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1. INTRODUCCION.

La Domdtica define el concepto de “tecnologia aplicada a los hogares”. Se
supone que un edificio inteligente es el que esta fresco en verano y caliente en
invierno, el que ahorra energia, y el que en general obedece las érdenes de sus
ocupantes. La arquitectura tradicional cred durante siglos muchos "edificios
inteligentes", porque la sabiduria en el uso de los materiales, el aislamiento y la
orientacion cuidadosamente estudiada producian precisamente esos efectos.
Pero en la sociedad actual, esas cosas se consiguen mas bien mediante el
control de los numerosos artefactos que hay en los hogares.

Una casa media tiene hoy numerosos artefactos (de microondas a lavadoras, de
equipos de mdusica e imagen a calefacciones), practicamente todos ya
controlados a base de chips. La Domotica pretende que en vez de ser un
conjunto heterogéneo, con controles y logicas diferentes, se puedan gestionar
en su conjunto.

El siguiente proyecto de inversion se enfoca hacia la creacion de una empresa
que brinde dichos servicios de inteligencia en la ciudad de Morelia, Michoacan.

1.1 ANTECEDENTES.

1.1.1 La domatica en Morelia.

A pesar de que la domdtica (automatizacion del hogar) ha llegado a México
desde inicios de los 90's, es hasta después de 15 aflos que comienza a ganar
espacio en el *mundo real”: el mercado de los proyectos inmobiliarios.

Los expertos aseguran que de esta fecha a diez afos, la Domédtica sera una
realidad en un buen nimero de hogares y un signo de esta tendencia es que la
oferta se ha diversificado, con soluciones ofrecidas por empresas como ATS
(Advanced Technological Systems), Casas Inteligentes, IMEI (Instituto
Mexicano del Edificio Inteligente) o Mindware Systems por mencionar algunos
de los que compiten en este mercado a nivel nacional.

Contrariamente a esta tendencia de crecimiento nacional, ubicada casi
exclusivamente en regiones del pais econdmicamente prdsperas, en Morelia no
se cuenta con establecimientos que exploten en su totalidad los servicios y
alcances de la Domdtica; podemos encontrar en gran medida empresas que
brinden alarmas o sistemas de seguridad para casa-habitacion, establecimientos
comerciales o edificios; de igual manera, los dispositivos de control pueden ser
suministrados por una gran cantidad de establecimientos de comercio de
componentes electrénicos o computacionales; pero no existe alin una compafiia
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formalmente establecida que procure brindar la integracion de todos los
servicios posibles en esta area de la automatizacion, lo cual le da un valor

agregado a las posibilidades y alcances de este proyecto ya que se pretende
incursionar de manera exitosa en un ambito poco explotado en la ciudad.

1.1.2 Posibilidades reales.

La tendencia hacia el control automatico de cualquier recinto inmobiliario en
Morelia ird en aumento, ya que la evolucidn tecnoldgica actualmente inherente
a la sociedad econdmica y culturalmente activa asi lo exige; aunque, como todo
nuevo producto, siempre hay un prejuicio de como ira a funcionar.

Las primeras instalaciones como estructuras automatizadas se manejaban con
un PLC (Controlador Légico Programable), un elemento industrial que por su
naturaleza requiere de conocimiento técnico en caso de fallas en su
funcionamiento; en la actualidad se utilizan tecnologias mucho mas amables y
faciles de usar. En esta linea, lo que viene es la interaccion con un servidor
web, gracias al cual el usuario podra controlar y ver absolutamente todo lo que
esta ocurriendo en su recinto.

Los precios para aumentar el coeficiente intelectual de un hogar son todavia
altos, pero hay alternativas mas econdémicas, como interruptores inteligentes o
equipos de audio integrados en las paredes, que se pueden incorporar a
cualquier departamento o casa.

Asi pues, el tema a desarrollar es muy amplio no solo por sus aspectos
tecnoldgicos, sino también sociales y econdmicos. El hecho de ver a la
Domodtica desde el punto de vista del control de procesos da un vasto campo de
estudio, ya que el sinfin de posibilidades que ofrecen los modelos de varias
compafias trasnacionales hace viable la extensa gama de posibilidades de
automatizar por medio de ellos un hogar, oficina o edificio cualquiera, lo cual
abre en gran medida el mercado regional demandante de este tipo de servicios
que, al no ser brindados de manera integral por las empresas actualmente
establecidas, dan la posibilidad de conformar una compania que los satisfaga y
para ello restaria conocer aspectos legales, estadisticos, mercadoldgicos y
econdmicos para su exitosa creacion y préspero crecimiento.

1.2 JUSTIFICACION DEL PROYECTO.

A pesar de lo mucho que promete, la Domética (entendida como la integracién
y control de distintos tipos de servicios en el hogar), es uno de los campos
tecnoldgicos que no acaban de despegar, tal vez porque a veces no es sencillo
conocer qué es exactamente la Domdtica como tal. De ahi el interés por
desarrollar un proyecto de inversién que permita el ingreso de esta tecnologia
al conocimiento y servicio de los posibles usuarios en la ciudad de Morelia como
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primera fase, para después (en caso de la factibilidad de su desarrollo) ampliar
su oferta al mercado nacional.

El proyecto en si es por demas interesante, novedoso y con tendencias
“futuristas”, pero tiene la desventaja de la carencia de conocimiento a nivel
social e incluso intelectual al respecto, lo que conlleva a que no haya mucha
demanda y por consiguiente los precios no sean accesibles para todos.

En la actualidad las soluciones dométicas estan siendo utilizadas principalmente
por un grupo de “innovadores”, que se caracterizan por querer estar siempre a
la vanguardia sin prestarle mucha atencion al precio. Este grupo no es muy
significativo y es necesario que comience a aparecer un grupo mas NUMEroso
que valore las soluciones domdticas.

Las principales barreras que estan conteniendo a la demanda se pueden
centralizar en la baja cultura tecnoldgica de los usuarios y las dificultades de
integracion; otras son ya una realidad, como el acceso “barato” a redes de
banda ancha o al menos de conexidén permanente a la red.

En los Ultimos afios, la generacion nacida en los setenta ha sido la primera en
tomar contacto con la informatica, y hoy en dia son estas personas las
principales impulsoras de la informatica tradicional: tienen una PC, conexion en
casa, etc. En gran medida, se les puede considerar la parte de la poblacion de
mayor edad (alrededor de los 30-40 afios) con la cultura tecnolégica mas
avanzada, pero la Domdtica ha llegado tarde para ellos como consumidores
masivos, por lo menos en una primera etapa.

La generacion de los ochenta es la que ha crecido con el mdvil y se les puede
considerar usuarios con una cultura tecnolégica mucho mas avanzada. Es esta
generacidn, de los nacidos entre finales de los ochenta y principios de los
noventa, la que demandara en mayor medida servicios mas avanzados en su
dia a dia, y por tanto en su hogar.

En la medida que estos servicios sean atractivos para los usuarios, la Domdtica
se ird incorporando a la vida diaria. Todos los fabricantes de equipos
domésticos podran introducir de forma paulatina, y como valor afadido, el
control de sus dispositivos a través de la red.

Que mejor motivo que crear una consciencia tecnoldgica de lo que estd a
nuestro alcance, impulsando el interés social al respecto. Por tanto, este
proyecto se ve en gran medida influenciado por la necesidad de ampliar la
cultura de esta generacidon y de las venideras para dar ese primer paso hacia
una forma de vida mejor, dandole la bienvenida a la tecnologia a nuestros
hogares.

Una nueva generacion de usuarios con una cultura tecnoldgica mas avanzada,
la introduccién de redes domésticas accesibles en costo y una suficiente oferta
de servicios, podrian propiciar su definitivo arranque en los préximos afios
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haciendo a la Domotica una realidad; se habran eliminado las barreras de
entrada, y solo faltaria saber quién ha de proporcionar los servicios, identificar
los mas necesarios para los usuarios entre todos los posibles y si los
promotores inmobiliarios podran detectar este potencial que se pretende
ofrecer a través de la creacién de una empresa de este tipo en Morelia.

1.3 HIPOTESIS.

A través del desarrollo del siguiente proyecto de inversion se pretende
comprobar la factibilidad de la creacion de una empresa que brinde servicios de
tecnologia aplicada a los recintos (domética o inmética) en la ciudad de Morelia.

El proyecto pretende que, a través de los resultados arrojados por los estudios
tanto mercadologicos, como técnicos y econdmico-financieros, se pueda
satisfacer la necesidad de un mercado carente de estos servicios integrales.

1.4 OBJETIVO.

1.4.1 Objetivo general.

A partir de la hipotesis que se maneja anteriormente, el objetivo general se
centra en la creacion de una empresa que ofrezca servicios de inteligencia
tecnoldgica aplicada a los recintos; para asi satisfacer las necesidades de un
mercado que no ha terminado de explotar en su totalidad las ventajas que
estas aplicaciones dométicas o inmoticas ofrecen.

1.4.2 Objetivos especificos.

e Desarrollar un marco tedrico que permita un consiente entendimiento
generalizado de lo que se pretende lograr con este proyecto, asi como
de las aplicaciones y alcances que las nuevas tecnologias informaticas y
electrdnicas tienen en los bienes inmuebles.

Tal marco tedrico ha de estar dirigido hacia los usuarios interesados (sin
términos técnicos que den paso a posibles confusiones), para que se
permitan asimilar las ventajas que una empresa de bienes y servicios de
esta magnitud puede ofrecer.

e Realizar un estudio de mercado que permita analizar la posible incursion
de los bienes y servicios de la empresa en un mercado meta, a partir de
una metodologia de la investigacion que determine efectivamente un
balance entre la oferta y demanda del mercado potencial al que va
dirigido el proyecto.
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e Para satisfacer una demanda potencialmente atractiva, sera necesaria la
implementacion de un estudio técnico que considere, ademas de
aspectos ecoldgicos y organizativos, aspectos importantes acerca del
tamafo y capacidad de la empresa, su localizacion, distribucion de
espacios dentro de la misma, la maquinaria y equipos, asi como los
insumos necesarios para llevar buen término un proceso productivo
establecido.

e Ha de ser necesaria la aplicacion de un estudio econdmico financiero
que, aunque sea una empresa de posible nuevo ingreso al mercado,
permita analizar las inversiones y financiamientos para su creacion; asi
como un estudio de costos para determinar los puntos de equilibrio, el
posible precio, y los presupuestos de ingresos y egresos.

