.61
corporatlvo

Papeleria 30,000.00 31,260.00 32,572.92 33,940.98 35,366.50
Combustible 96,000.00 100,032.00 104,233.34 108,611.14 113,172.81
Insumos técnicos 48.144.89 50,166.97 52,273.99 54,469.49 56,757.21
de instalacién

TOTAL

L.1,003,541.24 L.1,043,523.74 L.1,358,008.81 | L.1,412,878.95 L.1,470,053.63
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La tabla 28, muestra un resumen de los gastos generales en que se incurrird durante la
operacion de la empresa durante los primeros 5 afios considerando una tasa de inflacion del 4.2%.

4.6.6 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

La depreciacion es la pérdida de valor de un bien que posee la empresa a causa de su uso, a
continuacién, se muestra las depreciaciones y amortizaciones para la empresa de disefio e

instalacion de soluciones inteligentes para el hogar:

Tabla 29. Depreciaciones y amortizaciones

DEPRECIACIONES Y VALOR DEL VALOR DE VALOR DE
AMORTIZACIONES ACTIVO DEPRECIACION RESCATE
Gastos de constitucion 26,416.00 5,283.20 -
Vehiculo de carga 150,000.00 29,700.00 1,500.00
Computadora portatil 19,798.00 6,533.34 197.98
Escalera de fibra de vidrio A 1,961.90 647 43 19.62
de 6 ft
Escale_r{i fibra de vidrio de 6,533.15 2.155.94 65.33
extension 28 ft
Tablet de 8" 6,398.00 2,111.34 63.98
Taladro rotomartillo 5,514.25 1,819.70 55.14
Equipos varios 10,078.91 3,326.04 100.79

TOTAL, DEPRECIACIONES Y
AMORTIZACIONES

L 51,576.99

La tabla 29, muestra las depreciaciones y amortizaciones utilizando el método de
depreciacion en linea recta proyectada para los primeros 5 afios del proyecto, adicional se observa
la vida util de los activos a depreciar. El valor de rescate considerado se calcul6 con base al 1% de

valor del activo.
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4.6.7 FLUJO DE CAJA

Una vez que se han identificado las ventas, costos, gastos, depreciaciones, planillas y demas,
se procede a elaborar el flujo de caja, que es una herramienta que permite analizar e interpretar el
bienestar o el funcionamiento de la empresa en términos financieros, es decir, puede reflejar si el

negocio es rentable o no, o en qué periodo de tiempo se pueden empezar a reflejar las ganancias.

Tabla 30. Flujo de caja

INGRESOS alle
0 1 2 3 4 5
Demanda promeglo 144 144 288 288 288 370,241
de hogares por afio
Precio promedio por 23,656.08 24.649.63 25,684.92 26,763.68 27,887.76

paquete
VENTAS NETAS

L 3,406,475.23 L 3,549547.19 L 7.397,256.35 L 7,707941.11 L 8,031.674.64

DEL ISR
FLUJO NETO

L 70,551.78

L 246,238.01

L 1,359,099.40

L 1,588,592.78

L 1,671,202.77

EGRESOS
Sueldos 705,819.36 73546378  1,039,176.56  1,082,821.98  1,128,300.50
Gastos operativos 246,144.89 256,482.97 267,255.26 278,479.98 290,176.14
adicionales
Equipo de trabajo 200,284.21 - 200,284.21 - -
;”i‘:] irt‘;";‘;o de equipo 1645842.06 1,714,967.43  3573,992.11  3,724,099.78  3,880,511.97
TOTAL, GASTOS
OPERATIVOS L 2,798,090.52 L 2,706,914.18 L 5,080,708.14 L 5,085401.74 L 5,298,988.62
Depreciaciones y 51,576.99 51,576.99 81,276.99 81,276.99 81,276.99
amortizaciones
Pago de préstamo 531,508.00 531,508.00 531,508.00 531,508.00 531,508.00
TOTAL

, .
EGRESOS | 338117551 L 32 16 L 49313 L 186.73 L 5.911.773.60
FLUJO AISR L 25299.73 L 259,548.03 L 1,703,763.22 L 2,009.754.38 L 2.119.901.04
ISR (25%) 6,324.93 64,887.01 425,940.80 502,438.60 529,975.26
FLUJO DESPUES L 1897479 L 19466102 L 1.277.82241 L 150731579 L 1.589.925.78

Flujo Acumulado

L 70,551.78

L 316,789.79

L 1,675,889.19

L 3,264,481.97

L 4,935,684.73
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En la tabla 30, se puede apreciar el comportamiento del flujo de efectivo en cinco afios para
el negocio, en este de detallan las entradas y las salidas de efectivo de la operacion de la empresa;
los ingresos reflejados son de las ventas estimadas que se realizaran por afio, mismas que fueron
consideradas con base a las respuesta obtenidas en las encuestas, de las preferencias o los paquetes
en los que estaban interesados en adquirir los individuos encuestados, de estas respuesta se estimd
un promedio de la demanda por paquete y con esos resultados se realiz6 el calculo aproximado de
ventas mensuales y por consiguiente anuales. En el flujo de caja se puede observar que en el
segundo afio el flujo neto y el acumulado aumenta, en el tercer afio se ve la particularidad de un
decremento, debido a que en el tercer afio se espera contratar un ingeniero de soluciones
inteligentes adicional, lo que tendra como demanda la compra del inventario completo de equipo
de trabajo, lo que supone que se podran hacer mas trabajos por afio; aln con esta particularidad se
puede observar que hay sostenibilidad y salud financiera en la empresa, lo cual es necesario para

cumplir con los compromisos econémicos que estaria adquiriendo la misma.

Tabla 31. Periodo de recuperacion y célculo de VPN

PERIODO

FUJOS - 3,035,627.20 70,551.78 | 246,238.01 | 1,359,099.40 | 1,588,592.78 | 1,671,202.77
VP 62,812.30 | 195,176.95| 959,094.45| 998,066.45| 934,787.16
VPN 114,310.11

En la tabla 31, se puede observar que el negocio tiene rentabilidad a partir del primer afio de
operacion, esto es posible debido al periodo de gracia que ofrecid el inversionista, que es de cinco
afios, después de esta fecha se debe pagar al inversionista su parte con una tasa justa y tomando en

cuenta el valor del dinero ene | tiempo.

Tabla 32. TIRy WACC
WACC
TIR

Con el célculo realizado en la tabla 32, podemos concluir que la hipdtesis de investigacion

12.21%
13.42%

(Hi), se cumple, siendo la TIR mayor al valor calculado del costo capital también conocido como
WACC, lo que indica que el negocio es rentable, suponiendo los valores y datos anteriormente

expuestos en este capitulo.
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4.6.8 ANALISIS DE ESCENARIOS

Para este trabajo de investigacion, se plantean 2 posibles escenarios (escenario pesimista y
escenario optimista), adicional al escenario principal o esperado. Para los escenarios adicionales,
se muestra los valores del flujo de caja, el valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno
(TIR). Para los dos escenarios la variable que se ve afectada es la cantidad de ventas anuales, con

esto se perturba el ingreso de efectivo a la empresa.

4.6.8.1 ESCENARIO PESIMISTA

Para poder realizar el analisis del escenario pesimista, se considero que la cantidad de ventas
anuales por los primeros 5 afios seria la misma, es decir, que en el 3er afio no existe una nueva
inyeccidn de activos y personal a la empresa, y la demanda de servicios se mantiene en la misma

cantidad. A continuacion, se muestra el flujo de caja para este escenario.

Tabla 33. Flujo de caja — Andlisis pesimista

ANO
INGRESOS
1 2 3 4 5
Demanda pro~med|o de 144 144 144 144 144
hogares por afio
Precio promedio por 23,656.08 24,649.63 25,684.92 26,763.68 27,887.76

paquete
VENTAS NETAS

L 340647523 L3,549.547.19 L 3,608,628.17 L 3,853,.970.56 L 4,015,837.32

EGRESOS

Sueldos 705,819.36 735,463.78 766,353.26 798,540.09 832,078.78
Gastos operativos 246,144.89 256,482.97 267,255.26 278,479.98 290,176.14
adicionales

Equipo de trabajo 200,284.21 - - - -
:r?:ti?;?no de equipo a 1,645,842.06 1,714.967.43  1,786,996.06  1,862,049.89  1,940,255.99
TOTAL, GASTOS

OPERATIVOS L 2,798,00052 L 2,706,914.18 L 2,820,604.57 L 2,939,069.96 L 3,062,510.90
Depreciaciones y 51,576.99 51,576.99 51,576.99 51,576.99 51,576.99
amortizaciones

Pago de préstamo 531,508.00 531,508.00  531,508.00 531,508.00 531,508.00
TOTAL, EGRESOS 1338117551 L3289999.16 L 3.403,689.56 L 3,522,154.95 L 3,645595.89
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Continuacion de la tabla 33

ANO
0 1 2 3 4 5
FLUJO AISR L 25,299.73 L 259,548.03 L 294938.61 L 33181561 L 370,241.43
ISR 6,324.93 64,887.01 73,734.65 82,953.90 92,560.36

FLUJO DESPUES

DEL ISR L 18,974.79 L 194,661.02 L 221,203.96 L 248,861.70 L 277,681.07

FLUJO NETO L 70,551.78 L 24623801 L 272,780.95 L 30043869 L 329,258.06
Flujo Acumulado L 70,551.78 L 316,789.79  L589,570.74 L 890,009.43 L 1,219,267.49

En la tabla 33, se muestra el comportamiento del flujo de efectivo en cinco afios considerando
un escenario negativo. En este flujo se detallan las entradas y las salidas de efectivo de la operacion
de la empresa.

4.6.8.2 ESCENARIO OPTIMISTA

En el escenario optimista, se considerd que la cantidad de ventas anuales por cuadrilla seria
de 192 instalaciones por afio, y que en el 3er afio siempre existe la existe una nueva inyeccion de

activos y personal a la empresa, A continuacion, se muestra el flujo de caja para este escenario.

Tabla 34. Flujo de caja — Analisis optimista

INGRESOS

Demanda promedio de

n 192 192 384 384 384
hogares por afio
Precio promedio por 23,656.08 24.649.63 25,684.92 26,763.68 27,887.76
paquete
VENTAS NETAS 1454196698 1473272959 1 986300846 11027725482 L 10708,899.52
EGRESOS
Sueldos 705,819.36 735463.78  1,039,176.56  1,082,821.98  1,128,300.50
Gastos operativos 246,144.89 256,482.97 267,255.26 278,479.98 200,176.14
adicionales
Equipo de trabajo 200,284.21 - 200,284.21 - -
Inventario de equipo a
instalar 2188,969.94  2,280,906.68  4,753,400.51  4,953,052.71  5,161,080.92

TOTAL, GASTOS

OPERATIVOS L 3,341,218.40 L 3,272,853.43 L 6,260,125.54 L 6,314,354.67 L 6,579,557.57



Continuacion de la tabla 34

ANO
2 3 4 >
Depreciaciones y 51,576.99 51,576.99 81,276.99 81,276.99 81,276.99
amortizaciones
Pago de préstamo 531,508.00 531,508.00 531,508.00 531,508.00 531,508.00
TOTAL, EGRESOS L 3.924,303.38 L 3,855938.41 L 6,872,910.53 L 6,927.139.66 L 7.192,342.56
FLUJO AISR L 617,663.50 L 876,791.17 L 2,990,097.93 L 3,350,115.16 L 3,516,556.97

ISR 154,415.90 219,197.79 747,524.48 837,528.79 879,139.24

FLUJO DESPUES

DEL ISR L 463,247.69 L 657,593.38 L 2,242573.45 L 2,512586.37 L 2,637417.72

FLUJO NETO . . L 2,718,694.71

Flujo Acumulado L 514,824.68 L 1,223,995.05 L 3,547,845.49 L 6,141,708.85 L 8,860,403.56

En la tabla 34, se muestra el comportamiento del flujo de efectivo para el escenario positivo
en los primeros cinco afios. En este flujo se detallan las entradas y las salidas de efectivo de la

operacion de la empresa y se puede observar una notoria diferencia en los ingresos a la empresa.