De igual manera, como en toda empresa formal, es necesaria la
realizacion de todos los analisis contables y financieros que sirvan de
apoyo administrativo para el buen devenir en la realizacion de este
proyecto de inversion (en caso de ser viable financieramente).

e Una vez comprobada la hipotesis (en caso de ser asi), analizar la
posibilidad real de la conformacién de dicha empresa en la ciudad de
Morelia.

2. MARCO TEORICO.

Cuando una empresa hace una inversion incurre en un desembolso de efectivo
con el proposito de generar en el futuro beneficios (de cualquier tipo) que
ofrezcan un “rendimiento” atractivo para quienes invierten. Evaluar un proyecto
de inversion consiste en determinar, mediante un andlisis de costo-beneficio, si
genera o no el rendimiento deseado para entonces tomar la decisién de
realizarlo o rechazarlo.

En cuanto a la realizacién de un proyecto de inversion para una empresa de
domética-inmotica, los factores a evaluar son bastantes y uno de los mas
importantes radica en el desconocimiento generalizado del tema. Para ello, el
siguiente marco tedrico pretende subrayar los conceptos mas importantes en
cuanto a los proyectos de inversion y a lo que la domdtica en si constituyen.
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2.1 PROYECTOS DE INVERSION (CONCEPTOS GENERALES).'

2.1.1 Proyecto de inversidn (conceptualizacion).

Un proyecto de inversion es una propuesta de accion técnico econdmica para
resolver una necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles, los
cuales pueden ser humanos, materiales y tecnoldgicos entre otros. Es un
documento por escrito formado por una serie de estudios que permiten al
emprendedor que tiene la idea (y a las instituciones que lo apoyan) saber si la
idea es viable, se puede realizar y dara ganancias.

Tiene como objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de
vida de una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo.
Comprende desde la intencién o pensamiento de ejecutar algo hasta el término
0 puesta en operacion normal.

2.1.2 Estudios principales que lo conforman.

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado tiene por objetivo estimar las ventas. Lo primero es
definir el producto o servicio: ¢Qué es?, éPara qué sirve?, ¢Cual es su "unidad":
piezas, litros, kilos, etc.?, después se debe determinar cual es la demanda de
este producto, quién lo compra y cuanto se compra en la ciudad, o en el area
donde esta el "mercado".

Una vez determinado lo anterior, se debe estudiar la oferta, es decir, la
competencia ¢De ddénde obtiene el mercado ese producto ahora?, ¢Cudntas
tiendas o talleres hay?, éSe importa de otros lugares?, se debe hacer una
estimacion de cuanto se oferta.

Del resultado arrojado de la comparacidon entre la oferta y la demanda se
definird el mercado potencial, el cual es un balance entre la cantidad de clientes
gque demandan el servicio y las empresas que ofrecen satisfacerlos.

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene por objetivo disefar el cdmo se producira aquello que
se pretende vender. Si se elige una idea es porque se sabe 0 se puede
investigar como se hace un producto, o por qué alguna actividad gusta de
modo especial. En el estudio técnico se define:

' http://www.monografias.com/trabajos16/proyecto-inversion/proyecto-inversion.shtml
Avrticulo publicado por Br. Maria Luisa Graterol Rodriguez, catedratica de matematicas financieras del
Instituto Universitario de tecnologia de Administracién Industrial
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Ddnde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.
Ddnde obtener los materiales o materia prima.

Qué maquinas y procesos usar.

Qué personal es necesario para llevar a cabo este proyecto.

o]
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o O O O

En este estudio se describe el proceso que se va a seguir y cuanto costara todo
lo necesario para producir y vender. Estos seran los presupuestos de inversion
y de gastos.

ESTUDIO FINANCIERO

Aqui se demuestra lo importante: ¢La idea es rentable? Para saberlo se analizan
tres presupuestos clave: ventas, inversion, gastos; los cuales salieron de los
estudios anteriores. Con esto se decide si el proyecto es viable o si necesita
cambios, como por ejemplo si se debe vender mas, comprar maquinas mas
baratas o gastar menos.

Hay que recordar que cualquier "cambio" en los presupuestos debe ser realista
y alcanzable, si la ganancia no puede ser satisfactoria, ni considerando todos
los cambios y opciones posibles, entonces el proyecto sera "no viable" y es
necesario encontrar otra idea de inversion.

Asi, después de modificaciones y cambios, y una vez seguro de que la idea es
viable, entonces, se pasara al ultimo estudio.

ESTUDIO DE ORGANIZACION (Incluido en este proyecto en el estudio técnico)
Este estudio consiste en definir cdmo se hara la empresa o qué cambios hay
que hacer si la empresa ya esta formada.

o Qué régimen fiscal es el mas conveniente.
Qué pasos se necesitan para dar de alta el proyecto.

o COmo se organizara la empresa cuando el proyecto se
encuentre en operacion.

2.1.3 Tipos de proyectos.

PROYECTO DE INVERSION PRIVADO

Es realizado por un empresario particular para satisfacer sus objetivos. Los
beneficios que espera del proyecto son los resultados del valor de la venta de
los productos (bienes o servicios), que éste generara.

PROYECTO DE INVERSION PUBLICA O SOCIAL

Busca cumplir con objetivos sociales a través de metas gubernamentales o
alternativas, empleadas por programas de apoyo. Los términos evolutivos
estaran referidos al término de las metas bajo criterios de tiempo o alcances
poblacionales.
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2.1.4 Ciclo de vida de los proyectos.

PREINVERSION

Es la fase preliminar para la ejecucién de un proyecto que permite, mediante
elaboracion de estudios, demostrar las bondades de mercado, técnicas
econdmicas-financieras, institucionales y sociales de éste; en caso de llevarse a
cabo.

En la etapa de preparacion y evaluacion de un proyecto, o etapa de analisis de
preinversion, se deben realizar estudios de mercado, técnicos, econdmicos y
financieros. Conviene abordarlos sucesivamente en orden debido a la cantidad y
la calidad de la informacion disponible, por la profundidad del analisis realizado,
y por el grado de confianza de los estudios mencionados.

Fases en la etapa de preinversion:

La seleccion de los mejores proyectos de inversion, es decir, los de mayor
bondad relativa y hacia los cuales debe destinarse preferentemente los recursos
disponibles constituyen un proceso por fases:

Generacioén y analisis de la idea del proyecto.
Estudio de el nivel de perfil.

Estudio de prefactibilidad.

Estudio de factibilidad.

N

Cada fase de estudios aporta una profundidad creciente que permite adquirir
certidumbre respecto de la conveniencia del proyecto. Ademas, este orden
destina los recursos necesarios de manera gradual; esto es asi porque si en una
etapa se llega a la conclusion de que el proyecto no es viable técnica y
econdmicamente, carece de sentido continuar con las siguientes. Por lo tanto se
evitan gastos innecesarios.

1- Generacion y analisis de la idea del proyecto.
En el planteamiento y analisis del problema se define la necesidad que se
pretende satisfacer o se trata de resolver, establecer su magnitud y
establecer a quienes afectan las deficiencias detectadas. Es necesario
indicar los criterios que han permitido detectar la existencia del
problema, verificando la confiabilidad y pertinencia de la informacion
utilizada. De tal andlisis surgird la especificacion precisa del bien que
desea o el servicio que se pretende dar.

2. Estudio del nivel de perfil.
En esta fase se estudian los antecedentes que permitan formar juicio
respecto a la conveniencia y factibilidad técnica—econdmica de llevar a
cabo la idea del proyecto. En la evaluacion se deben determinar y
explicitar los beneficios y costos del proyecto para lo cual se requiere
definir previa y precisamente la situacidon "sin proyecto", es decir, prever
qué sucedera en el horizonte de evaluacion si no se ejecuta el proyecto.
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3. Estudio de prefactibilidad.
En esta fase se examinan en detalle las alternativas consideradas mas
convenientes de la fase anterior. Para elaborar el informe de prefactibilidad
del proyecto deben analizarse los aspectos identificados en la fase de
perfil, especialmente los que inciden en la factibilidad y rentabilidad de las
posibles alternativas. Entre estos aspectos sobresalen el mercado, la
tecnologia, el tamafio y localizacion y las condiciones de orden institucional

y legal.

4. Estudio de factibilidad.
El estudio de factibilidad debe orientarse hacia el examen detallado y
preciso de la alternativa que se ha considerado viable en la etapa
anterior. Ademas, debe afinar todos aquellos aspectos y variables que
puedan mejorar el proyecto, de acuerdo con sus objetivos ya sean estos
sociables o de rentabilidad. Una vez que el proyecto ha sido
caracterizado y definido deben ser optimizados.

Con la etapa de factibilidad finaliza el proceso de aproximaciones
sucesivas en la formulacidon y preparacion de proyectos, proceso en el
cual tiene importancia significativa la secuencia de afinamiento y analisis
de la informacion. El informe de factibilidad es la culminacion de la
formulacidon de un proyecto, y constituye la base de la decisidon respecto
de su ejecucion. Sirve a quienes promueven el proyecto, a las
instituciones financieras, a los responsables de la implementacion
econdmica global, regional y sectorial.

INVERSION
Esta etapa de un proyecto se inicia con los estudios definitivos y termina con la
puesta en marcha. Sus fases son:

Financiamiento.
Se refiere al conjunto de acciones, tramites y demas actividades
destinadas a la obtencion de los fondos necesarios para financiar a la
inversion, en forma o proporcion definida en el estudio de pre-inversion
correspondiente. Por lo general se refiere a la obtencién de préstamos.

Estudio definitivo.
Denominado también estudio de ingenieria, es el conjunto de estudios
detallados para la construccion, montaje y puesta en marcha.
Generalmente se refiere a estudios de disefio de ingenieria que son
requeridos para otorgar la licencia de construccién. La etapa de estudio
definitivo no solo incluye aspectos técnicos del proyecto sino también
actividades financieras, juridicas y administrativas.

Ejecucion y montaje.
Comprende al conjunto de actividades para la implementacion de la
nueva unidad de produccién, tales como compra del terreno, la
construccion fisica en si, compra e instalacion de maquinaria y equipos,
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instalaciones varias, contratacion del personal, etc. Esta etapa consiste

en llevar a ejecucidon o a la realidad el proyecto, el que hasta antes de
ella, sélo eran planteamientos tedricos.

o]
< 4

Puesta en marcha.
Denominada también "etapa de prueba", consiste en el conjunto de
actividades necesarias para determinar las deficiencias, defectos e
imperfecciones de la instalacion de la infraestructura de produccién con
el fin de realizar las correcciones del caso y poner "a punto" la empresa,
para el inicio de su produccidon normal.

OPERACION

Es la etapa en que el proyecto entra en produccion, iniciandose la corriente de
ingresos generados por la venta del bien o servicio resultado de las
operaciones, los cuales deben cubrir satisfactoriamente a los costos y gastos en
que sea necesario incurrir. Esta etapa se inicia cuando la empresa entra a
producir hasta el momento en que termine la vida Util del proyecto, periodo en
el que se hara el analisis y evaluacion de los resultados obtenidos.

EVALUACION DE RESULTADOS

El proyecto es la accidn o respuesta a un problema; es necesario verificar,
después de un tiempo razonable de su puesta en marcha, que efectivamente el
problema ha sido solucionado por la intervencion del proyecto. De no ser asi, se
requiere introducir las medidas correctivas pertinentes. La evaluacion de
resultados cierra el ciclo, preguntandose por los efectos de la Ultima etapa a la
luz de lo que inicio el proceso.

2.2 ANTECEDENTES DEL TEMA.2

Tras la entrada de la electricidad en las ciudades, convirtiéndose en parte de su
sistema nervioso, los multiples electrodomésticos que surgieron sélo llegaban a
unos pocos. Aquellos artefactos para planchar, para tostar el pan y para lavar la
ropa fueron considerados durante mucho tiempo como inasequibles para casi
todos, especialmente para las capas sociales de bajos recursos; pero con el
tiempo la situacion cambid, y con el tiempo, a pesar de los matices que ello
sugiere, también cambiard la proporcion de hogares que utilicen sistemas
dométicos.

La penetracién e insercién de las nuevas Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion (TIC) en la sociedad y el territorio, tiene sus raices en el reciente
proceso de convergencia tecnoldgica, facilitado en buena medida por la

> Tomado en gran medida de Scripta Nova REVISTA ELECTRONICA DE GEOGRAFIA Y
CIENCIAS SOCIALES. Universidad de Barcelona. ISSN: 1138-9788. Deposito Legal: B. 21.741-98.
Vol. VII, nim. 146(136), 1 de agosto de 2003. Trabajo: “Domética: La mutacion de la vivienda” por
Jeffer Chaparro. Con ajustes y aportaciones propias.
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estandarizacion de una de las unidades basicas con que hoy se mide la
informacion y su flujo: los bits. Nacida en Francia bajo la denominacién de
domotigue, la idea de aplicar las TIC al hogar tiene alrededor de unos 20 anos
de rapida génesis, desarrollo y evoluciéon. En general, en la actualidad se tiene
poca idea de lo que implica la interface (interconexion) entre las TIC y la
vivienda, y se conocen aun menos algunas de sus aplicaciones. Con la
domesticacion de las tecnologias la vivienda ya no sera la misma,
especialmente debido al cambio en su estructura y funcién, generando una
nueva vision de la vida en el hogar.

2.2.1 {Qué es la domdtica?

En el Diccionario de la Real Academia Espafiola aparece que la palabra
domotica proviene del latin domus (casa) y del término informatica, siendo asi
el “conjunto de sistemas que automatizan las diferentes instalaciones de la
vivienda”. De manera amplia la definicion es adecuada, pero en realidad la
cuestiéon va mas alla de la mera automatizacion.

La domdtica puede definirse como la adopcidn, integracion y aplicacion de las
nuevas tecnologias informaticas y comunicativas al hogar. Incluye
principalmente el uso de electricidad, dispositivos electronicos, sistemas
informaticos y diferentes dispositivos de telecomunicaciones, incorporando la
telefonia mavil e Internet.

Algunas de sus principales caracteristicas son: interaccion (todo el sistema
funciona bajo el control de una PC o panel de control), interrelacion de los
artefactos, facilidad de uso, teleoperacién (manejo a distancia), fiabilidad, y
capacidad de programacion y actualizacién.

Su arquitectura o manera de interconectar los diversos dispositivos que
conforman el sistema domético puede ser centralizada (hacia un “cerebro” que
monitoreé el funcionamiento general) o distribuida (hacia varios nodos de
comunicacién independientes); aunque en realidad, por las ventajas de
intercomunicacion y ante los fallos, se emplea mas la descentralizada.

Los protocolos (lenguajes informaticos) pueden ser protocolos estandar en los
cuales los dispositivos y su programacion son compatibles entre si; o bien
protocolos propietarios, que son aquellos en los que los elementos o equipos
que conforman determinados sistemas son creados exclusivamente para un
cliente o aplicacién Unica, lo que imposibilita su funcionamiento con otras
aplicaciones.

Las principales aplicaciones o funciones de la domdtica son: una mayor
seguridad, la automatizacion y el telecontrol de los electrodomésticos y otros
dispositivos, el acceso a los nuevos sistemas de telecomunicaciones y la
superior disponibilidad de ocio, confort y entretenimiento en casa. En todos los
casos existe una fuerte tendencia a hacer mas comodo, versatil y seguro el
recinto, esto aunado a una mayor capacidad de comunicacion, gestion
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(administracién) y monitoreo, tanto de los electrodomésticos como de los

servicios publicos, donde se destacan aspectos como el consumo, el gasto y el
ahorro energético.

2.2.2 Algunas de las incontables aplicaciones.

Las redes de electrodomésticos para la vivienda ya existen; permiten la
comunicacién remota y en doble sentido entre el usuario y cada artefacto desde
cualquier lugar del mundo con acceso a la red. Las funciones pueden ser
variadas, desde el refrigerador que hace automaticamente pedidos para
disponer siempre de los productos favoritos del duefio con cargo automatico a
la cuenta bancaria (ademas de ser un televisor, ordenador y videoporteo),
hasta el lavavajillas o el horno que definen cudl es el mejor programa de
autolimpieza; pasando por la pantalla tactii que puede controlar todos los
demas electrodomésticos y los dispositivos que en tiempo real avisan del
consumo de energia y de su coste. Los alcances de esta tecnologia son
Unicamente limitados por la imaginacion del usuario o de quien ofrece este tipo
de servicios.

En esta misma linea ya existen sistemas de control de edificios y de industrias.
Todo ello tiene un gran sabor a ciencia ficcion, pero evidentemente las
posibilidades de las redes para el telecontrol y la gestién informatica a distancia
estan bastante adelantadas, tal vez mas de lo que creemos o pensamos.

La incorporacion de las TIC en la vivienda, ademas de fortalecer la nocién de
trabajo en o desde casa, tiene derivaciones en otros aspectos interesantes e
interrelacionados como la tele asistencia, el cine en casa y la simulaciéon. Una
de las manifestaciones de esta transformacion es el surgimiento de la tele
medicina, en la que ya existen especializaciones como tele psiquiatria, tele
cardiologia, tele dermatologia, tele oftalmologia y tele radiologia; que permiten
desde casa hacer consultas que no requieren desplazamiento fisico; ademas, ya
se estan disefiando y utilizando varios dispositivos y periféricos como sensores,
sondas y scanners para que algunos examenes especificos puedan hacerse
desde la vivienda, o desde cualquier lugar. En esta misma linea, otra situacion
emergente es la posibilidad de realizar algunas cirugias a distancia sin que el
médico que interviene se halle frente al quiréfano.

Otra de las principales vertientes de cambio se enmarca dentro de las opciones
de ocio mas desarrolladas y demandadas: la de cine en el hogar o Home
Cinema, que esta apenas penetrando y en algunos afnos desplazara en buena
medida a la tecnologia anterior. El sonido de alta calidad junto al tamafo y
resolucion de imagen son algunos de los principales aspectos que se
consideran. Las tradicionales salas de cine tal vez deberian estar alerta, ya que
algunas innovaciones permiten transmitir video en tiempo real a diferentes
artefactos inaldmbricos del hogar, como ordenadores y agendas personales,
aumentando asi las posibilidades que la domdtica ofrece para el
entretenimiento en casa. Pero ademas de todo esto, ya hay gafas disponibles,
con todo y dispositivos de sonido, que pueden reemplazar a un televisor o la
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pantalla de la PC. Con estas gafas se puede desde ver una pelicula hasta
trabajar con la computadora, pasando por la inmersién en un videojuego.

El entretenimiento en el hogar involucra otra vertiente importante en las
experiencias digitales: la simulacion y la realidad virtual. Una de estas
posibilidades se accede mediante los videojuegos, muchos de los cuales ya se
pueden ejecutar en red mediante Internet. Por otra parte, seria adecuado
pensar que los sistemas de programacion y ejecucion de actividades en los
sistemas domdticos son sencillos, especialmente para los nifios y jovenes que
ya estan muy familiarizados con las videoconsolas y los juegos en red.

Los sistemas domoticos también ofrecen la posibilidad de programar diferentes
funciones de acuerdo con los perfiles de preferencias de cada uno de los
habitantes del hogar. Esto es mejor conocido como escenarios dométicos, en
los cuales es posible acondicionar o programar el ambiente de los recintos de
acuerdo a las preferencias del usuario para cada ocasion especial (desde una
velada romantica, una fiesta o una reunién de negocios); asi, se puede
controlar la intensidad de luz, los sistemas de audio y video, el clima, la
seguridad y en general todo el sistema que tiene la capacidad de ambientar la
estancia.

Las posibilidades que ofrece la convergencia entre domdtica, telefonia movil e
Internet permiten hablar de presencia virtual o de teleoperacion, destacandose
aspectos asociados a la vigilancia del hogar y la gestién de muchas de sus
funciones.

La seguridad es uno los factores fundamentales para quienes disefian y
adoptan los sistemas domoticos, y las innovaciones involucran varias
posibilidades ya disponibles. Son destacables tres aspectos: los sensores y
periféricos utilizados, el almacenamiento de la informacién (por ejemplo la de
video) y las posibilidades de control y ajuste del sistema.

En el primero, ademas de las imagenes convencionales de las camaras de
vigilancia, se destacan los avances recientes en la deteccién de volimenes, la
discriminacion térmica de los objetos y la percepcion del movimiento. En el
segundo resalta la existencia dos nuevas posibilidades para reemplazar las
clasicas cintas de VHS y formatos para DVD: el almacenamiento comprimido en
discos duros, utilizando en ocasiones muy poco espacio, y la transmision de
imagen en tiempo real sin almacenamiento, al menos cuando no sea necesario.
En el Ultimo aspecto se destaca la viabilidad de controlar el sistema desde el
hogar, desde cualquier sitio que posea conexion a Internet o donde exista
cobertura de telefonia movil, lo cual tiene serias implicaciones en términos de
las escalas geograficas de accion.

Existen muchas aplicaciones domoticas interesantes e inquietantes para la
seguridad. Por un lado, los sistemas de tele vigilancia han llegado a tal
desarrollo que permiten ver y capturar imagenes de lo que ocurre en cualquier
parte del mundo que disponga de algun tipo de conexion.
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2.2.3 Algunos rasgos de la domotica en México.