4.6.8.3 COMPARACION DE ESCENARIOS

Se realizaron calculos asumiendo diferentes escenarios en el proyecto, esto con el objetivo
de poder tener una idea de la variacion que puede tener el proyecto en términos financieros,
asumiendo en estos escenarios en primera instancia un escenario base o esperado con una
probabilidad muy alta de ocurrencia y dos escenarios extremistas, siendo uno muy optimista o
positivo y el otro escenario muy pesimista, exponiendo de esta forma una tendencia o
comportamiento financiero en el proyecto, en los cuales se pueden apoyar los inversionistas o

socios a tomar o no la decisién de invertir en el mismo.

Tabla 35. Comparacién de indicadores financieros en tres escenarios

VALOR DEL ESCENARIO ESCENARIO ESCENARIO

INDICADOR OPTIMISTA ESPERADO PESIMISTA
VPN 2,794,819.64 125,787.50 - 2,209,624.50
TIR 35.90% 13.42% -22.09%
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En la tabla 35, se pueden observar los indicadores financieros mas precisos para poder tomar
una decision de inversion. Con estos datos podemos ver que el escenario base es favorable y
también que la TIR y VAN cumplen con los requisitos para convertir el proyecto en un negocio
rentable; en el escenario optimista se puede lograr un rendimiento muy favorable, aportando
riqueza al negocio y haciendo el mismo en un negocio con una rentabilidad alta. Por otro lado, el
escenario pesimista expone el proyecto a una situacion vulnerable o de mucho riesgo, teniendo en
este escenario perdidas. Si bien estos analisis son un gran apoyo para poder tomar una decision de
inversion, no la decision final se debe tomar considerando el escenario base o probable, ya que los

analisis optimistas o pesimistas son demasiado extremistas.

4.7 APLICABILIDAD

Una vez concluida la factibilidad de apertura de un negocio para el disefio e implementacion
de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de San Pedro Sula, se desarrollé un plan de
accion para la puesta en marcha del proyecto; este plan es realizado bajo la metodologia del Project
Management Institute (PMI) bajo lineamientos establecidos en la PMBOK o Guia de Fundamentos

para la Direccidn de Proyectos.

47.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Apertura de un negocio para el disefio e implementacién de soluciones inteligentes para el

hogar en la ciudad de San Pedro Sula.

4.7.2 INTRODUCCION

En esta seccion se expone un plan de accién con todos sus componentes para llevar a cabo la
apertura de un negocio para el disefio e implementacién de soluciones inteligentes para el hogar en
la ciudad de San Pedro Sula, se detallan las actividades necesarias para poner todo en su lugar y
llevar a cabo el inicio de operaciones de la empresa, se definen los controles establecidos para
garantizar el éxito de los resultados y a la vez de una manera que se logren maximizar los recursos
e intereses de los inversionistas, el plan detalla las ejecucion de las actividades de tramites y

permisos necesarios para iniciar el negocio, contrataciones requeridas para operar, compras y
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adquisiciones y por ultimo un evento que marcara el inicio de operaciones del negocio y donde se

daré a conocer al publico los servicios de soluciones inteligentes para el hogar.

473 PROPUESTA DEL PROYECTO

El proyecto de apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones
inteligentes para el hogar en la ciudad de San Pedro Sula se realizara bajo los estandares de la
metodologia del Project Management Institute realizando solo los planes que apliquen a la

naturaleza del proyecto y que generen valor en lugar de agregar complejidad al mismo.

4.73.1 GESTION DE LA INTEGRACION

Esta seccion tiene como objetivo detallar y planificar la manera en cémo se gestiona el
alcance del proyecto. El acta de constitucion del proyecto es un documento firmado que autoriza
el inicio formal del proceso de gestion del proyecto, y en este caso de la apertura de un negocio
para el disefio e implementacién de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de San Pedro
Sula.

Tabla 36. Acta de constitucion

NOMBRE DEL PROYECTO:

Apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de
San Pedro Sula.

PROPOSITO:

Factores como la reduccion de costos de desarrollo en microprocesadores y la rapida y creciente expansién de los
usuarios de internet ha abierto paso a nuevas aplicaciones tecnoldgicas, contandose entre ellas la conexion de
electrodomésticos ordinarios a la internet, esta tendencia ha sido adoptada ya en paises desarrollados con una
importante aceptacion en la poblacidn, no se conoce en la ciudad de San Pedro Sula una empresa que no solo
provea estos dispositivos sino también provea los servicios de disefio de soluciones a la medida de las necesidades
de la poblacion, se busca suplir esta necesidad con la apertura de un negocio que ademas de estos servicios genere
también rentabilidad para los socios.

DESCRIPCION DE ALTO NIVEL:

El proyecto consiste en la apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para
el hogar en la ciudad de San Pedro Sula, la fecha de inicio del proyecto es el 30 de Julio y finaliza el 3 de
diciembre con el evento de lanzamiento.




Continuacion de la tabla 36
DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO:
El proyecto se considera exitoso si se logran llevar a cabo las actividades necesarias para la puesta en marcha del

negocio, desde las compras establecidas, tramites legales requeridos para iniciar un negocio, contrataciones de
personal y proveedores de servicio y la apertura.

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO:

- Regirse por los requisitos establecidos alcance, tiempo, costo y calidad.

- Las compras del equipo de inventario deben hacerse con los distribuidores autorizados o directamente del sitio del
fabricante para que sea incluido un acuerdo de garantia por mal funcionamiento.

- El evento de lanzamiento del negocio debe hacerse en la ubicacion que sea mas accesible al mercado meta.

- Se debe presentar un informe al finalizar el proyecto incluyendo la documentacion legal y comercial llevada a
cabo.

OBJETIVOS DEL PROYECTO:

Los objetivos del proyecto se definen con base al valor que se espera generar con el desarrollo de todas las
actividades que daran inicio al negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en
la ciudad de San Pedro Sula, y también el trabajo de gestion que se desarrollara para garantizar la maximizacién de
recursos y resultados.

OBJETIVO GENERAL:

La apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de
San Pedro Sula

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

- Lograr la apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la
ciudad de San Pedro Sula dentro del tiempo establecido.

- Realizar todas las gestiones necesarias para garantizar que al iniciar el negocio se contara con todos los requisitos
legales, de equipo, material y herramienta para dar inicio al negocio.

- Identificar y llevar a cabo un evento de lanzamiento que logre captar la atencion del publico para dar a conocer el
negocio.

ENTREGABLES:
EDT NOMBRE DE LA TAREA
Entregable ndmero: APERTURA DE UN NEGOCIO PARA EL DISENO E IMPLEMENTACION DE
SOLUCIONES INTELIGENTES PARA EL HOGAR
1 Trémites y Permisos
1.1 Escritura publica
1.2 Registro tributario nacional
1.3 Permiso de operacion
1.4 Gestion de POS
2 Contrataciones
2.1 Contratacion de planilla
2.2 Contratacion de servicios tercerizados
3 Adgquisiciones
3.1 Compra de material y equipo
3.2 Compra de inventario inicial
4 Lanzamiento
4.1 Lanzamiento de fan page
4.2 Evento de lanzamiento
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Continuacién de la tabla 36
HITOS DEL PROYECTO:

EDT | HITO FECHA
2.1.6 Contratacion del gerente 31 agosto 2018
134 Entrega y aprobacion del permiso de operacion 30 julio 2018
424 Evento de lanzamiento 16 octubre 2018

SUPUESTOS:

- Los estudios de mercado, técnico y financiero y su evaluacién demostraron la viabilidad del proyecto.

- La persona contratada como Gerente, cuenta con experiencia en gestion de proyectos y es capaz de llevar a cabo
este.

- Se cuenta con los socios interesados en realizar la inversion

- Se considera la moneda de compra como el délar con una tasa de cabio de Lps. 24.10

RESTRICCIONES:

- El inversionista no tiene experiencia previa en el negocio de los hogares inteligentes.
- El calendario laboral sera de lunes a viernes de 8:00 AM a 5:00 PM.
- Todos los empleados deben tomarse los dias de feriado nacional.

RIESGOS DE ALTO NIVEL:

- La falta de inventario con los principales sitios web de proveedores.

- Aumento en la tasa de cambio.

- La apertura de otro negocio que provea el mismo servicio en la ciudad.

- Atrasos en la llegada de las compras.

- Que no se cumpla la cuota de instalaciones mensuales.

- Baja aceptacion de parte de los consumidores una vez iniciada la labor de ventas.

- Atrasos generados por los trdmites municipales pueden causar un desplazamiento en la fecha de lanzamiento.

- Que no se encuentre mano de obra calificada para cubrir las posiciones de ingeniero de soluciones inteligentes.
- Atrasos en la obtencidn del financiamiento por parte del banco.

OPORTUNIDADES DEL PROYECTO:

El proyecto sera entregado al inversionista incluyendo todos los documentos legales, facturas de compras iniciales
de material, equipo e inventario tecnoldgico.

APROBACION DEL ACTA DE CONSTITUCION:

FECHA DIRECTOR DEL PROYECTO PATROCINADOR

El acta de constitucién del proyecto puede suministrar informacién sobre partes internas y
externas relacionadas con el proyecto y que se ven afectadas por el resultado de la ejecucién de
este.
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4.7.3.2 PLAN PARA LA DIRECCION DEL PROYECTO

En este apartado se plantean los planes de ejecucion, monitoreo, control y cierre del proyecto
considerando solo los procesos que aplican al proyecto; dada la naturaleza del mismo se excluye
el plan de gestion de la calidad debido a que los entregable son puras gestiones y no un producto
tangible como tal, los costos de gestion también estan excluidos de este plan dado que ya fueron
considerados en la seccion de proyecciones de flujos de caja de la operacion, el proyecto seré

ejecutado por el mismo personal que desempefiard funciones una vez iniciadas las actividades.

Tabla 37. Matriz del plan de integracion del proyecto

PLAN SUBSIDIARIO ‘ PROCESOS APLICABLES

Planificar la gestion del alcance

Recopilar requisitos

Plan de gestion del alcance
Definir el alcance

Crear la EDT

Planificar la gestion del cronograma

Definir las actividades

Plan de gestion del tiempo
Estimar la duracidn de las actividades

Desarrollar el cronograma

Gestion de recurso humano Planificar la gestion de los recursos humanos

Plan de gestion de comunicaciones Planificar la gestion de las comunicaciones

Identificar los riesgos

Plan de gestion de riesgos
Planificar los riesgos

Plan de gestion de las adquisiciones Planificar las adquisiciones

Plan de gestion de los interesados Planificar la gestion de los interesados

La tabla 37, resume los planes y procesos que aplican para el proyecto de apertura de un
negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de

San Pedro Sula.
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4733 GESTION DEL ALCANCE

En esta seccidon se especifican en detalle los requisitos y caracteristicas que deben tener los
entregables del proyecto como exigencias para la aceptacion de cada uno, cualquier cosa no
mencionada en este apartado se puede asumir que no debe incluirse en el entregable, estos son
procesos necesarios para garantizar que el proyecto incluya todo el trabajo y unicamente el trabajo
que se requiera para completar el proyecto con éxito. Se resume en especificar que se incluye y qué

no se incluye en el proyecto.

Tabla 38. Definicion del alcance del proyecto

REQUISITOS CARACTERISTICAS

Realizar los tramites pertinentes mediante
una persona legalmente autorizada para la
ejecucion de estos y que cuente con todos
los permisos legales para ejercer la
profesion.

Cumplir con los requisitos exigidos por la ley para la
ejecucion y operacion de un negocio.

Las contrataciones de cada posicion deben realizarse en
funcidn de los requisitos previamente establecidos para
la misma, garantizando que el equipo de trabajo contara
con las habilidades requeridas para desempefiar las

El proceso de seleccion se hara de forma
transparente brindando oportunidades por
igual y seleccionando a los candidatos
mejor capacitados.

actividades.

El equipo tecnoldgico debe seleccionarse
Las compras y adquisiciones de equipo, material e segun las Ultimas versiones lanzadas por el
inventario deben realizarse tomando en cuenta la fabricante y ser adquirido directamente en
durabilidad de estos y la garantia del fabricante. su sitio web o intermediario que ofrezca

garantia.

El evento de lanzamiento debe ser llevado a cabo en una | El evento tiene como objetivo dar a
ubicacion donde alcance la mayor para del pablico al conocer los servicios a los consumidores y
que pertenece el mercado meta previamente definido. acaparar la mayor atencion posible.

La tabla 39, detalla en que consiste cada entregable y sub entregable del proyecto, también
se incluyen los criterios de aceptacion con los que debe cumplir cada uno a manera de satisfacer
los requerimientos de los patrocinadores del mismo, al momento de hacer la entrega y cierre de
cada entregable se puede utilizar esta informacién como una lista de requisitos a validar para dar
por completada la tarea, si una tarea no cumple con los criterios de aceptacion pre establecidos esta

se puede reabrir y puede ser considerada un reproceso del trabajo.
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Tabla 39. Criterios de aceptacion del producto

EDT  ENTREGABLE/SUBENTREGABLE CONCEPTO CRITERIO DE ACEPTACION
. . gDuobCeurr:srr;?rft;?gs I(i?eyson Datos completos, cqrrectos y
1 Tramites y permisos L o aprobados por las diferentes
requisitos para la legitima entidades involucradas
operacion del negocio. '
Inclusion de los socios y su razén
social, el tipo de esta, su capital
Instrumento publico y inicial, duracion, naturaleza, objeto,
legal que contiene toda la | aviso de declaracion en La Gaceta 'y
1.1 | Escritura publica informacion relacionada | uno de los diarios de mayor
con la constitucion de la | circulacion. Verificacion e
sociedad. inscripcion en la Cdmara de
Comercio e Industria y revision de
sellos.
Identifico, ubicay
clasifica a las personas
_ _ _ _ gztl?églce;(s)r)]/ejsundlcas de Datos_ d_eben estar aqorde acomo se
1.2 | Registro tributario nacional administrativas y especifica en la escritura, validar en
el sitio de la DEI en enlace del RTN.
controladas por la
Direccién Ejecutiva de
Ingresos
Documento extendido por Datos qbtenidqs de gscritur_a, namero
la alcaldia municipal que d? Regllstro Trlbu'gano_ [\lamonal Y
. . - ) direccion de la ubicacion del negocio
1.3 | Permiso de operacion garantiza la operacion del
negocio conforme a las tal como aparece en el contrato d_e
- arrendamiento. Entrega del permiso
leyes municipales de operacion,
Conjunto de trdmites y
- :cg:s::tgsp;?;lutados por Valid_ar fgpcionamiento de PO_S y
1.4 | Gestion de POS proporcionar el uso de acreditacion en cuentas bancarias
POS para el cobro con ligadas al dispositivo
tarjeta de crédito.
g:;fﬁ;;gsd; ggigﬂgfg?s Contr_at_o laboral del personal
_ personal requerido para especificando la pl_aza que se cubre.
2 Contrataciones las distintas areas de Contrato de negocios con el B
operacion y los proveedpr de servicios e_spe_mﬂcando
- los términos de la negociacion.
proveedores de servicio.
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Continuacion de la tabla 39

ofrece el negocio.

EDT ENTREGABLE/SUBENTREGABLE CONCEPTO CRITERIO DE ACEPTACION
Documentacmp’que hace Apertura de expediente de cada
formal la relacién laboral )

. . empleado sustentando la razén que le
2.1 | Contratacion de planilla con los empleados . . p
: A hacen aplicable para la ejecucién del
estableciendo los términos . .
rol al que ha sido asignado.
de esta.
Documentacién que hace
formal la relacién .
- Contrato de negocios con el
. . . comercial con el L -
2.2 | Contratacion de servicios tercerizados - proveedor de servicios especificando
proveedor de servicios Mo S
. Lo los términos de la negociacion.
estableciendo los términos
de esta.
Compra de material,
L equipo, insumo y Documentacion de facturacion,

3 Adquisiciones . . . o
tecnologia requerida para | érdenes de compra, cotizaciones.
operar el negocio.

Compra de material
utilizado para realizar las | Facturas, especificaciones del

3.1 | Compra de material y equipo instalaciones domésticas y | fabricante contra documentacion de
el equipo técnico definicién de material y equipo.
necesario para operar.

Compra o adquisicion del
equipo tecnolbgico Especificaciones del fabricante
. Lo requerido para desarrollar i N
3.2 | Compra de inventario inicial - . contra documentacion de definicion
las implementaciones de . L
. o de inventario inicial.
las soluciones inteligentes
para el hogar.
Conjunto de actividades
. finales desarrolladas para | Apertura de pagina en redes sociales,

4 Lanzamiento S .
dar a conocer el objetivo y | evento de lanzamiento.
los servicios del negocio.

Publicacién de la pagina La pagina debe e§tar _p,oblada en
. i . Facebook con ubicacion en San
4.1 | Lanzamiento de fan page oficial del negocio en las ;
. Pedro Sula y debe ser accesible para
redes sociales. :
cualquier persona.
Evento donde se dard a Documentacién de demos,
4.2 | Evento de lanzamiento conocer los servicios que | especificacion de ubicacion y

justificacién de esta.
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La creacion de la EDT o estructura de desglose de trabajo es el proceso de subdividir los
entregables y el trabajo del proyecto en componentes mas pequefios y faciles de manejar, a
continuacion, se muestra la subdivision en paquetes de trabajo para el proyecto de apertura de un
negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de

San Pedro Sula.

Figura 43. Estructura de desglose de trabajo.

En la figura 43, puede observarse que el proyecto esta divididos en 4 entregables, tramites y
permisos, contrataciones, adquisiciones y lanzamiento, cada uno de estos tiene sub entregables o

bien paquetes de trabajo desde los cuales se desprenden otra cantidad de tareas a completarse.
4.7.3.4 GESTION DEL TIEMPO

En la gestion del tiempo se incluyen los procesos requeridos para garantizar la culminacion
del proyecto en el tiempo establecido. En la creacion del cronograma del proyecto se secuencian
las actividades con su duracion y fechas estipuladas para poder definir el modelo de programacion

del proyecto.
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Tabla 40. Cronograma del proyecto

EDT‘ NOMBRE DE LA TAREA ‘ DURACION COMIENZO FIN ‘

Apertura de negocio para disefio e

implementacion de soluciones inteligentes 82 dias 25 junio 2018 16 octubre 2018

para el hogar
1 Tramites y Permisos 33 dias 25 junio 2018 8 agosto 2018
1.1 Escritura publica 13 dias 25 junio 2018 11 julio 2018
1.1.1 | Constituir la sociedad 1 dia 25 junio 2018 25 junio 2018
1.1.2 | Realizar la escritura 3 dias 26 junio 2018 28 junio 2018
1.1.3 | Publicacién de constitucion en el diario 5 dias 29 junio 2018 5 julio 2018
1.1.4 | Registro de escritura en camara de comercio 3 dias 6 julio 2018 10 julio 2018
1.1.5 | Afiliacién a la cAmara de comercio 1dia 11 julio 2018 11 julio 2018
1.2 | Registro tributario nacional 5 dias 12 julio 2018 18 julio 2018
1.2.1 | Registro mercantil 5 dias 12 julio 2018 18 julio 2018
1.3 Permiso de operacion 8 dias 19 julio 2018 30 julio 2018
1.3.1 | Realizar solicitud de permiso 1dia 19 julio 2018 19 julio 2018
1.3.2 | Aprobacion del permiso 5 dias 20 julio 2018 26 julio 2018
1.3.3 | Pago de impuestos 1 dia 27 julio 2018 27 julio 2018
1.3.4 | Entrega y aprobacion del permiso de operacion 1 dia 30 julio 2018 30 julio 2018
1.4 | Gestion de POS 7 dias 31 julio 2018 8 agosto 2018
1.4.1 | Seleccionar banco 1 dia 31 julio 2018 31 julio 2018
1.4.2 | Realizar solicitud de POS digital 1dia 1 agosto 2018 1 agosto 2018
1.4.3 | Entrega de POS 5 dias 2 agosto 2018 8 agosto 2018
2 Contrataciones 24 dias 31 julio 2018 31 agosto 2018
2.1 | Contratacion de planilla 24 dias 31 julio 2018 31 agosto 2018
2.1.1 | Publicacion de oportunidades de trabajo 10 dias 31 julio 2018 13 agosto 2018
2.1.2 | Entrevistas 5 dias 14 agosto 2018 20 agosto 2018
2.1.3 | Seleccion de candidatos 2 dias 21 agosto 2018 22 agosto 2018
2.1.4 | Pruebas psicométricas 4 dias 23 agosto 2018 28 agosto 2018
2.1.5 | Definir seleccionados 2 dias 29 agosto 2018 30 agosto 2018
2.1.6 | Contratar Gerente 1dia 31 agosto 2018 31 agosto 2018
2.1.7 | Contratar ingeniero 1 dia 31 agosto 2018 31 agosto 2018
2.1.8 | Contratar vendedora 1 dia 31 agosto 2018 31 agosto 2018
2.1.9 | Seleccionar técnicos 1dia 31 agosto 2018 31 agosto 2018
2.2 Contratacidn de servicios tercerizados 5 dias 31 julio 2018 6 agosto 2018
2.2.1 | Contratar servicios de marketing digital 5 dias 31 julio 2018 6 agosto 2018
2.2.2 | Contratar servicios de contaduria publica 5 dias 31 julio 2018 6 agosto 2018
3 Adquisiciones 30 dias 3 septiembre 2018 12 octubre 2018
3.1 | Compra de material y equipo 22 dias 3 septiembre 2018 2 octubre 2018
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Continuacién de la tabla 40