El panorama mundial del uso de sistemas domoticos en las viviendas no esta
muy lejos de lo que ocurre con otras innovaciones tecnoldgicas, como es el
caso de Internet. En paises como Suiza, Alemania, Italia, Francia, Inglaterra,
Canada y Estados Unidos se pueden encontrar los porcentajes mas altos de su
imbricacion en el hogar. En comparacion con estos paises se podria decir que
México esta muy por debajo de estos niveles de insercién, pero ello no es mas
que el reflejo del estado del pais en términos del nivel tecnoldgico y de
investigacion de punta en nuevas tecnologias.

Una de las manifestaciones del crecimiento de la domética en México es la
variedad y cantidad de sitios web sobre el tema. En esta misma linea otro
indicador lo constituye el encontrar que, en muchos casos, quienes ofrecen
productos y servicios en domética lo hacen también en otras areas afines como
la informatica, las telecomunicaciones y aplicaciones industriales de
automatismos, manifestando de paso la convergencia tecnoldgica que se
observa con las TIC.

Las nuevas tendencias sociodemograficas también se estan considerando al
momento de pensar la vivienda de los proximos afos. En este sentido se suele
plantear que dentro de la proxima década crecera, de forma mas amplia, el
mercado mexicano de la domotica, que hasta ahora ha sido reservado,
relativamente, para pocos. Pero ¢équiénes utilizarian y pagarian por estos
nuevos sistemas domdticos? Probablemente serian los nuevos hogares,
conformados por parejas jovenes que no tienen hijos, o a lo sumo uno, y que
en general estan mas en contacto y familiarizados con las nuevas tecnologias
(por cuestiones generacionales, especialmente relacionadas con la virtualizacion
y agilizacion de los flujos comunicativos). Logicamente no todos los estratos
sociales en México pueden hoy acceder a las innovaciones tecnoldgicas
asociadas a la domotica, pero también debemos considerar que los costos estan
bajando sustancialmente, aunque no en gran medida por la competencia, si por
la naturaleza del ciclo de vida de los productos de alta tecnologia, de tal
manera que cada vez se hace mas extensa la poblacion que puede pagar por
sistemas domdticos al alcance de su presupuesto. Podriamos imaginar las
comodidades y facilidades que la domética podria representar para limitados
fisicos, como los ciegos y los cuadripléjicos. Y también deberiamos empezar a
considerar que tal vez la gran discriminacion en los proximos afios sea no saber
manejar una PC y no tener acceso a la red.

Como se puede advertir, el panorama mexicano no es tan gris en términos de
su inclusion en el ambito de la domdtica, pero queda por averiguar mucho,
especialmente sobre su relacion con el mercado inmobiliario nacional, con los
procesos urbanos de conocimiento de esta tecnologia (asi como su implantacion
y renovacion), con la caracterizacion o perfil de quienes poseen esos sistemas
en el hogar, con las posibilidades emergentes del tele trabajo y con los cambios
en la percepcién del espacio-tiempo de quienes poseen una casa inteligente,
por citar tan solo algunas lineas interesantes.

20
ING. ALFONSO VARGAS GUERRERO




{

S "PROYECTO DE INVERSION
wé‘ézonnsénﬂ.AE|HOGA PARA UNA EMPRESA DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS DOMOTICOS (DOMOTECH)”

o]
< 4

3. ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado es la primera parte de la investigacion formal del
proyecto. Consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
Aunque la cuantificacion de la oferta y demanda pueda obtenerse facilmente de
fuentes secundarias en algunos casos, siempre es recomendable Ia
investigacion de las fuentes primarias, pues proporciona informacion directa,
actualizada y mucho més confiable que cualquier otro tipo de fuente de datos.>

3.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO.

El objetivo general de esta investigacién es verificar la posibilidad real de
penetracion del producto en un mercado determinado. Esto para que, al final
de un estudio meticuloso y bien realizado, se pueda palpar o sentir el riesgo
que se corre y la posibilidad de éxito que habra con la venta de un nuevo
articulo o con la existencia de un nuevo competidor en el mercado. Aunque hay
factores intangibles importantes, como el riesgo, que no es cuantificable, pero
que es perceptible, esto no implica que puedan dejarse de realizar estudios
cuantitativos. Por el contrario, la base de una buena decisién siempre seran los
datos recabados en la investigacion de campo, principalmente en fuentes
primarias.

Por otro lado, el estudio de mercado también es Util para prever una politica
adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y
contestar la primera pregunta importante del estudio: éexiste un mercado
viable para el producto que se pretende elaborar? Si la respuesta es positiva, el
estudio continda. Si la respuesta es negativa, se plantea la posibilidad de un
nuevo estudio mas preciso y confiable.”

Generalizando, los objetivos y generalidades de un estudio de mercado son:
1. Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha.

2. Determinar la cantidad de bienes o servicios que la comunidad estaria
dispuesta a adquirir.

3. Determinar los medios para hacer llegar al consumidor el bien o servicio.

4. Identificar los riesgos de aceptacion en el mercado.

5. Conocer los montos de inversion en promocién, publicidad, equipo e
imagen.

6. Conocer si hay mercado consumidor para el bien o servicio que se
ofrece.

® Baca Urbina, “Evaluacion de proyectos de inversion, McGraw Hill, décima edicion, pp. 7.”
* Baca Urbina, “Evaluacion de proyectos de inversion, McGraw Hill, décima edicion, pp. 8.”
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3.2 DEFINICION DE PRODUCTO O DE SERVICIO.

De acuerdo a las definiciones dadas por la Real Academia de la Lengua, un
producto es una cosa producida®, mientras que un servicio es una organizacion
y personal destinados a cuidar intereses o satisfacer necesidades del publico o
de alguna entidad oficial o privada.® Para hacer un poco més completa estas
definiciones diremos Unicamente que entenderemos por producto a cualquier
bien tangible que es ofertado; mientras que a los bienes intangibles tales como
asistencias o asesorias que involucren la prestacion de conocimientos referentes
al producto los reconoceremos como servicios.

De una manera general, el proyecto de inversion va dirigido hacia la oferta de
sistemas domdticos, los cuales disponen de una red de comunicacion que
permite la interconexion de una serie de equipos o elementos, a fin de obtener
informacion sobre el entorno doméstico y, basandose en ésta, realizar
determinadas acciones sobre dicho entorno.

Los elementos de campo (detectores, captadores o sensores y accionadores o
actuadores), que son aquellos que permiten que los mecanismos actuen y
realicen las operaciones deseadas, transmiten las sefiales a una unidad central
inteligente, la cual suele ser un autémata programable (tecnologia programada)
que procesa la informacion recibida. En funcion de dicha informaciéon y de una
determinada programacion, la unidad central actia sobre otros circuitos de
potencia relacionados con las sefales recogidas por los elementos de campo
que les rigen.

En este sentido, una vivienda domdtica se puede definir como: "aquella
vivienda en la que existen agrupaciones automatizadas de equipos,
normalmente asociados por funciones, que disponen de la capacidad de
comunicarse interactivamente entre si a través de un bus doméstico multimedia
que las integra".

Partiendo de esto, los productos que se pretenden ofrecer en este proyecto son
todos aquellos tangibles informaticos de tecnologia electronica vy
comunicaciones que permitan la intercomunicacion y funcionamiento éptimo de
los sistemas domdticos que sean requeridos de acuerdo a las necesidades
vanguardistas del cliente. Hablamos aqui de los sistemas electronicos en si, asi
como también de todos aquellos componentes que conforman el sistema
automatizado.

Se incluye dentro de los productos ofrecidos la parte del cableado estructural
del inmueble ya que, aunque es parte del trabajo de arquitectura e ingenieria
en el edificio, constituye una etapa de desarrollo conjunto que se considera
dentro de los servicios a ofrecer. Tal servicio se incluye dentro de las asesorias

> http://buscon.rae.es/drael/SrvltConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=producto
¢ http://buscon.rae.es/drael/SrvItConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=servicio
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en este caso de implantacion previa de las redes estructurales de
intercomunicacion en el recinto.

De esta manera, la gama de servicios que han de complementar a la instalacion
del sistema domotico adquirido incluyen:

1.- Venta de equipos y dispositivos para este tipo de aplicaciones dométicas.
2.- Instalacion, o bien asesoria en la instalacion de los mismos.

3.- Mantenimiento y servicio de los equipos ofrecidos.

4.- Sistematizacion homogénea de elementos adquiridos individualmente.
5.- Programacion y puesta en marcha de sistemas.

6.- Actualizacion de sistemas adquiridos e implantados.

7.- Creacion de hosts para el monitoreo en tiempo real de la instalacion.

8.- Los que el cliente requiera en cuestion de satisfaccion del servicio.

3.3 AREA DE MERCADO Y SEGMENTACION.

Se tiene la intencién de introducir la empresa en la ciudad de Morelia,
Michoacan; lo cual limita, inicialmente y para evaluacion del proyecto, el area
geografica del mercado a abarcar; sin embargo, esto no limita la certeza de
identificar las zonas que pudieran ser objeto de estudio en base a una
segmentacion fundamentada, en principio, por el nivel de ingresos de los
posibles demandantes. (Los resultados obtenidos de estos estudios se muestran
detalladamente en el analisis de la oferta mostrada en el capitulo 3.5).

3.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

La informacion que respalda este estudio de mercado se fundamenta en
investigaciones o documentacién procedente de:

o Consultas bibliograficas, digitales y cibernéticas que permitieran crear un
panorama generalizado del proyecto.

e Asesorias con arquitectos e ingenieros cuyo desempeno laboral despierta las
mismas inquietudes acerca de la evolucion de la vivienda y con quienes se
puede obtener opiniones directas de clientes que ya cuentan con servicios de
automatizaciéon domdtica, clientes que estan interesados en adquirirlos o que
en su defecto no muestran interés por esta tecnologia. En base a ello, es
posible tener un marco de referencia de la demanda partiendo de diferentes
aspectos tanto econdmicos, como sociales y culturales.

e Entrevistas tanto con dirigentes como con empresarios involucrados
directamente en el ambito de los bienes y servicios dométicos en la ciudad de
Morelia, con la finalidad de analizar la oferta y dar bases mas sdlidas a la
posible demanda potencial; asi como para también conocer las restricciones
que afectan el funcionamiento de este clister y conocer las interdependencias
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que mantienen con otras empresas afines a los servicios que se prestan en esta
industria.

o Estadisticas y censos econdmico-poblacionales del area geografica objeto de
estudio; con apoyo de personal especializado en el manejo de los programas y
herramientas del Instituto Nacional de Geografia (INEGI), para el logro de una
segmentacion adecuada del mercado meta y reconocer las empresas que
pudieran representar competencia.