EDT ‘ NOMBRE DE LA TAREA ‘ DURACION COMIENZO FIN
Definir herramientas y equipo requerido 5 dias 3 septiembre 2018 7 septiembre 2018
3.1.2 | Definir material requerido 5 dias 3 septiembre 2018 7 septiembre 2018
3.1.3 | Realizar cotizaciones 3 dias 10 septiembre 2018 | 12 septiembre 2018
3.1.4 | Seleccionar la mejor oferta 1 dia 13 septiembre 2018 | 13 septiembre 2018
3.1.5 | Compra de herramientas y equipo 10 dias 14 septiembre 2018 | 27 septiembre 2018
3.1.6 | Compra de materiales 3 dias 28 septiembre 2018 | 2 octubre 2018
3.1.7 | Compra de vehiculo 2 dias 14 septiembre 2018 | 17 septiembre 2018
3.2 | Compra de inventario inicial 30 dias 3 septiembre 2018 12 octubre 2018
3.2.1 | Definir inventario inicial 10 dias 3 septiembre 2018 14 septiembre 2018
3.2.2 | Definir proveedor de servicios de importacion 5 dias 17 septiembre 2018 | 21 septiembre 2018
3.2.3 | Compra de inventario inicial 15 dias 24 septiembre 2018 | 12 octubre 2018
4 Lanzamiento 51 dias 7 agosto 2018 16 octubre 2018
4.1 Lanzamiento de Fan Page 11 dias 7 agosto 2018 21 agosto 2018
4.1.1 | Construccion de fan page 10 dias 7 agosto 2018 20 agosto 2018
4.1.2 | Lanzamiento de Fan Page 1 dia 21 agosto 2018 21 agosto 2018
4.2 | Evento de Lanzamiento 32 dias 3 septiembre 2018 16 octubre 2018
4.2.1 | Seleccionar sitio 1dia 3 septiembre 2018 3 septiembre 2018
4.2.2 | Preparacion de stand 1dia 3 septiembre 2018 3 septiembre 2018
4.2.3 | Preparacion de demos 1 dia 15 octubre 2018 15 octubre 2018
4.2.4 | Realizar evento 1 dia 16 octubre 2018 16 octubre 2018
Fin del proyecto 0 dias 16 octubre 2018 16 octubre 2018

En la tabla 40, se describe el cronograma de actividades, estas parten desde los entregables

que se desprenden en sub entregables que y a su vez se subdividen en tareas o actividades que es

la unidad de trabajo minima que se puede establecer en el plan del proyecto. Cada actividad cuenta

con fechas especificadas en las que la misma debe iniciar y cuando debe darse por cerrada, como

un estimado de tiempo establecido en funcion del conocimiento previo para cada tarea.
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« Apertura de negocio para diseiio e 82 dias? lun 25/6/18 mar 16/10/18 I

Al

implementacién de soluciones inteligentes

para el hogar
- « Tramites y Permisos 33 dias lun 25/6/18 mié 8/8/18 1
- + Escritura publica 13 dias lun 25/6/18 mié 11/7/18 1
- Constituir |a sociedad 1dia lun 25/6/18 lun 25/6/18
- Realizar |a escritura 3 dias mar 26/6/18 jue 28/6/18 4
- Publicacion de constitucion en el diario 5 dias vie 29/6/18 jue5/7/18 5
- Registro de escritura en cdmara de 3dias vie6/7/18  mar10/7/18 &

comercio

- Afiliacion a la camara de comercio 1dia mié 11/7/18 mié 11/7/18 7
= « Registro tributario nacional 5 dias jue 12/7/18 mié 18/7/18 1
= Registro mercantil 5dias jue 12/7/18 mié 18/7/18 8 [
= Permiso de operacién 8 dias jue 19/7/18 lun 30/7/18 |
= Gestioén de POS 7 dias mar 31/7/18 mié 8/8/18 i
= « Contrataciones 24 dias mar 31/7/18 vie 31/8/18 1
= Contratacién de planilla 24 dias mar 31/7/18 vie 31/8/18 1
= Contratacién de servicios tercerizados 5 dias mar 31/7/18 lun 6/8/18 M
= « Adquisiciones 30 dias lun 3/9/18  vie 12/10/18 1
- Compra de material y equipo 22 dias lun3/9/18  mar 2/10/18 1
- Compra de inventario inicial 30 dias lun3/9/18  vie 12/10/18 1
- “ Lanzamiento 51 dias? mar 7/8/18  mar 16/10/18 I
= Lanzamiento de Fan Page 11 dias mar 7/8/18  mar 21/8/18 1
= Evento de Lanzamiento 32 dias? lun 3/9/18  mar 16/10/18 1
] Fin del proyecto Odfas mar 16/10/18 mar 16/10/18 55 o 16/10

Figura 44. Diagrama de Gantt a nivel de entregables y sub entregables.

La figura 44, muestra el Gantt del proyecto, donde se puede observar de manera grafica el
flujo y secuenciacion que deben seguir las actividades hasta su cierre; al menos en los primeros
tres entregables las actividades tienen un orden secuencial y una relacion final-inicio, es hasta el
ultimo entregable donde se pueden comenzar a desarrollar actividades en paralelo. Para una mejor

comprension ver el anexo 4.

4735 GESTION DE COSTOS

La gestion de los costos del proyecto incluye los procesos relacionados con la planificacion,
estimacion y presupuesto. Se ocupa principalmente del costo de los recursos necesarios para
completar las actividades del proyecto. El esfuerzo de planificacidn de la gestion de los costos tiene
lugar en las etapas iniciales de planificacion del proyecto y establece un marco de referencia para
cada uno de los procesos de gestion de los costos de modo que el desempefio de los procesos sea

eficiente y coordinado.
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Tabla 41. Costos estimados del proyecto

EDT

NOMBRE DE LA TAREA

Apertura de negocio para disefio e implementacion de
soluciones inteligentes para el hogar

COSTO

L 467,605.37

Tramites y Permisos

L 24,016.00

1.1

Escritura pablica

L -

1.1.1

Constituir la sociedad

L 14,500.00

1.1.2

Realizar la escritura

L 5,000.00

1.1.3

Publicacién de constitucion en el diario

L 400.00

1.14

Registro de escritura en cdmara de comercio

L 3,000.00

1.15

Afiliacion a la camara de comercio

L 240.00

1.2

Registro tributario nacional

L -

1.2.1

Registro mercantil

L 26.00

1.3

Permiso de operacion

L -

131

Realizar solicitud de permiso

L 850.00

1.3.2

Aprobacién del permiso

1.3.3

Pago de impuestos

134

Entrega y aprobacion del permiso de operacion

14

Gestion de POS

14.1

Seleccionar banco

14.2

Realizar solicitud de POS digital

143

Entrega de POS

[t O et O A I It A

Contrataciones

L 6,600.00

2.1

Contratacion de planilla

211

Publicacion de oportunidades de trabajo

L 600.00

212

Entrevistas

2.13

Seleccidn de candidatos

2.14

Pruebas psicométricas

2.15

Definir seleccionados

2.16

Contratar Gerente

2.1.7

Contratar ingeniero

2.1.8

Contratar vendedora

2.1.9

Seleccionar técnicos

2.2

Contratacion de servicios tercerizados

|l 1 el A I Y ol Y O
1

221

Contratar servicios de marketing digital

L 4,000.00

2.2.2

Contratar servicios de contaduria publica

L 2,000.00
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Continuacion de la tabla 41

EDT NOMBRE DE LA TAREA COSTO
3 Adquisiciones L 397,989.37
3.1 Compra de material y equipo
3.1.1 | Definir herramientas y equipo requerido L -
3.1.2 | Definir material requerido L -
3.1.3 | Realizar cotizaciones L -
3.1.4 | Seleccionar la mejor oferta L -
3.1.5 | Compra de herramientas y equipo L -
3.1.6 | Compra de materiales L 50,284.21
3.1.7 | Compra de vehiculo L 150,000.00
3.2 Compra de inventario inicial L -
3.2.1 | Definir inventario inicial L -
3.2.2 | Definir proveedor de servicios de importacion L -
3.2.3 | Compra de inventario inicial L 197,705.16
4 Lanzamiento L 39,000.00
4.1 Lanzamiento de Fan Page L -
4.1.1 | Construccion de fan page L 4,000.00
4.1.2 | Lanzamiento de Fan Page L -
4.2 Evento de Lanzamiento L -
4.2.1| Seleccionar sitio L -
4.2.2 | Preparacion de stand L 15,000.00
4.2.3 | Preparacion de demos L -
4.2.4 | Realizar evento L 20,000.00

COSTO TOTAL DEL PROYECTO

RESERVA DE CONTINGENCIA

L 467,605.37
L 20,000.00

LINEA BASE DEL COSTO

L 487,605.37

La tabla 41, detalla el costo de ejecutar las actividades del proyecto, algunos costos como

salarios no estan incluidos ya que se especifican no dentro del proyecto de apertura del negocio

sino en la ejecucion y operacion de este.

El rendimiento de los costos del proyecto serda medido a través de la técnica de valor ganado

utilizando las siguientes métricas:

1) Variacion del cronograma (SV)

2) Variacion del costo (CV)

3) indice de desempefio del cronograma (SPI)
4) indice de desempefio de costos (CPI)
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4.7.3.6 GESTION DE LA CALIDAD

Con el fin de garantizar la calidad durante la ejecucion del proyecto apertura de un negocio
para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad de San Pedro
Sula, y después en la ejecucion de la operacion de dicho negocio, se ha determinado la siguiente
politica de calidad: desarrollar las actividades del proyecto cumpliendo con los estandares de
calidad establecidos, respetando las leyes aplicables y buscar la satisfaccion de nuestros clientes.

Tabla 42. Métrica de calidad del proyecto

METRICA DE PROYECTO

FACTOR DE CALIDAD RELEVANTE: DESEMPENO DEL PROYECTO
DESEMPENO DEL PROYECTO

DEFINICION DEL FACTOR DE CALIDAD:

El desempefio del proyecto se define como el cumplimiento del cronograma y presupuesto de costos
del proyecto. Son factores relevantes debido a que permitiran que el equipo logre el margen de utilidad
esperado del mismo y se mantenga dentro de los limites establecidos de la linea base.

PROPOSITO DE LA METRICA:

Tomar acciones cuando se identifique una desviacion en el cumplimiento del cronograma y
presupuesto de costos.

METODO DE MEDICION:

1. Se verificara el avance del proyecto de acuerdo al Gantt del proyecto

2. Se calculara el indice SP1'y CPI

3. Los datos seran incluidos en el informe semanal del proyecto

4. Se revisaran los datos con el director del Proyecto y se tomaran las acciones correspondientes.
RESULTADO DESEADO:

SPI: Valor Acumulado > 0.95, CPI: Valor Acumulado > 0.95
ENLACE CON OBJETIVOS ORGANIZACIONALES:

El cumplimiento de la métrica garantiza el inicio a tiempo de las operaciones de la empresa.

RESPONSABLE DEL FACTOR DE CALIDAD:

Director del Proyecto

La tabla 42, detalla los controles que se aplicaran durante el proyecto para garantizar la

calidad de este en términos de tiempos de entrega.
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Tabla 43. Linea base de la calidad

METRICA

FACTOR DE CALIDAD OBJETIVO DE POR FRECUENQIA Y FRECUENCIA'Y
RELEVANTE LA CALIDAD UTILIZAR MEDICION REPORTE
SPI: indice de | Frecuencia: Frecuencia:
Desempefio del proyecto | SP1 > 0.95 desempefio del | Semanal Medicion: | Semanal Medicion:
cronograma dias viernes dias viernes
SPI: indice de | Frecuencia: Frecuencia:
Desemperio del proyecto | CPI > 0.95 desempefio del | Semanal Medicién: | Semanal Medicion:
costo dias viernes dias viernes

La tabla 43, especifica las actividades de prevencion y control de los indices definidos para
mantener los estandares de calidad establecidos en términos de cronograma del proyecto.

Tabla 44. Lista de chequeo de fabricantes aprobados como proveedores

DISPOSITIVOS ~ FABRICANTES | MODELO
Google Google home, Google home mini
Asistentes de voz Amazon Echo, Echo dot 2nd Gen, Echo Plus
Apple Apple homepod
Samsun Smartthings multipurpose sensors en
Sensores g todas sus presentaciones
Iris contact sensors, motion sensors
Céamaras de videovigilancia | Wyze Wyze Cam v2
Mini white, Mini Color, LIFX A19,
lluminacién Lifx LIFX A19+, LIFX BR30, LIFX BR30+,
Z Led Strip
Cerraduras Yale B1L Lock Push Button
Sirenas Aeon Labs Aeotec siren ZW080
Tomas corrientes TP-Link Smart Plug Wifi HS100
General Electric GE Z-Wave Plus Inwall Tamper,
Termostato nest nest learning thermostat
Switches General Electric General Electric ZW4001, GE Z-Wave
Plus In-Wall Smart Dimmer

La tabla 44, muestra los fabricantes y modelos de dispositivos que han sido previamente

validados en funcionamiento y estandares de conectividad para garantizar el funcionamiento una
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vez instalados en el domicilio del cliente; adicionalmente estos son los proveedores que se ha
confirmado cuya politica de servicio al cliente incluye cambios y devoluciones sin costo adicional.

4.7.3.7 GESTION DEL RECURSO HUMANO

La gestion de los recursos humanos del proyecto incluye los procesos que organizan,
gestionan y conducen al equipo del proyecto. Los miembros del equipo del proyecto pueden tener
diferentes conjuntos de habilidades.

Tabla 45. Adquisicion del recurso humano

O Ia) O
z Bz a = < =
<O = og = s
o9 o= O < = =0 >
0% =% G o g Q2 <
o> 32 << OB Z W E
Fo oo o zZ- oo >
a o2 D -0 & W )
< s < =) W =0 w
0% o @
Decision del
Gerente de operaciones Contrato fijo patrocinador del En campo | 31/07/2018 | Indefinida Ninguno
proyecto
Decision del
Vendedor Contrato fijo patrocinador del Desde casa | 31/07/2018 | Indefinida Ninguno
proyecto
Ingeniero de soluciones - Decisif’)n . - .
Lo Contrato fijo patrocinador del En campo | 31/07/2018 | Indefinida Ninguno
inteligentes
proyecto
Decision del
Técnico Asignacion gerente de En campo | 31/07/2018 | Indefinida Ninguno
operaciones

La tabla 45, muestra la estrategia de adquisicién del recurso humado destinado a desempefiar
cada uno de los roles previamente establecidos en el proyecto, el personal que estara a cargo de
ejecutar el desarrollo del proyecto sera el mismo que quede dandole continuidad al negocio una

vez implementado.

Capacitacion y entrenamiento. Inicialmente todo el equipo debe ser sometido al siguiente

entrenamiento para garantizar el manejo de los conceptos béasicos de los smart homes:
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1) Aplicaciones y ultimas tendencias tecnoldgicas en aplicaciones para el hogar.
2) Aplicaciones residenciales del internet de las cosas.

3) Tecnologias inalambricas para mediano alcance.

4) Disefio e iluminacion de interiores.

5) Instalacion y configuracion de equipos de iluminacion, seguridad, control, etc.
6) Servicio al cliente.

7) Trabajo en equipo.

Tabla 46. Matriz de asignacién de responsabilidades del proyecto (RACI)

n N n o
= o w (@) £
<« ws o) zZ> a) =
ACTIVIDAD o o a2 o o < =
o o | wg o e £ ¥ G
o) o) o Z | = A=
N ) ] w 6' E < <0
5 7 2z F 2
1.1 Escritura pablica A | | | | R -
1.2 Registro tributario nacional | I A | | R -
1.3 Permiso de operacion | | A | | R -
1.4 Gestion de POS | I A | | | -
2.1 Contratacion de planilla | I A | | | -
2.2. C_ontratamon de servicios | | R c c | i
tercerizados
3.1 Compra de material y equipo | | A R C - -
3.2 Compra de inventario inicial | I A R C - -
4.2 Lanzamiento de Fan Page | I | A | - R
4.2 Evento de Lanzamiento | I | A C - R

La tabla 46, muestra la matriz de asignacion de responsabilidades del proyecto, ésta detalla
la relacion entre cada paquete de trabajo de la EDT y cada miembro del equipo del proyecto,
incluyendo también las entidades que prestaran servicios tercerizados como por ejemplo el
tramitado contratado para realizar los tramites legales de inscripcion de la empresa y los servicios

de marketing digital. Esta matriz muestra todas las actividades asociadas con roles de personas
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dentro del proyecto como roles de personas asociados a cada actividad asegurando asi que exista
una Unica persona responsable de cada tarea con el objetivo de evitar confusiones sobre quien esta
a cargo o tiene autoridad sobre el trabajo. Las leyendas de la matriz de interpretan de la siguiente
manera: R = Responsable de ejecucion, A = Responsable Gltimo, C = Persona a consultar, | =

Persona a informar.

4738 GESTION DE LAS COMUNICACIONES

La gestion de las comunicaciones del proyecto incluye los procesos requeridos para asegurar que
la planificacion, recopilacion, creacién, distribucion, almacenamiento, gestion, control, monitoreo
y disposicion final de la informacion del proyecto sean oportunos y adecuados. La matriz de
comunicaciones resume como se gestionara la distribucion de documentos del proyecto; se
establece qué documentos abarca, quién los prepara y envia, quiénes son los destinatarios y con

qué frecuencia. A continuacion, de muestra la matriz de comunicaciones del proyecto:

Tabla 47. Matriz de comunicaciones del proyecto

METODO DE ENVIO Y
DOCUMENTO OBJETIVO DESTINATARIO COMUNICACION = PREPARACION FRECUENCIA
Socios, Gte.
. general, -
Plan de proyecto | Documentacion vendedor Correo electronico | Gte. General Semanal
Ingenieros
Cambios y Socios, Gte.
Actualizacién de | actualizaciones de | general, L.
. Correo electrénico | Gte. General Semanal
plan de proyecto | avance realizados | vendedor,
al plan Ingenieros
Cotizaciones,
Documentos de | ordenes de Socios Correo electrénico | Gte. General Semanal
compras compra, pagos,
recibos
Asegurar la Socios, Gte.
Con\_/ocatorla a | convocatoriay general, Correo electrénico | Segun solicitud | Segln evento
reuniones confirmar la vendedor,
asistencia Ingenieros
Detalle de lo Socios, Gte.
Informes de establecido en las | general, - , - ,
. . Correo electrénico | Segun solicitud | Segln evento
reuniones reuniones para vendedor,
seguimiento Ingenieros
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4739 GESTION DE RIESGOS

La gestion de los riesgos del proyecto incluye los procesos para llevar a cabo la planificacion
de la gestion de riesgos, asi como la identificacion, analisis, planificacion de respuesta y control de
los riesgos de un proyecto. Los objetivos de la gestion de riesgos del proyecto consisten en
aumentar la probabilidad y el impacto de los eventos positivos, disminuir la probabilidad y el
impacto de los eventos negativos en el proyecto.

Tabla 48. Ponderacion para la evaluacion cualitativa de los riesgos

PROBABILIDAD ‘ VALOR NUMERICO ‘ IMPACTO VALOR NUMERICO
Muy improbable 0.1 Muy bajo 0.05
Relativamente probable 0.3 Bajo 0.1
Probable 0.5 Moderado 0.2
Muy probable 0.7 Alto 0.4
Casi certeza 0.9 Muy alto 0.8

Una matriz de probabilidad e impacto es una cuadricula para vincular la probabilidad de
ocurrencia de cada riesgo con su impacto sobre los objetivos del proyecto en caso de que ocurra

dicho riesgo.

Tabla 49. Matriz de probabilidad e impacto

Probabilidad Amenazas Oportunidades

0.20
0.70
0.50
0.30
0.10

0.05|0.10 | 0.20 | 0.40 | 0.80 | 0.80 | 0.40 | 0.20 | 0.10 | 0.05

Escala
relativa

Impacto en, al menos, un objetivo del proyecto (C, T y/o Alcance)

Fuente: (PMI, 2013) .
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Tabla 50. Evaluacién cualitativa de riesgos

RIESGOS NEGATIVOS

L L )
o O 'z o 410 Zz 0 o8 o) <
Q g O << o= Fe 09 =
g a & 9 ab <2 wo g< =
9 9] =) x ] S o g =s X
@) o Z < n X 0 o
L Ll o Ll ng
[a
Alcance (0.2 0.06
No contar con !_a falia .de Proveedores . Tiempo |[0.8 0.24
. - inventario con | se quedan Relativame
= | el inventario | incinal . ducto | Adauisici ¢
2 | para la fecha 0s prmcg)z es | sin pro :Jc 0 quisiciones | n eb o Costo 0.4 0.12
establecida sitios web de | temporalme probable
proveedores | nte
Impacto 0.42
N ; Alcance |0.1 0.03
N t No encontrar 0 coln _etmr
0 contar con a tiempo un con el sitio _ Tiempo | 0.8 0.24
o | elsitio sitio adecuado de Relativame
S | adecuado para - lanzamiento | Lanzamientos | nte Costo 0.1 0.03
- para realizar . .
realizar el | d para la probable
lanzamiento f evento de fecha
anzamiento establecida Impacto 0.3
Alcance [0.05 |0.015
No contar
con el ;
Tiempo |0.8 0.24
™ g?:gen;grfgn Retrasos en el | inventario Adaisiciones Relativame i
] . . .
2 | para la fecha envio de los | disponible y lanzamiento nte Costo 0.2 0.06
) paquetes para la probable
establecida
fecha de
lanzamiento Impacto 0.315
Alcance [0.05 |0.025
Lentitud por | Atrasos Tiempo | 0.8 0.4
< |D .. | parte de la generados .
] ocumentacio municipalidad | por los Tramites y Probable
& |[nlegal no lista : - permisos Costo 01 0.05
pararealizar | tramites
los tramites municipales
Impacto 0.475
Alcance |0.05 |0.005
Que notse No contar
encuentre con las Tiempo (0.8 0.08
. | Manodeobra | Faltade mano . M
© | calificada para | de obra contratacion Contrataciones | %Y
2 : b es parala improbable | Costo 0.1 |0.01
cubrir las calificada
- fecha
posiciones de estinulada
ingeniero P Impacto 0.095

TIPO DE RIESGO

MODERA
DO
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Continuacién de la tabla 50

o
o
(@)

0
8}

RO6

DESCRIPCION

Reduccion de
costos en
compra de
inventario

CAUSA RAIZ

Abaratamient
0 en los costos
de equipo de
inventario

RIESGOS NEGATIVOS

TRIGGER

Abaratamie
nto de

precios por
parte de los
fabricantes

ENTREGABLES
AFECTADOS

Adquisiciones

ESTIMACION DE
PROBABILIDAD

Relativame
nte
probable

O
5 5
00 =z
>2 GF &
Er G2 =2
29 <o
| X
QL =3 @
04
w o
Alcance |0.05 |0.015
Tiempo |0.05 |0.015
Costo 0.4 0.12
Impacto 0.15

TIPO DE RIESGO

La evaluacion cualitativa de los riesgos es el proceso de describir en que consiste cada riesgo,

cual es la causa que lo dispara, los entregables que se verian afectados en caso de ocurrencia, con

esta informacion y datos de probabilidad de ocurrencia y una escala de impactos, se puede

segmentar cada riesgo por tipo, informacion que servira de entrada en el siguiente analisis

cuantitativo de riesgos.