« Consultas permanentes a personas familiarizadas con la elaboracion de estudios
de mercado, quienes asesoraron la informacion presentada.

Cabe sefalar que el estudio realizado tiene cierta deficiencia en la informacion
debido a que el proyecto es innovador; lo cual trae por consecuencia que no se
tengan datos o historial suficiente y preciso que permita dar mayor certeza a las
conclusiones obtenidas. Por otro lado, factores adversos no permitieron indagar
a fondo en estas investigaciones o recopilar datos provenientes de fuentes
primarias que apoyaran directamente los supuestos recopilados.

Este estudio tiene como objetivo la ciudad de Morelia, en donde se pretende
operar inicialmente; sin embargo se sabe, de acuerdo a las tendencias
tecnoldgicas y de evolucion social, que es una inversién a futuro y que la
demanda se extendera. Por ello se debe estar consciente de que esta
informacion Unicamente aplica para una fase inicial de proyeccion.

3.5 ANALISIS DE LA DEMANDA.

El area de mercado a analizar abarca la totalidad de la capital del estado de
Michoacan; en ésta, la segmentacién se fundamenta a partir del nivel de
ingresos de las personas y de los hogares para identificar a las personas o
familias cuyas posibilidades econdmicas les permiten adquirir estos servicios de
inteligencia de los hogares. La clasificacion poblacional de acuerdo al nivel de
ingresos mensuales muestra que las familias de los niveles A/B, C+, Cy D+ son
quienes tendrian la solvencia econdmica para adquirir estos productos o
servicios de acuerdo a la tabla mostrada:

TABLA 1: “Clasificacion de los niveles socioeconémicos de acuerdo al nivel de ingresos”.

Nivel Ingreso Minimo Ingreso Maximo

A/B $85,000.00 +
C+ $35,000.00 $84,999.00
C $11,600.00 $34,999.00
D+ $6,800.00 $11,599.00
D $2,700.00 $6,799.00
E $0.00 $2,699.00

FUENTE: Niveles Socioecondmicos Asociacion Mexicana de Agencias de Investigacion
de Mercado y Opinidn Publica A.C. (AMAI), actualizacion 2005.
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WSCO DE BUIROGA , Jiusamete e

(DOMOTECH)
Haciendo una resefia del perfil de estos cuatro niveles socioecondmicos
podremos ver la obviedad de el por qué son el mercado meta; es decir el nivel
de estudios (cultura general y tecnoldgica), caracteristicas del hogar (viabilidad
de implantacion del sistema domético), articulos que poseen (capacidad de
intercomunicacion entre elementos del sistema) y servicios (capacidad de pago)
nos muestran la viabilidad de introducir la inteligencia a sus hogares de acuerdo
a su solvencia econdmica:

NIVEL SOCIOECONOMICO A/B (CLASE RICA)’

Este es el estrato que contiene a la poblacion con el mas alto nivel de vida e
ingresos del pais.

Perfil educativo y ocupacional del jefe de familia:

En este segmento el Jefe de Familia tiene en promedio un nivel educativo de
Licenciatura o mayor. Se desempefan como grandes o medianos empresarios
(en el ramo industrial, comercial y de servicios); como gerentes, directores o
destacados profesionistas. Normalmente laboran en importantes empresas del
pais o bien ejercen independientemente su profesion.

Perfil del hogar:

Los hogares son casas o departamentos propios de lujo que en su mayoria
cuentan con 6 habitaciones o mas, 2 6 3 bafios completos, el piso de los
cuartos es de materiales especializados distintos al cemento. En este nivel las
amas de casa cuentan con una 0 mas personas a su servicio, ya sean de planta
0 de entrada por salida. Los hijos de estas familias asisten a los colegios
privados mas caros o renombrados del pais, o bien a colegios del extranjero.

Articulos que posee:

Todos los hogares de nivel AB cuentan con al menos un auto propio,
regularmente es del afio y algunas veces de lujo o importados, y tienden a
cambiarlos con una periodicidad de aproximadamente dos afos. Los autos
usualmente estan asegurados contra siniestros.

Servicios:

En lo que se refiere a servicios bancarios, estas personas poseen al menos una
cuenta de cheques (usualmente el jefe de familia), y tiene mas de 2 tarjetas de
crédito, asi como seguros de vida y/o de gastos médicos particulares.

NIVEL SOCIOECONOMICO C+ (CLASE MEDIA ALTA)

En este segmento se consideran a las personas con ingresos o nivel de vida
ligeramente superior al medio.

" http://www.economia.com.mx/niveles_socioeconomicos_en_mexico.htm
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Perfil educativo y ocupacional del jefe de familia:

La mayoria de los jefes de familia de estos hogares tiene un nivel educativo de
licenciatura y en algunas ocasiones cuentan solamente con educacidn
preparatoria. Destacan jefes de familia con algunas de las siguientes
ocupaciones: empresarios de compafiias pequefias o medianas, gerentes o
ejecutivos secundarios en empresas grandes o profesionistas independientes.

Perfil del hogar:

Las viviendas de las personas que pertenecen al Nivel C+ son casas o
departamentos propios que cuentan con 5 habitaciones o mas, 1 6 2 bafos
completos. Uno de cada cuatro hogares cuenta con servidumbre de planta o de
entrada por salida. Los hijos son educados en primarias y secundarias
particulares, y con grandes esfuerzos terminan su educacidon en universidades
privadas caras o de alto reconocimiento.

Articulos gue posee:

Casi todos los hogares poseen al menos un automdvil, aunque no tan lujoso
como los autos de nivel alto. Usualmente tiene un auto familiar y un compacto.
Normalmente, sbélo uno de los autos estd asegurado contra siniestro. En su
hogar tiene todas las comodidades y algunos lujos, al menos dos aparatos
telefonicos, equipo modular, DVD, dos televisores a color, horno de
microondas, lavadora, la mitad de ellos cuenta con inscripcion a television
pagada y PC. Uno de cada tres tiene aspiradora. En este nivel las amas de casa
suelen tener gran variedad de aparatos electrodomésticos.

Servicios:

En cuanto a servicios bancarios, las personas de nivel C+ poseen un par de
tarjetas de crédito, en su mayoria nacionales, aunque pueden tener una
internacional.

NIVEL SOCIOECONOMICO C (CLASE MEDIA)
Este segmento considera a las personas con ingresos o nivel de vida medio.

Perfil educativo del jefe de familia:

El jefe de familia de estos hogares normalmente tiene un nivel educativo de
preparatoria y algunas veces secundaria. Dentro de las ocupaciones del jefe de
familia destacan pequefios comerciantes, empleados de gobierno, vendedores,
maestros de escuela, técnico y obreros calificados.

Perfil de hogares:

Los hogares de las personas que pertenecen al nivel C son casas o
departamentos propios o rentados que cuentan en promedio con 4 habitaciones
y 1 bafio completo. Los hijos algunas veces llegan a realizar su educacién
basica (primaria/secundaria) en escuelas privadas, terminando la educacion
superior en escuelas publicas.
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Articulos gue posee:

Dos de cada tres hogares de clase C solo posee al menos un automovil,
regularmente es para uso de toda la familia, compacto o austero, y no de
modelo reciente; casi nunca esta asegurado contra siniestros. Cuentan con
algunas comodidades: 1 aparato telefénico, equipo modular, 2 televisores, y
DVD. La mitad de los hogares tiene horno de microondas y uno de cada tres
tiene television pagada y PC. Muy pocos cuentan con servidumbre de entrada
por salida.

Servicios:
En cuanto a instrumentos bancarios, algunos poseen tarjetas de crédito
nacionales y es poco comUn que usen tarjeta internacional.

NIVEL SOCIOECONOMICO D+ (CLASE MEDIA BAJA)

En este segmento se consideran a las personas con ingresos o nivel de vida
ligeramente por debajo del nivel medio, es decir es el nivel bajo que se
encuentra en mejores condiciones (es por eso que se llama bajo/alto o D+).

Perfil educativo del jefe de familia.

El jefe de familia de estos hogares cuenta en promedio con un nivel educativo
de secundaria o primaria completa. Dentro de las ocupaciones se encuentran
taxistas (choferes propietarios del auto), comerciantes fijos o ambulantes
(plomeria, carpinteria), choferes de casas, mensajeros, cobradores, obreros,
etc. Suelen existir dentro de esta categoria algunos jefes de familia que tienen
mayor escolaridad pero que como resultado de varios afios de crisis perdieron
sus empleos y ahora se dedican a trabajar en la economia informal.

Perfil del Hogar:

Los hogares de las personas que pertenecen a este nivel son, en su mayoria, de
su propiedad, aunque algunas personas rentan el inmueble. Cuentan en
promedio con 3 0 mas habitaciones en el hogar y 1 bafio completo. Algunas
viviendas son de interés social. Los hijos asisten a escuelas publicas.

Articulos gue posee:

En estos hogares uno de cada cuatro hogares posee automovil propio, por lo
que en su mayoria utilizan los medios de transporte publico para desplazarse.
Cuentan con: un aparato telefénico, 1 televisor a color, y 1 equipo modular
barato. La mitad de los hogares tiene DVD v linea telefénica. Estos hogares no
tienen aspiradora y muy pocos llegan a contar con PC.

Servicios:

Los servicios bancarios que poseen son escasos y remiten bdasicamente a
cuentas de ahorros, cuentas o tarjetas de débito y pocas veces tienen tarjetas
de crédito nacionales.
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A continuacion se muestra un extracto de los indicadores estratégicos de
ocupacion y empleo para el area metropolitana de la ciudad de Morelia al
segundo trimestre del 2008, el cual, al relacionarlo con el segmento que se
pretende abarcar, nos arroja que de las 679,892 personas que constituyen la
poblacién total, 301,761 de ellas se encuentran ocupadas y son
econdmicamente activas (PEA), es decir, solo el 44.38% de la poblacién total
entra en esta clasificacion y solamente un 20.77% de ellos, es decir, 62,673
personas perciben mas de $4,950 mensuales (semana inglesa) o bien $7,425
mensuales (semana completa), lo cual va delimitando nuestro mercado meta
cuyo salario mensual asciende a $6,800. Lo anterior se calcula a un salario
minimo de $49.50 (segun normas oficiales para esta ciudad) y considerando a
tal segmento, al menos, de manera individual ya que los recintos se han de
acondicionar para usuarios finales, sin importar la estructura social en que
estén conformados (solteros o casados, con o sin familia).
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TABLA 2: “Indicadores estratégicos de ocupacion y empleo para la ciudad de Morelia”.