Tabla 51. Evaluacion cuantitativa de riesgos

\

<
o
o)
o
L
l_
<
o

EVENTO

DESCRIPCION

La falta de
No contar con | inventario
g |¢l inventario | con los 03| L 16,750.00 | L5,025.00
para la fecha principales
establecida sitios web de
proveedores
No encontrar
No contar con | atiempo un
~ el sitio sitio
e adecuado para | adecuado 0.3| L 16,750.00 | L5,025.00
realizar el para realizar
lanzamiento el evento de
lanzamiento

MARCADOR
DE RIESGO

RESPUESTA

Identificar
proveedores
alternativos

RESPONSABLE

Gte. General

10 septiembre 2018

Identificar y
priorizar
diferentes
opciones

Gte. General

3 septiembre 2018
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Continuacién de la tabla 51

L
< 8 a < g
‘T = 14 =
& £ 0 93 2 S
15} pd e Q& ) 2
| L [ < W o
> @) O = O
'5: w @ x x o 5
Trabajar con ©
—
o Q:?rf\?:r:?;rfg " |Retrasosen el d(r);veedores 8
=] enviodelos |0.3| L 16,750.00 | L5,025.00 P e Gte. General 2
@ | para la fecha aguetes de servicios =
establecida paq de embarque S_’
diferentes
Lentitud por 3
< | Documentacion parte de la Contratacion <
=] - municipalidad | 0.5| L 16,750.00 | L8,375.00 de un Gte. General 2
o | legal no lista . ; S
para realizar tramitador =3
los tramites &
Que no se Consultar ©
encuentre bolsas de ]
. | mano deobra | Falta de mano trabaio de las 5
S | calificada para | de obra 0.1| L 5,000.00| L 500.00 | MODERADO 08 Gte. General 2
@ . b mejores S
cubrir las calificada universidades =
posiciones de de Ia ciudad b=t
ingeniero

El analisis cuantitativo de riesgos es el proceso de analizar numéricamente el efecto de la
materializacion de los riesgos en los objetivos generales del proyecto, generando informacién clave
para apoyar la toma de decisiones por medio de la valoracion monetaria correspondiente a cada
riesgo materializado; dependiendo de estos costos se define el plan de respuesta a los riesgos, donde
pueden ir desde actividades orientadas a reducir la probabilidad de ocurrencia, impacto o planes de
contingencias con acciones pre establecidas, o en el caso que la probabilidad de ocurrencia y el
costo sea muy bajo, siendo mayor el costo de mitigacién, entonces el riesgo se asume.
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4.7.3.10 GESTION DE LAS ADQUISICIONES

La gestion de adquisiciones del proyecto incluye los procesos necesarios para comprar o
adquirir productos, servicios o resultados que es preciso obtener fuera del equipo del proyecto.
Entre los procesos de gestion de adquisiciones se incluye planificar las adquisiciones, efectuar las

adquisiciones y controlar las adquisiciones.

Tabla 52. Matriz de seleccion de proveedores

SELECCION DE PROVEEDORES

L » Proveedor A Proveedor B Proveedor C
Criterio % Ponderacion — . -
Calificacion | Resultado | Calificacion | Resultado | Calificacion | Resultado
Precio 30%
Disponibilidad 20%
Calidad 40%
Ubicacién 5%
Servicio 5%
Total 100%

La tabla 52, muestra el método de evaluacién con los diferentes criterios establecidos para
seleccionar un proveedor, es importante destacar que debido a la naturaleza del proyecto los
dispositivos inteligentes a instalar tienen una alta consideracion en el aspecto de calidad debido a
que se establece que es mas rentable vender equipos que no generaran ningun inconveniente e

incrementaran los costos de soporte técnico.

4.7.3.11 GESTION DE LOS INTERESADOS

La gestion de los interesados del proyecto incluye los procesos necesarios para identificar a
las personas, grupos u organizaciones que pueden afectar o ser afectadas por el proyecto para
analizar las expectativas de los interesados y su impacto en el proyecto y para desarrollar estrategias
de gestion adecuadas a fin de lograr la participacion eficaz de los interesados en las decisiones y
en la ejecucion del proyecto. A continuacion, se muestra la identificacion de interesados del
proyecto de apertura de un negocio para el disefio e implementacion de soluciones inteligentes para

el hogar en la ciudad de San Pedro Sula:
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‘ Equipo de
‘ trabajo

gencia de

publicidad

Figura 45. Identificacion de interesados.

Matriz de Poder e
Interés

Figura 46. Matriz de poder e interés de los interesados.
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La figura 46, representa la segmentacion de los interesados identificados previamente en
cuatro cuadrantes, segun su nivel de poder e interés en el proyecto, ubicAndolos en uno de cuatro
cuadrantes donde se les da un trato especial, por ejemplo, en el caso de los socios tienen mucho
poder en la toma de decisiones, pero su nivel de interés es a un nivel muy de alto nivel, es por eso
por lo que se les mantiene satisfechos proveyendoles los informes necesarios del avance del
proyecto.

La siguiente tabla, muestra la estrategia de gestion de los interesados identificados al inicio
del proyecto, con esta estrategia se pretende manejar mitigar inconvenientes que puedan surgir
durante el desarrollo del proyecto en los aspectos que tienen mayor probabilidad de salirse de

control.

Tabla 53. Estrategias de gestion de los interesados

INTERES EN EL EVALUACION DE ESTRATEGIA PARA REDUCIR
INTERESADO PROYECTO IMPACTO OBSTACULOS

Cumplimiento de los .
. - b Mantener informado de forma semanal
Socios compromisos y el éxito | Muy alto
de los avances en el plan del proyecto.
del proyecto.
Garantizar el desarrollo .
del proyecto de acuerdo Mantener informado del detalle de las
Gte. General Y Alto actividades, cumplimiento de criterios de
con los planes o .
- aceptacion, impedimentos, etc.
establecidos
Entes Proveer el financiamiento Presentar informe de estudio financiero.
financieros requerido para llevar a Alto Cumplir con los requisitos requeridos
cabo el proyecto por la institucion.
. Desarrollo de actividades :
Equipo de - Aclarar roles y expectativas en el
- dentro del plan de Bajo ~ X
trabajo desempefio del trabajo
proyecto
Proveedores de equipo Identificar el inventario requerido con
Proveedores tecnolégico clave para el | Medio anticipacion al igual que generar las
desarrollo del proyecto. ordenes de compra.
Creacion de la camparfia
Agencia de publicitaria que llevara el Proveer la informacion necesaria para
publicidad conocimiento de los Bajo poder desarrollar la camparfia publicitaria
productos a los clientes de acuerdo con las expectativas
potenciales.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez finalizados los estudios referentes a las variables independientes del proyecto, que
son mercado, técnico y financiero, asi como la informacion de los capitulos anteriores, que ayudan
a tener concepto con bases mas solidad, esto permite saber que se cuenta con suficiente informacion
para realizar las conclusiones de los puntos clave del proyecto. La importancia de las conclusiones
radica en brindar una respuesta definitiva a las preguntas de investigacién y poder determinar
cudles son las siguientes acciones. Con las recomendaciones destacaran puntos especificos sobre
alternativas que ayuden a que la implementacion o puesta en marcha del negocio propuesto en esta

investigacion, llegue a tener mayor éxito del esperado.

5.1 CONCLUSIONES

La hipotesis nula es rechazada, segun los resultados de los estudios de mercado, técnico y
financiero se puede concluir que la TIR es mayor al costo capital resultando rentable la apertura de
una empresa que realice disefio e instalaciones de soluciones inteligentes para el hogar en la ciudad
de San Pedro Sula.

Mercado: Se determind que existe aceptacion y un mercado potencial en San Pedro Sula para
la apertura de un negocio que provea en servicios de disefio e instalacion de soluciones inteligentes
para el hogar. Las preferencias del consumidor estan inclinadas hacia todos sus beneficios siendo
los mas relevantes el ahorro de energia y seguridad, también se concluyé que un segmento muy
bajo de la poblacion ya ha decidido probar con por lo menos un dispositivo inteligente en su

vivienda y estaria dispuesto a adquirir més al igual que los que no cuentan con ninguno.

Técnico: Se comprobo que existe aceptacion mayoritaria de la estrategia de negocios de bajo
costo planteado donde se propone realizar las visitas en casa de los clientes potenciales dentro de
la ciudad de San Pedro Sula para realizar demostraciones y permitirles interactuar con la tecnologia
en su mismo ambiente; también se determiné el material y equipo necesario para poder comenzar

con la implementacion de las soluciones inteligentes.
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Financiero: se encontrd que, de acuerdo con la informacion de precios, costos, y volumen de
ventas definidas en los estudios de mercado y técnico, los indicadores financieros estan por encima

del costo capital, resultado el proyecto como rentable.

5.2 RECOMENDACIONES

Si bien existe una amplia aceptacion de parte de la poblacion por adoptar los beneficios de
un hogar inteligente, aun son muchas personas las que no conocen todo lo que puede llegar a
abarcar este concepto, se recomienda que las campafias publicitarias estén enfocadas en vender
estos beneficios y no solamente los productos; el uso de un showroom en centros comerciales
permitiria al consumidor interactuar con la tecnologia y convencerse de las necesidades que puede

Ilegar a cubrir con las soluciones inteligentes para el hogar.

Se recomienda capacitar al personal de manera constante en las nuevas aplicaciones de la
tecnologia para hogares y asi lograr maximizar su potencial y ofrecer al cliente la solucion mas

innovadora que se ajuste a sus necesidades.

Se recomienda a los socios la apertura del negocio de disefio e instalacion de soluciones
inteligentes en San Pedro Sula y reinvertir las ganancias de la compafiia para ampliar entre los afios

3y 5 las operaciones a la ciudad de Tegucigalpa, Honduras.
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ANEXOS

ANEXO 1. CARTA ASESOR TEMATICO
Sefiores Facultad de Postgrado UNITEC

Por este medio yo, Rubén Dario Sorto Alvarado con identidad No. 0801-1969-03116, Ingeniero
Bioquimico, Postgrado en Administracion de Empresas con especialidad en Industria y Tecnologia.

Hago constar que asumo la responsabilidad de asesorar técnicamente el trabajo de Tesis de
Maestria denominado “PREFACTIBILIDAD EN SERVICIOS DE IMPLEMENTACION DE
SOLUCIONES INTELIGENTES PARA EL HOGAR, EN SAN PEDRO SULA, 2018™.

A ser desarrollado por los estudiantes: Andrea Carolina Garcia Corea y Eduardo David Ayestas

Moreno.

Para lo cual me comprometo a realizar de mancra oportuna las revisiones y facilitar las
observaciones que considere pertinentes a fin de que se logre finalizar el trabajo de tesis en el plazo
establecido por la facultad de postgrado.

En la ciudad de San Pedro Sula, Cortés, a los 22 dias del mes de enero de 2018.

/

[/
\
/ Ru@o Sorfo Alvarado
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ANEXO 2. ENCUESTA DE MERCADO

Smart Homes (Hogares Inteligentes)

Buen dia: Somos alumnos de la Maestria de Administracion de Proyectos de la Universidad Tecnoldgica

Centroamericana (UNITEC), estamos realizando una encuesta para conocer la aceptacion en la

implementacién de soluciones inteligentes para el hogar (Smart Homes). Agradecemos sus respuestas

honestas a las preguntas formuladas ya que son de suma importancia para la investigacion. Muchas
gracias por su tiempo y colaboracién.

*Obligatorio

1. Género ™
Marca solo un ovalo.

2. Rango de edad *
Marca solo un dvalo.

) menor a 25 afios
~ ) 25-35aiios

) 36 - 45 afos

) 46 - 55 afios

) mayor a 55 afios

3. Zona de residencia *
Marca solo un ovalo.

) SPS - Zona Nor-Este
") SPS - Zona Nor - Oeste

) SPS - Zona Sur - Este

Y SPS - Zona Sur - Oeste

) Choloma

) Millanueva

) Lima/ El Progreso

") Otro:

4 Rango Salarial *
Marca solo un ovalo.

) Menor a Lps 15,000
~ ) Lps 15,000 - Lps 25,000
~ ) Lps 26,000 - Lps 35,000
) Lps 36,000 - Lps 45,000
) Mayor a Lps 46,000
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¢ Qué son los Smart Homes?

Una casa inteligente es una residencia que utiliza dispositivos conectados a Internet para permitir la
administracion remota de electrodomésticos y sistemas, como la iluminacion y el aire acondicionado.

Por gjemplo, podria recibir en su smartphone notificaciones en tiempo real sobre la apertura de puertas
mediante el uso de sensores inteligentes, o cuando una camara de seguridad detecte movimiento.

Podria abrir llavines desde su smartphone , controlar tomacorrientes, interruptores o incluso mediante el
uso del asistente de voz dar instrucciones como: “Apaga todas las luces” o “cierra la puerta principal”.

Todos estos dispositivos se pueden interconectar para brindar seguridad, comodidad, conveniencia y
eficiencia energética a los propietarios de viviendas.

Smart Homes

5. ¢ Cuenta en su domicilio con conexion a Internet de banda ancha? *
Marca solo un dvalo.

) Si

) No

6. ¢Qué tan familiar le resulta el concepto de Smart Homes o Hogares Inteligentes? ™
Marea solo un évalo.

NadaFamiiar ( ) ( ) ( ) ( ) () Totalmente Familar

7. i Posee algun tipo de dispositivo inteligente? (Seleccione los que apliquen) ”
Selecciona todos los que correspondan.

|| Asistente de voz

| | Bombillo Smart

| | Termostato Smart

| | Camara de seguridad Smart

| | Tomacorriente Smart

|| Uavin Smart

D Sensores Smart para puertas/ventanas
|| Interruptor Smart

D Ninguno

D Otro:

130



Smart Homes

8. ;i Estaria dispuesto a adquirir alguno de los siguientes dispositivos? ™
Marca solo un évalo por fila.

Definitivamente Probablemente Probablemente Definitivamente

Indeciso

No No Si Si
Asistente de voz C ) C ) C ) C ) D
Bombillo Smart C ) C D, D C
Termostato Y Y — Y Y
Smart — ~— — — —
Camara de Y Y a Y Y
seguridad Smart R— N -/ /
Tomacorriente Y Y Y , \
Smart , _ s \_ s "-.._- 4 " .-_._f . .._..f
Llavin Smart C ) C ) . C ) C )
Sensores Smart P P o P R
para { . ) h [ ) ) )] :-\- . , . . ) \.: ' ~ ) ]
puertas/ventanas o o o o —
Interruptor Smart C ) C ) ) )

Smart Homes

9. ¢ Qué tan atractivos le resultan los siguientes aspectos de vivir en una casa inteligente? *
Marca solo un ovalo por fila.

Definitivamente Probablemente Indeciso Probablemente Definitivamente
No No Si Si
Comodidad @, O O @)
Seguridad C D C D C C ) C )
Ahorro de Y Y —
Energia — — h— h— p—
Automatizacion C ) C ) C ) C ) C )

Smart Homes

10. £ Qué le detendria de convertir su residencia en una casa inteligente? ~
Marca solo un évalo por fila.

Definitivamente Probablemente - Probablemente Definitivamente
Indeciso - .
No No Si Si

No se donde
adquirir —
produclos A S o/ NS N
inteligentes

Precio C ) C ) C ) - D
No veo el Y Y Y Y Y
beneficio — ' ' ' ' ' —
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Smart Homes

11. Asumiendo que el precio le pareciese razonable, ;Estaria dispuesto a utilizar los servicios de

una empresa que provea e instale dispositivos inteligentes para el hogar segun los horarios
de su conveniencia? *

1)Definitivamente No, 2)Probablemente No, 3)Indeciso, 4)Probablemente Si, 5)Definitivamente Si
Marca solo un ovalo.

Smart Homes

12. ;Qué tipo de asistente de voz preferiria comprar? *
Marca solo un ovalo.
Amazon Echo
Google Home
Apple HomePod

Ninguno

Smart Homes

13. i Cual de los siguientes paquetes estaria dispuesto a adquirir? *
Marca solo un ovalo.

Opcion #1: Asistente de voz + 2 Bombillos Smart Pasa a la prequnta 14.

Opcion #2: Asistente de voz + 4 Bombillos Smart + 4 Sensores Smart para puertas y/o
ventanas Fasa a la pregunta 15.

Opcion #3: Asistente de voz + 6 Bombillos Smart + 6 Sensores Smart para puertas y/o
ventanas + 4 Camaras Smart + 1 Llavin Smart Fasa a la preqgunta 16.
Ninguno Fasa a la pregunta 17.

Smart Homes
Opcion #1: Asistente de voz + 2 Bombillos Smart

14_Para la opcidn #1, ;Qué precio estaria dispuesto a pagar incluyendo instalacién y
configuraciéon?

Marca solo un ovalo por fila.

Definitivamente  Probablemente Indeciso Probablgmente Deﬁn'rtivz_imente
MNo No Si Si
$220
$250
$280

Pasa a la pregunta 17
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Smart Homes
Opcion #2: Asistente de voz + 4 Bombillos Smart + 4 Sensores Smart para puertas y/o ventanas
15. Para la opcion #2, ; Qué precio estaria dispuesto a pagar incluyendo instalacion y
configuracion?
Marca solo un ovalo por fila.

Definiivamente Probablemente - Probablemente Definitivamente
Indeciso p "
No No Si Si

$580
$670
$750

Pasa a la pregunta 17.

Smart Homes

Opcion #3: Asistente de voz + 6 Bombillos Smart + 6 Sensores Smart para puertas y/o ventanas + 4
Camaras Smart + 1 Llavin Smart

16. Para la opcion #3, ;Qué precio estaria dispuesto a pagar incluyendo instalacidén y
configuracion?

Marca solo un ovalo por fila.

Defintivamente Probablemente Indeciso Probablemente Definitivamente
MNo MNo Si Si
$1462 — — — —
£1655 - C ) C C _
$1850 . C ) b ) )

FPasa a la pregunta 17.

Smart Homes

17. ; De qué manera le gustaria enterarse sobre productos inteligentes? *
Marca solo un ovalo por fila.

Defintivamente Probablemente

Indeciso Probablemente Definitivamente
MNo MNo

Si Si
Tiendas de

Tecnologia - - g — -
Sitio Web del Yy ' T o
Fabricante — —

Redes Sociales C { ( [ 0
Penadico

Volantes

e-mail

18. ; Qué método de pago prefiere? ™
Marca solo un ovalo por fila.

Defintivamente Probablemente

Indeciso Probablemente Definitivamente
MNo MNo

Si Si
Tarjeta de

Crédito

Transferencia

Electronica

Cheques ( ] ( i ) o
Efectivo - C ) _ b ( '_ ) )
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19 ;Estaria ud dispuesto a que le visite en su casa un experto para hacer un estudio gratuito,
con el objetivo de hacerle recomendaciones de soluciones para hogares inteligentes a su
medida? *
1)Definitivamente No, 2)Probablemente No, 3)indeciso, 4)Probablemente Si, 5)Definitivamente Si
Marca solo un ovalo.

Muchas Gracias
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ANEXO 3. DETALLE DEL FINANCIAMIENTO POR MESES Y ANOS

MENSUAL ANUAL
INTERES CAPITAL CAPITAL
1 L24,285.02 L20,007.32 11,801,369.01
2 L24,018.25 L20,274.08 L1,781,094.93
3 L23,747.93 L20,544.40 L1,760,550.52
4 L23,474.01 L20,818.33 11,739,732.20
5 L23,196.43 L21,095.90 L1,718,636.29
6 L22,915.15 L21,377.18 L1,697,259.11
1 L 273,007.28 | L 258,500.72 | L 1,562,875.60
7 L22,630.12 L21,662.21 L1,675,596.90
8 L22,341.29 L21,951.04 L1,653,645.86
9 L22,048.61 L22,243.72 L1,631,402.14
10 L21,752.03 L22,540.30 L1,608,861.83
11 L21,451.49 L22,840.84 L1,586,020.99
12 L21,146.95 L23,145.39 L1,562,875.60
13 L20,838.34 L23,453.99 L1,539,421.61
14 L20,525.62 L23,766.71 L1,515,654.90
15 L20,208.73 L24,083.60 L1,491,571.30
16 L19,887.62 L24,404.72 L1,467,166.58
17 L19,562.22 L24,730.11 L1,442,436.47
18 L19,232.49 L25,059.85 L1,417,376.62
2 L 228,475.16 | L 303,032.84 | L 1,259,842.76
19 L18,898.35 L25,393.98 11,391,982.64
20 L18,559.77 L25,732.56 L1,366,250.08
21 L18,216.67 L26,075.67 L1,340,174.41
22 L17,868.99 L26,423.34 L1,313,751.07
23 L17,516.68 L26,775.65 L1,286,975.42
24 L17,159.67 L27,132.66 L1,259,842.76
25 L16,797.90 L27,494.43 L1,232,348.33
26 L16,431.31 L27,861.02 L1,204,487.30
27 L16,059.83 L28,232.50 L1,176,254.80
28 L15,683.40 L28,608.94 L1,147,645.87
29 L15,301.94 L28,990.39 L1,118,655.48
30 L14,915.41 L29,376.93 L1,089,278.55
3 L 176,271.45| L 355,236.56 L 904,606.20
31 L14,523.71 L29,768.62 L1,059,509.93
32 L14,126.80 L30,165.53 11,029,344.40
33 L13,724.59 L30,567.74 L998,776.65
34 L13,317.02 L30,975.31 L967,801.34
35 L12,904.02 L31,388.32 1936,413.03
36 L12,485.51 L31,806.83 L904,606.20
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MENSUAL ANUAL

INTERES CAPITAL SALDO INTERES INTERES CAPITAL
37 L12,061.42 L32,230.92 L872,375.28
38 L11,631.67 L32,660.66 L839,714.62
39 L11,196.19 L33,096.14 L806,618.48
40 L10,754.91 L33,537.42 L773,081.06
41 L10,307.75 L33,984.59 L739,096.48
42 L9,854.62 L34,437.71 L704,658.76
4 L 115,074.56 L 416,433.44 L  488,172.76
43 L9,395.45 L34,896.88 L669,761.88
44 L8,930.16 L35,362.18 L634,399.70
45 L8,458.66 L35,833.67 L598,566.03
46 L7,980.88 L36,311.45 L562,254.58
47 L7,496.73 L36,795.61 L525,458.97
48 L7,006.12 L37,286.21 L488,172.76
49 L6,508.97 L37,783.36 L450,389.40
50 L6,005.19 L38,287.14 L412,102.26
51 L5,494.70 L38,797.64 L373,304.62
52 L4,977.39 L39,314.94 L333,989.68
53 L4,453.20 L39,839.14 L294,150.54
54 L3,922.01 L40,370.33 L253,780.22
5 L 43,335.24 L 488,172.76 L 0.00
55 L3,383.74 L40,908.60 L212,871.62
56 L2,838.29 L41,454.05 L171,417.58
57 L2,285.57 L42,006.77 L129,410.81
58 L1,725.48 L42,566.86 L86,843.95
59 L1,157.92 L43,134.41 L43,709.54
60 L582.79 L43,709.54 L 0.00

136



ANEXO 4. DIAGRAMA DE GANTT COMPLETO

b

jubc 2018 | 18 | bre 2018 | o
|||4|7||o||a||e||;| Laslzm lant e e Lo Lizluslonlon loal e LanToe o fLon Loa Lup a2 Log Lza T2 Lt bon Loy L

17 |20l 23 |26 |

i |Modu de ruomm de tarea
farea
1 5 Apertura de negocio para disefio e
implementacion de soluciones
inteligentes para el hogar

Tramites y Permisos

Escritura pablica

Constituir 1a sociedad

Realizar |a eseritura

Publicacién de constitucién en el

A

Registro de escritura en chmara
de comercio

&

Afiliacitn a la cimara de comercio|

“
.