2008 Trimestre Il
INDICADOR .
Total Hombres | Mujeres
I. Poblacion total * 679 982 320 974] 359 008
2. Poblacién de 14 afios y mas 518 089 237 249] 280 840
Poblacion econémicamente activa (PEA) 312610 174 736 137874
Ocupada 301 761 169 461] 132300
Desocupada 10 849 5275 5574
Poblacién no econémicamente activa (PNEA) 205 479 62 513] 142966
Disponible 31736 11584 20 152
No disponible 173743 50929] 122814
3. Poblacién ocupada por:
3.3 Nivel de ingresos 301 761 169 461] 132 300
Hasta un salario minimo 20787 6 711] 14 076
Més de 1 hasta 2 salarios minimos 45 483 16 659 28 824
Més de 2 hasta 3 salarios minimos 77333 46 423] 30910
Més de 3 hasta 5 salarios minimos 75 106 47 515 27 591
Mas de 5 salarios minimos 62 673 43 271 19 402
No recibe ingresos ® 17 885 6 936 10949
No especificado 2494 1946 548
9. Promedios y medianas
Edad de la poblacion econémicamente activa
Promedio 36.9 37.2 36.6
Mediana 35.0 35.0 35.0
Afios de escolaridad de la poblaciéon econémicamente activa
Promedio 10.8 10.6 11.1
Mediana 11.0 10.0 12.0
Horas trabajadas a la semana por la poblacion ocupada
Promedio 40.9 44.9 35.7
Mediana 42.0 46.0 37.0
Ingreso (pesos) por hora trabajada de la poblacion ocupada
Promedio 37.2 38.3 35.7
Mediana 25.0 25.8I 233
Empleadores
Promedio 61.5 59.7 67.9
Mediana 39.0 38.8] 40.0
Cuenta propia
Promedio 325 36.7 26.8
Mediana 235 26.7 19.0
Cuenta propia en actividades no calificadas
Promedio 28.2 30.3] 25.7
Mediana 22.0 25.0 18.3
Trabajadores subordinados y remunerados asalariados
Promedio 35.9 35.6 36.2
Mediana 24.3 24.4 24.2
Trabajadores subordinados y remunerados con percepciones no salariales
Promedio 34.1 33.5 37.2
Mediana 21.0 20.8 29.5

1 Los datos absolutos de las encuestas en hogares se ajustan siempre a proyecciones demogréficas, no sélo con la finalidad de tener un
referente poblacional en periodos intercensales, sino también para eliminar las fluctuaciones en los datos estimados que son inherentes a
los esquemas de muestreo probabilistico propios de estas encuestas, para facilitar las comparaciones en el tiempo. Las proyecciones se
actualizan cada vez que se tienen nuevos datos de poblacion; en este contexto, el Il Conteo de Poblacién y Vivienda 2005, al proporcionar
informacion sobre la magnitud y la distribucién de la poblacién en el pais, obliga a llevar a cabo una conciliacién demogréfica que sea la
base de las nuevas proyecciones demogréficas de poblacién que se utilizardn para la expansiéon de los datos que provienen de las
encuestas. Por lo anterior, los datos de la ENOE que ahora se presentan, corresponden a una estimacion de poblacion actualizada de
acuerdo con los resultados del Conteo 2005, que brinda informacion de las poblaciones totales a nivel nacional, por entidad federativa y
para cuatro tamafios de la localidad cada trimestre.

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo (ENOE 2008).
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De igual manera se puede observar que la edad promedio de estas personas
(PEA) es de 36.9 afios con una media de 35 afos, lo cual nos indica claramente
el rango en la edad de los posibles consumidores actuales. En cuanto al nivel de
educacion escolar (que nos da una idea de la cultura tecnoldgica) se tiene que
en promedio tienen 10.8 afios de escolaridad con una media de 11 afios; cabe
resaltar el hecho de que las mujeres se han estado preparando en mayor
cantidad, lo cual remarca su cada vez mayor independencia de las labores
domeésticas. Por otro lado, aunque no son facilmente identificables los ingresos
por ocupacién de esta poblacion econdmicamente activa, podemos ver de
manera proporcional que de aquellas personas que laboran en promedio 40
horas a la semana, los de mayor ingreso se desempefian como empleadores.

El analisis anterior deja muchas incégnitas aln, sobresaliendo de entre ellas el
hecho de que es un estudio enfocado de manera individual a las personas que
perciben arriba de $6,800 mensuales, sin embargo no se sabe a ciencia cierta si
poseen algun recinto al cual se pueda aplicar la tecnologia que ofrecera la
compaiiia pretendida.

Si el enfoque se da mas directamente a las casas, se pueden obtener datos mas
precisos aunque relativamente actuales. La siguiente tabla ha sido obtenida de
la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH) y muestra
que, al 2006, de los 26'541,000 hogares, el 55.1% percibia ingresos mayores a
5 salarios minimos.

TABLA 3: “Hogares por multiplos de los salarios minimos generales. 1992 a 2006”".

Concepto 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004 2005 2006
Hogares (Miles) 18 536 19 693 20511 22 206 23 667 24 532 25561 25710 26 541
(Estructura porcentual)

0.00 a 0.50 0.5 0.4 0.5 0.8 0.5 0.2 0.3 0.6 0.3
0.51a1.00 3.3 3.1 25 3.6 25 2.6 2.3 2.6 1.7
1.01a1.50 6.1 5.2 5.7 6.0 4.8 4.8 3.9 3.8 2.7
1.51a2.00 7.0 7.0 79 8.0 6.9 5.6 51 5.7 4.3
2.01a3.00 16.3 16.3 17.0 15.4 135 14.2 12.7 14.0 12.1
3.01a4.00 14.3 14.4 15.5 13.7 13.0 13.3 13.5 13.7 12.6
4.01 a5.00 10.7 10.4 11.2 10.4 11.0 111 11.9 11.3 11.2
5.01 a 6.00 8.3 8.8 85 8.8 8.5 9.2 9.0 8.5 9.8
6.01a7.00 6.2 6.4 5.8 6.2 7.4 6.8 7.1 7.1 7.5

01 2800 52 4. 4.8 53 5.4 55 57 5.6 8.1
8.01y més 22.1 23.4 20.7 21.9 26.5 26.7 28.4 27.2 31.7

ota: Datos de las encuestas nacionales de ingresos y gastos de los hogares, levantadas del 21 de agosto al 17 de noviembre de los afios sefialados, con procedimientos de re-
coleccién homogéneos. El periodo mencionado se toma_de referencia para estandarizarlos de manera trimestral. La suma de los parciales puede no coincidir con el total
debido al redondeo de las cifras.

1/ Los hogares a nivel nacional estan clasificados en los mdiltiplos de los salarios minimos generales de acuerdo a su ingreso corriente total trimestral; este incluye los ingresos
netos que recibieron los integrantes del hogar durante el periodo de referencia por el trabajo subordinado; el ingreso del trabajo independiente de un negocio propiedad del
hogar, incluyendo las ganancias de cuasisociedades y cooperativas de produccion; los rendimientos, alquileres, intereses, dividendos y regalias derivados de la posesion

de activos; las transferencias recibidas que no constituyeron un pago por trabajo y otros ingresos corrientes recibidos por los integrantes del hogar, también incluye el valor
estimado a precios de consumo final de los productos v/o servicios obtenidos bor autoconsumo. paao en especie. reaalos v la estimacion del alauiler de la vivienda.

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH 2006).

De acuerdo a las Proyecciones de los Hogares y las Viviendas de México y de
las Entidades Federativas 2005-2050 (emitidas por el Consejo Nacional de
Poblacién, CONAPQ), la pérdida de dinamismo demografico (debida a la
migracién) prevista para Michoacan es tal, que la tasa media anual de
crecimiento de sus hogares es de 0.88% (la mas baja de todas las entidades
federativas) con un total actual al ano 2008 de 981,236 hogares.
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Por otro lado, de acuerdo al Anuario Estadistico Michoacan de Ocampo, edicién

2008, poblacion; de los 937,373 hogares que existian en el Estado al afo 2005,
el 17.5% de ellos (164,005) se encontraban en la ciudad de Morelia.

De esta manera podemos hacer una relacion entre los hogares actuales en
Michoacan segun la CONAPO y concretamente los ubicados en Morelia
(considerando una tasa de crecimiento constante del porcentaje que le
corresponde a esta entidad segun el Anuario Estadistico Michoacan de Ocampo,
edicion 2008, poblacion). Teniendo como resultado que de los 981,236 hogares
en Michoacan, 171,716 (17.5%) corresponden a la ciudad de Morelia.

Esto nos permite calcular de acuerdo a estas cifras (y tomando
conservadoramente las tasas porcentuales de los datos de la ENIGH 2006) que
un 55.1% de los 171,716 hogares en Morelia (94,615) percibe arriba de 5
salarios minimos.

Como anteriormente se observo, la ciudad de Morelia tiene, al segundo
trimestre del 2008, aproximadamente 679,892 habitantes lo cual nos lleva a la
siguiente clasificacién nacional de acuerdo al ingreso y nimero de hogares
promedio segun la ENIGH del 2006:

TABLA 4: “Hogares por la composicion del ingreso total trimestral segin tamafio de la
localidad (miles de pesos)”.

COMPOSICION DEL TAMARNO DE LOCALIDAD

INGRESO TOTAL TOTAL DE 2500 Y MAS DE MENOS DE

TRIMESTRAL HABITANTES 2500 HABITANTES
HOGARES' INGRESO HOGARES' INGRESO HOGARES" INGRESO

INGRESO TOTAL 26 541 327 954291172 20 685 257 830 630 237 5856 070 123 660 935

Incluye todos los hogares que reportaron ingreso corriente total y/o percepciones financieras y de capital que componen el ingreso total trimestral.

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH 2006).

Observando la tabla anterior podemos clasificar a Morelia dentro de las
entidades que forman parte de los 20'685,257 hogares con un ingreso total
trimestral de $8307"630'237,000 o mensual de $276"876'745,700; o bien
$13,385.22 por hogar al mes (cifras promediadas a nivel nacional); lo cual nos
sirve Unicamente como dato de referencia ya que lo importante aqui es saber
en qué proporciones se gastan esos ingresos de acuerdo a los siguientes
extractos obtenidos de tablas estadisticas de la ENIGH del 2006:
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TABLA 5: “Hogares por la composicion del gasto total trimestral segiin tamario de la localidad
(miles de pesos)”.