Registro tributark nacional

Registre mercantil

L.
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17 - Aprobacidn del permiso
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Entrega y aprobacidn del permiso

de operacidn
i - Gestidn de POS
i - Seleccionar banco
" - Realizar solicited de POS digital
e | - Entrega de POS
[ 2o | - Contrataciones
[ 21 | - Contratacién de planilla
] Publicacidn de oportunidades de
trabajo
] Entrevistas
L Seleccidn de candidatos
3 Pruebas psicométricas
N Definir selecrionados
El Contratar Gerente
) Contratar ingeniero
ER Contratar vendedora
ER Seleccionar técnicos
B - Contratacién de servicios
tercerizados
[22 | = Contratar servicios de marketing
digital
n - Contratar servicios de contaduria
piblica
ER - Adquisiciones
a5 - Compra de material y equipo
3 - Definir herramientas y equipo
requerido
| 7 | - Definir material requerida
) X Realizar cotizaciones
EXEY Seleccionar la mejor oferta
[ %0 | - Commpra de herramientas y equips
[a | = Compra de materiales
a2 - Cormpra de vehiculo

Compra de inventario inicial
Definir imventario inicial
Definir proveedor de servicios de
importacidn
Compra de inventario inicial

Lanzamiento

Lanzamiento de Fan Page
Construccidn de fan page
Lanzamiento

Evento de Lanzamiento
Seleccionar sitio
Preparacitn de stand
Preparacitn de demos

Realizar evento

1]

brao

Fin del proyects 4
Tasea Tarea inacthva it et
Dhisiben e 1 Hito active Resumen manual Fecha imite
Proyecte: Actividades . )
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Apertura [para disefio & de sl para el hogar Pagina 1
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ANEXO 5. COTIZACIONES DE EQUIPO E INSUMOS

Office DErPOoT

Gente que te escucha, entiende y ayuda.
Tel: (504) 2508-2117

COTIZACION TIENDA 653

Rtn: 05019005474367

Empresa:  €doardo  Avestas

RTN:

Fecha: of]-’oé—&ot%
CANTIDAD| SKU DESCRIPCION Precio Und Total
L [216u5| Tablet Medopad Huawes 3 149.00
43,7 polaadus
Drocesado™ ux (ore 13
Comoara 2 MNP
[ [2223 | laplop #p  i4- Bo023LA q.%94.00
guq\allc\ 14 polg.
?roccso&or Celecon
Memosa  BAM: 8 6B
1 1B Disco  Doro
i 226uT Morral  therro  No.d %S Ul.oo
<
ngFU‘
ace ™
ox®v’
13{C|50|_Oo
Comentarios :
Le atendio: \U\@ ‘%O (fqtggg

Vigencia de precios 2 dias

Si su pago es con cheque, este debe ser certificado y a

Favor de: OFFICE DEPOT Honduras S. de R. L.

Para su comodidad puede realizar sus compras atreves de nuestro
Call Center: 800-2223-3768 o al Fax: 800-2223-3760 o visitar
nuestra pagina web: www.officedepot.com.hn
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Lroeres comphaias para su red £ cormout

COTIZACION No 00004508

FECHA DE COTIZACI  08/06/2018

RTN: 05019002058740

Bo. Rio de Piedras, 21 Ave. 7 Calle 5.0.5an Pedro Sula., Honduras, C.A
TEL: 2544-0946 [ 2544-0842 E-mail: mardinm@amcorporacion.com

Correo: mreyes@reytel.email / Celular: 33404962, Ext. 1077

Cliente : 999993
Nombre: ANGREA GARCIA

Precios sujetos a cambio sin previo avisc
Forma Pago: Contado
Vendedor: MARTIN REYES

Codigo
Producto Descripcion Marca Cantidad °recio Unitario Total
BDL-4502 KIT DE HERRAMIENTAS PARA DATOS ECCH 1 2,321.03 2321.03
KS-470 GENERADOR DE TONO 1 1,251.40 1,251.40
ICACSVDBOR FAJILLAVELCRO 10 PCS. 8 PULG. ICC 2 80.68 161.36
KSGT-250MIC-BK FAJILLA DE NYLON DE 10" BK ECCH 100 0.60 60.00
104CE-3 CONECTOR RJ45 DE 8 PINES CATGE ECCH 80 453 362.40
UTP-CATSE-BL CABLE UTP CATSE BL ECCH 1,000 181 1,810.00
KSGT-150I1C-BK FAJILLA DE NYLON DE &' BK ECCH 50 0.30 15.00
Sub- Total L. 5,081.1%
Descuento L. 0.00
Impuesto L. Bov.18
*** S0LO SE ACEPTAN CHEQUES CERTIFICADOS *** Total Cotizacién L. 6,878.37

Elaborado Por

—

ICC wmamDc><w m DYoo

o Cahling Systams

v

- Paymaster”
£ TRENDNET & riloilss (MWatchGuard =TT GPECTROLINE F )

-
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—
(COTIZACION

| COMERCIAL LARACH E-MAIL: vent:—:s@ccz*arﬂﬁ 1.com
} RTN 05011955001049 waanw colarach.com
i 413 Ave. 12-12 Calle, Bo. Las Acacias, SPS.
Mumero: 533646

| Tal ;{504 25520500 Cel 9458-0406 F 21780572

| Cantid  Asdiculo Descripcion Precio Yaior
3 33 RLL 88 CINTAAISLANTE 34" VINYL SUPER 33+ 5CC 102.00 30600
10 TF-2AW PROTECTOR 3/M4XZMTC/ADHES BLANCO P/CABIFE 31.00 310.00
= PYs UND. TACO NYLUN 55 825 1250
8 BX1CP TORNMETCAB CONIPLANA PHILL. 8.25 17.50
i 20-815 CIMNTA METRICA SMYV1E L 15MB 2900 2960
CINTAS METRICA DE 8MTE
1 F52006 ESCALERA S FIBER. DE T/TIJE ZADLB TAND "LOUIE  1,706.00 4,706 00
i FE3228 FSCAICRAZF EXTENFIBER 300LE TAND LOUISVIL 585100 5 681.00
2 GUTECAR PAR QUANTES CARNAZA Y LONS PALMA REFORZAL FE AL 156.00
1 FT5428-125 SONDA METAL 1874125 C/GJA. 4.625.00 3.625.00
SOMSA DE METAL V8" N125PIES PARAELTRAER CABLE
*#* ERTA COTIZACION, YA CUENTA CON MEJOR FRECID. =
TEMNEMOS LA COMSTANCIA DE PAGOS A CUBNTAMIGENTE.

I 5
{COTIZACION CONTADD
| COMERCIAL LARACH E-MAIL: venias@colarach.com Fecha: 08062018
E RTN 0501155500104% wAsy colarach. com Vence: 23082018
j 4z Ave. 12-13 Calle, Bo. Las Acacias, SPS. - P
| Tl : (504) 2552-9500 Cel. 94500406 / 3178-0572 Numero: 535040
i__ ____________________________________________________
L(_":!ieni:e: ARNDRES GARCIA Yendedor: Dilcia Cneids Amays Gacia
| Cartid  Articulo Descripcien Precio faler
e e e e e e e e e e e o e o o e e s i e i e e St s o s e T e S S S e e e S o S e T e e e e e s
i £3-172 JG0.10 BZS DEST.COMN BOLSA NYLON 11/2°-2-4 PLA 456.00 45600
1 §1-526 JE0GART LLAVE AJUSTABLE3 ALICATES {1 LLAVEA 48000 490 .00
2 550 QATA PARORAMICA POLICARBOMNATD 5300 106.00
1 12133 CALON MASHLLA VIMILICABLANCA 314.060 314.0R
i HRE24T70X8 FEOTAMARTILLD MM OGO 5 BROCAS+CIA ALUN 479500 479500
1 EO0853 CAJA PLASTICA PAHERRAMIENTAS 575 00 525 00
H 84-223 TENAFS 9~ MIULT-LS0 ELECTITH] 185049 19388
1 10-202 302 CUCHILLAS 9MM Y 18MM 24 A0 24 00
= ESTA COTIFACIGHN. YA CUENTA CON MEJOR PRECIO. #
TE?‘E@?_‘:*_L&@@E@QEQ:‘E@QZ#*_CEE_NTA *'G‘:WE ____________________
;PP[: CIOS SUMETOS A CAMBIC BIN Suh-Toial 18726100
‘{p‘_'*‘:“ Ry S Aend. impussio 250890
Heto 18,234.50
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M MONTERROSO =

MI FERRETERIA ==

m Carrefilla de Compras Caontactanos Descargue Catalogo de productos Bio'za de Trabajo Muestras sucursales

Hogar Autometriz Cermraduras Jardineriz Fontanaria

Decoracidn Cotizaciones | Ofertas y Promociones | Muewvos Productos
Favor not

todos de envio son ignorades si estas ordenands cenificados de
i regalos o distribucicn digital.
u carretilla ae compra ™ g

n de . .

Multimetro Digital Truper #10402

- Multimetr digital profesional.
- Prueba de diodo y continuidad 0 e L.746.00
- ;i istor MPM o PHP (1-10008) ($31.27)
- Bateria incluida de 0V
- Con cubierta protecior contra impactos.
Martillo Tubular Truper #16700/5J-16
o 1 L.169.00
r - Martillo tubular pulide 0 L =
s o - Ufia curva. ($7.11)
\% - Mange con neopreno que reduce |as vibraciones del golpe.

Agregar mensaje al producto

Estimar costo de envig

Costo de envio : nla

La direccidn de enwio todavia no estd definida.

Total: L.915.00 ($38.48)
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ANEXO 6. COTIZACION DE VEHICULO

PANEL BUSITO | 2012 ID WEB: 197077
L. 150,000

[sz] FoTOs Publicado: 14/05/2018

4 *x

Motor 800

Caracteristicas Basicas

Marca: Modelo: Aho:

Panel Busito 2012

Precio: Ubicacion del vehiculo: Condicion:

L. 150,000 Tegucigalpa Usado
Kilometraje: Cilindraje: Color:

No Proporcionado No Proporcionado No Proporcionado
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