TAMARO DE LOCALIDAD

COMPOSICION DEL GASTO TOTAL DE 2 500 Y MAS DE MENOS DE
HABITANTES 2500 HABITANTES
HOGARES" GASTO  HOGARES' GASTO  HOGARES' GASTO
GASTO TOTAL TRIMESTRAL 26541327 956 573 319 20685257 | 831 249 36 5856070 125323 952
GASTO CORRIENTE TOTAL 26541327 807 635 650 20685257 700 919 683 5856070 106 715 967
GASTO CORRIENTE MONETARIO 26505292 611 450 288 20663781 530 706 161 5841511 80753127
VIVIENDA, SERVICIOS DE CONSERVACION,
ENERGIA ELECTRICA Y COMBUSTIBLES 25267582 54548 405 19975868 | 49 244 479 5201714 5303926
EROGACIONES FINANCIERAS Y DE CAPITAL
TOTALES 16719061 148 937 669 13405213 130 329 684 3313848 18607 985
EROGACIONES FINANCIERAS Y DE CAPITAL
MONETARIAS 16570199 147 824 805 13308474 129 454 997 3261725 18369808

MATERIALES PARA REPARACION,
MANTENIMIENTO Y/O AMPLIACION

DE LA VIVIENDA 4193127 7151 205 3207 455 5 468 4449 985 672 1682 759
SERVICIOS DE REPARACION, MANTENIMIEN-
TO Y/O AMPLIACION DE LA VIVIENDA 2 144 996 4396 215 1749 885 3557134 395111 839 081

tse incluye a todos los hogares que reportaron gasto corriente total y/o erogaciones financieras y de capital, en el periodo de referencia.

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH 2006).

Se puede apreciar que la tendencia es hacia gastar mas de lo que perciben
trimestralmente ya que la cantidad es de $8317"249'367,000 (13,395.2 por
hogar al mes) lo cual excede en $619°130,000 el ingreso. De este gasto total,
$58"270'059,000 son destinados a la vivienda, lo cual representa el 7% de los
egresos del hogar.

Tomando como referencia el 7% de los $13,395.2 de gasto promedio por hogar
al mes ($937.67) y los 171,716 hogares actuales en Morelia podemos decir que,
considerando que las tasas de crecimiento se mantuvieran, los posibles ingresos
mensuales hacia la industria serian de $161°011,911.424, aunque obviamente
no toda esa cantidad ha de representar un ingreso para la compania ya que son
gastos referentes a la vivienda en general y no precisamente en servicios o
instalaciones domaticas (y en caso de que asi fuese, esta empresa no seria la
Unica oferente de articulos relacionados con estos servicios).
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TABLA 6: “Hogares por grandes rubros del gasto total trimestral segiin mdltiplos de los salarios
minimos generales (miles de pesos)”.

MULTIPLOS DE LOS SALARIOS MINIMOS GENERALES®

4.01 5.01 6.01 7.01 8.0l GRANDES RUBROS DEL GASTO
A A A A Y
5.00 6.00 7.00 8.00 MAS
GASTO TOTAL TRIMESTRAL
2 889 230 2 608 385 2 004 091 1 589 092 R 872 265 HOGARES
57 117 941 |60 980624 53648005 49386280 631167 450| GASTO
GASTO CORRIENTE TOTAL
2889 230 2 608 385 2004 091 1589 092 8 872 265 HOGARES
53548049 56821332 48939257 44646903 504 405 197 GASTO
VIVIENDA, SERVICIOS DE CONSERVACION
ENERGIA ELECTRICA Y COMBUSTIBLES
2 778 745 2501174 1950 794 1531 847 86388100 HOGARES
4 452 293 4394728 3747 629 3254272 30483 110 | GASTO
EROGACIONES FINANCIERAS
Y DE CAPITAL TOTALES
1658 928 1638183 1321193 1098 086 7553121 HOGARES
3569 892 4159 292 4708 748 4739377 126762253 GASTO
MATERIALES PARA REPARACION,
MANTENIMIENTO Y/O AMPLIACION
DE LA VIVIENDA
420 392 HOGARES
514 531 356 869 369 254 246 779 5 069 908 GASTO
SERVICIOS DE REPARACION,
MANTENIMIENTO Y/O AMPLIACION
DE LA VIVIENDA
170 687 150 607 119 373 138 000 1352871 HOGARES
205 357 | 110 295 213628 126 047 | 3603 226 | GASTO

1 Los hogares estan clasificados en los multiplos de los salarios minimos generales de acuerdo con su ingreso total trimestral que se compone
del ingreso corriente total y las percepciones financieras y de capital.

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH 2006).

TABLA 7: "Resumen de la tabla anterior (miles de pesos)”.

GASTO TOTAL TRIMESTRAL (5 S.M. O MAS) $795'182,359
GASTO EN VIVIENDA, SERVICIOS DE CONSERVACION, $41'879,739
ENERGIA ELECTRICA Y COMBUSTIBLES
MATERIALES PARA LA REPARACION, MANTENIMIENTO $6'042,810
Y/O AMPLIACION DE LA VIVIENDA
SERVICIOS PARA LA REPARACION, MANTENIMIENTO $4'053,196
Y/O AMPLIACION DE LA VIVIENDA
TOTAL $51'975,745
HOGARES | 5'983,035
TOTAL POR HOGAR MENSUAL | $2,895.73

FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en los Hogares (ENIGH 2006).

En este otro extracto se muestra el gasto trimestral nacional de acuerdo al
salario minimo percibido. Si nos enfocamos a aquellos hogares cuyos ingresos
superan los 5 salarios minimos mensuales, podemos apreciar que destinan
$517975'745,000 a la vivienda, lo que representa el 6.53% de los
$795”182'359,000 que gastan trimestralmente. Haciendo una referencia al mes
de estas cifras con el nimero de hogares en Morelia que perciben mas de 5
s.m. (94,615) se puede dar un aproximado de los posibles ingresos mensuales
hacia las empresas que ofrecen servicios o productos enfocados al hogar
($273'979,405), considerando tasas de crecimiento invariables a la fecha; sin
embargo, al igual que en la tabla anterior, no toda esa cantidad ha de
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representar una entrada econdmica para la compafiia ya que son gastos

referentes a la vivienda en general y no precisamente en servicios o
instalaciones domdticas.

Considerando el gasto en los hogares que perciben mas de 5 s.m. y bajo un
enfoque conservador en el cual las tasas de crecimiento en el nimero de
hogares dentro de este rango de ingresos se mantuvieran a la fecha (las cuales
por el contrario tienden a aumentar), podemos concluir del estudio anterior que
nuestro mercado potencial esta dispuesto a gastar un 6.53% de sus ingresos
en sus viviendas, lo cual representa $2,895.73 por hogar.

Como previamente en capitulos anteriores se ha mencionado, actualmente los
sistemas y dispositivos domoticos estan siendo adquiridos por personas
vanguardistas en el ambito tecnoldgico, personas con ingresos suficientes y
estables, con una cultura evolutiva hacia las nuevas necesidades de
comunicacién, seguridad, control y confort. Este grupo social es aquel que ya
ha vivido en contacto con la informatica, personas nacidas en la década de los
70’s, con una edad de 30 a 40 anos. Sin embargo, es un grupo demasiado
pequeno; los verdaderos clientes potenciales han de ser aquellos que tienen un
contacto mucho mas directo con las nuevas tecnologias de la informacion;
hablamos de la nueva generacion joven que tiene una edad maxima de 30 afios
y cuyos ingresos aun no se han consolidado, pero que sin embargo traen la
tendencia hacia un aprovechamiento maximizado de las cada vez mas
innovadoras aplicaciones tecnoldgicas. Actualmente este mercado meta se
delimita a comprar elementos domoticos por separado y demasiado pocos
realmente adquieren todo el sistema centralizado (muchas veces debido al
costo y otras tantas por ignorancia del poder de aplicacién de estos sistemas);
son personas que, con excepcion de aquellos que lo ven como un “hobbie”,
realizan “pequefos” gastos en esta area debido principalmente a necesidades
eventuales o bien debido a la carencia de tiempo o de dinero para desarrollar
su propio ambiente residencial.

Es de gran importancia tomar en cuenta los factores que adn no son tan
eficazmente cuantificables pero que representan las tendencias en el
comportamiento social. Asi, de igual manera han de afectar en la futura
demanda (por mencionar otros ejemplos), las transformaciones recientes en la
vida doméstica asociados a factores como el cambio del papel de la mujer en el
hogar; las modificaciones en la estructura y cantidad de personas que
cohabitan (con una tendencia fuerte hacia familias conformadas por parejas
con cada vez menos hijos); las alteraciones en los cddigos de convivencia y los
roles cotidianos, al igual que las emergentes posibilidades de confort,
tranquilidad y comunicaciéon; ademas de las crecientes tasas hacia mejores
niveles de ingresos, lo cual conlleva a la introduccidn paulatina de estos
sistemas domdticos en los hogares y en cualquier recinto. Aspectos de este tipo
podrian alterarse aun mas si tenemos presente la paulatina incorporacion de la
interoperabilidad entre electrodomésticos y demas sistemas en el hogar.
Algunos de estos factores de evolucién hacia la aceptacion de las nuevas
tecnologias se describen en las siguientes graficas:
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GRAFICA 1: “Crecimiento de TIC en los hogares, 2001-2008. (Porcentajes)”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacion en los Hogares, 2008.

Podemos observar que, como se plantea desde el principio del proyecto, el
crecimiento de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC) en los
hogares ha ido experimentado un crecimiento en los Ultimos afios, lo cual
conlleva un desarrollo tecnoldgico social y a su vez una mayor necesidad de las
TIC en el hogar.

GRAFICA 2: “Hogares con TIC, 2008. (Porcentajes)"”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacion en los Hogares, 2008.

De esta manera podemos asegurar que la necesidad de mantenerse informado
se ha incrementado y a la vez asimilar el hecho de que las TIC cada vez cobran
mayor presencia en nuestra vida cotidiana en los recintos que habitamos.
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GRAFICA 3: “Porcentaje de hogares con internet al 2006. (Paises seleccionados de la OCDE)".
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacién en los Hogares, 2008.

Aungue en realidad, viéndolo de manera mundial, México no se encuentra
dentro de los principales paises con una cultura de las TIC plenamente
desarrollada; lo cual hace la diferencia en muchos aspectos socio-demograficos
entre los paises realmente desarrollados y de primer mundo como se puede
apreciar claramente en la grafica anterior.

GRAFICA 4: “Limitantes para disponer de TIC en los hogares, 2008. (Porcentajes)”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacién en los Hogares, 2008.

De igual manera, como ya se ha mencionado, dentro de las razones por las
cuales no ha terminado de despegar esta tecnologia aplicada a los recintos
sobresale la escasez de recursos econdmicos, ademas de la marcada deficiencia
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cultural al respecto (la cual abarca los demas aspectos que conforman el
porcentaje restante de los limitantes de la grafica mostrada anteriormente).

GRAFICA 5: “Usuarios de TIC, 2008. (Mayores a 6 afios de edad)”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacion en los Hogares, 2008.

Sin embargo, es posible augurar que las TIC aun tienen mucho margen
aplicacion ya que como se ve en la informacién mostrada, los usuarios de estas
tecnologias son considerados desde edades tempranas (6 afos) y finalmente
seran ellos quienes han de incrementar estos porcentajes debido a que llevaran
un contacto inherente a ellas en su vida diaria.

GRAFICA 6: “Usuarios de TIC por grupos de edad, 2008. (Porcentajes)”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacién en los Hogares, 2008.

De esta manera, de acuerdo a la clasificacién por grupos de edad mostrada,
comprobamos este hecho. Observamos que las generaciones nacidas desde la
década de los 70's-80’s hasta la década de los 90’s son quienes impulsan
fuertemente el uso de las TIC (aunque el factor cultural al respecto sigue
siendo la principal limitante ya que observamos que no se supera el 30% de la
poblacion de estas edades). Las nuevas generaciones nacidas en el nuevo siglo
traeran consigo el impulso tecnoldgico que hara de las TIC una realidad
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presente en la sociedad; aunque actualmente desconocen tal potencial, en el
transcurso de su crecimiento adoptaran la cultura e interés por ellas.

GRAFICA 7: “Usuarios de TIC por género, 2008. (Porcentajes)”.
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FUENTE: INEGI, Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
las Tecnologias de la Informacién en los Hogares, 2008.

Finalmente podemos observar que el género no es factor que delimite el uso de
estas tecnologias; de hecho es un factor que muestra la necesidad generalizada
de las TIC, lo cual finalmente no restringe en ese aspecto el mercado al cual
pudiera ingresar la empresa que se pretende formar.

Recapitulando. Para delimitar el mercado meta hacia el mercado potencial
actual, sabemos que a la fecha (2008) en Morelia se tiene una poblacién total
de 679,892 habitantes, de los cuales 301,761 son la Poblacion Econdmicamente
Activa y Unicamente 62,673 de ellos tiene ingresos mayores a 5 salarios
minimos (aproximadamente de $4,950 a $7,425 mensuales); su edad y
escolaridad promedios son de 37 y 11 ahos respectivamente.

Segun datos obtenidos en el afio 20002, la ciudad de Morelia contaba a ese afio
con 549,996 habitantes, de los cuales 194,556 representaban a la Poblacion
Econdmicamente Activa y Unicamente 36,630 de ellos tenia ingresos mayores a
5 salarios minimos. El total de viviendas habitadas era de 125,385; 124,385 de
éstas eran particulares y solo 14,511 de ellas contaban con todos los bienes
(computadora, auto, calentador de agua, teléfono, lavadora, refrigerados,
licuadora, reproductor de video, televisor, reproductor de audio).

Lo anterior se hace para definir una tendencia porcentual del crecimiento en
estos aspectos ya que, en cuanto a viviendas, el Instituto Nacional de Geografia
(INEGI) realiza levantamiento de este tipo de datos cada 10 afos y por lo tanto
resta poco mas de un ano para obtener datos actuales al respecto. Tenemos de
esta manera la siguiente tabla comparativa:

® Reporte global de informacion estadistica del Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000
(SCINCE 2000)
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TABLA 8: "Tendencia porcentual de crecimiento”.

INDICADOR ANO 2000 | ANO 2008 | CRECIMIENTO| %

POBLACION 549,996 679,892 129,896 | 23.62

PEA 194,556 301,761 107,205 | 55.10

PEA CON 5s5.m. O MAS 36,630 62,673 26,043 |71.10

ANO 2000 | ANO 2010 | CRECIMIENTO | %

VIVIENDAS

HABITADAS 125,385

VIV. PART. HAB. 124,385

VIV. PART. HAB. CON 14,511

TODOS LOS BIENES

FUENTE: INEGI. (Extracto de cifras importantes de tablas anteriores).

Por otro lado, con la facilidad que nos proporciona el Sistema para la Consulta
de Informacion Censal 2000 del INEGI, es posible conocer la localizacion
geografica de estas personas y viviendas sobre el area de mercado y segmentar
por regiones a nuestros posibles consumidores, considerando que, en cuanto a
ubicacién residencial, los cambios son poco variables en el tiempo. De esta
manera los siguientes mapas de la localidad nos muestran los siguientes
indicadores de acuerdo a una division en “agebs” que permite visualizar la
ciudad por manzanas segun la caracterizacion establecida:
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FIGURA 1: “"Segmentacion de acuerdo a la poblacion total”.
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Indicadaor: Poblacidn total

Localidad urbana 160530001 Morelia AGER : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).

Podemos observar la distribucién de acuerdo a la cantidad de personas por
manzana. Cada uno de los tonos representa la cantidad de personas en esa
porcidon de espacio especifica. Cabe resaltar que la mayoria de la poblacion se
encuentra conglomerada hacia areas centrales de la capital michoacana.
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FIGURA 2: “Segmentacion de acuerdo a la poblacién econdmicamente activa (PEA)”.
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Indicador: Poblacidh econdmicamente activa
Localidad urbana 1605300070 Maorelia AGER : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

Reduciendo un poco el segmento podemos ubicar a la Poblacién
Econdmicamente Activa de acuerdo al nimero de éstas por manzana.
Observamos, al igual que en el mapa anterior, que esta poblacion tiende a
residir en las areas centrales de la ciudad.
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FIGURA 3: "Segmentacion de acuerdo a la poblacién ocupada que percibe mas de cinco
salarios minimos mensuales de ingreso por su trabajo. 1”.
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Indicador: Pablacidn ocupada que recibe més de 5 zalarios minimas mensuales de ingreso por biabajo

Localidad urbana 160530001 Morelia AGEB : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).

Delimitando el segmento especificamente hacia aquellas personas ocupadas
que tienen ingresos mensuales aproximados a $6,800 o mas, se percibe un
cambio en relacién al mapa anterior ya que ahora en éste se tiene que estas
clases sociales tienden a residir hacia el sur de la ciudad con leves tendencias

hacia el sur-este y sur-oeste.
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FIGURA 4: “Segmentacion de acuerdo a la poblacién ocupada que percibe mas de cinco
salarios minimos mensuales de ingreso por su trabajo. 2”.
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Indicador: Poblacion ocupada que recibe mas de 5 salarios minimos mensuales de ingrezo por trabajo
Localidad urbana 160530007 Morelia AGEE : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).

Segmentando alun mas este indicador podemos analizar mas claramente esta
tendencia de residencia para las personas que se encuentran dentro de estas
clases sociales con ingresos mayores a $6,800 mensuales. Especificamente se
detecta que las mayores conglomeraciones se encuentran en las manzanas al
sur, con tendencias hacia el sur-este y sur-oeste (referenciadas en tono rojo
sobre el mapa de la ciudad).

Cabe sefialar que este mapa tiene una delimitacién de sectores por manzanas
(agebs, para mejor uso practico del INEGI), lo cual nos da una idea mucho mas
general de la distribucion de estas personas; sin embargo no es posible
identificar claramente a tales segmentos mediante datos especificos, aunque si
es posible identificar las calles que delimitan a tales divisiones.
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Para fines practicos se presenta el siguiente mapa que muestra el mismo
indicador pero por colonias.

FIGURA 5: "Segmentacion de acuerdo a la poblacién ocupada que percibe mas de cinco
salarios minimos mensuales de ingreso por su trabajo. Por colonia”.

(1133 1 708] [ 563: 1137) C_1ro: 568

Indicador: Poblacin ocupada que recibe més d= 5 salarios minimos mensuales de ingreso por habaio

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

Para un mejor entendimiento geografico de lo que se mostré en el mapa
anterior, tenemos que en este mapa podemos observar especificamente las
colonias que representan la mayoria de la poblacién ocupada que percibe mas
de 5 salarios minimos mensuales de ingreso por su trabajo. Podemos observar
que la distribucion cambia significativamente del mapa anterior, sin embargo se
tiene la facilidad de poder identificar de manera precisa los sectores con mayor
poblacidn que concuerda con las caracteristicas deseadas. En este caso
podemos observar como se sigue teniendo una carga en el centro de la ciudad
con una ligera tendencia hacia el este de la ciudad.
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GRAFICA 8: “Principales colonias de la ciudad en las cuales radica la mayor parte del mercado
potencial del proyecto”.

SCINCE POR COLONIAS

minimos mensuales de ingreso por trabajo

Unidad geografica: Cocalidad urbana Te05E000T Marelia
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FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).
Siendo:

057-F: El centro histdrico con 1,706 habitantes.
108-L: La colonia Félix Ireta con 1,162 habitantes.

Las otras 6 colonias en orden descendente que cumplen con estas
caracteristicas son:

299-F: Colonia Ventura Puente
061-B: Colonia Chapultepec Sur
217-H: Colonia Nueva Chapultepec
060-H: Colonia Chapultepec Oriente
298-K: Colonia Vasco de Quiroga
243-L: Colonia Prados Verdes
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FIGURA 6: "Segmentacion de acuerdo al total de viviendas habitadas”.
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Indicador: Total de viviendas habitadas
Localidad urbana 160530001 Morelia AGER : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

En cuanto a las viviendas habitadas se tiene una tendencia de ocupacion hacia
el centro de Morelia con ligeras expansiones geograficas hacia el norte de la
ciudad (dato que en la actualidad se corrobora ya que el crecimiento de
viviendas en la ciudad ha sido hacia regiones del norte).
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FIGURA 7: “Segmentacion de acuerdo a las viviendas particulares habitadas. 1”.
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Indicadaor: Yiviendas particulares habitadas
Localidad urbana 160530001 Marelia AGEB : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

En realidad no es claramente perceptible el cambio de las caracteristicas del
mapa anterior en comparacion con éste ya que la diferencia en nimero es muy
reducida (1,000 viviendas).
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FIGURA 8: "Segmentacion de acuerdo a las viviendas particulares habitadas. 2”.
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Indicador: Viviendas particulares habitadas
Localidad urbana 160530007 Morelia AGEB : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).

Segmentando aun mas este indicador es posible identificar las diferencias y
observamos nuevamente una conglomeracion de viviendas hacia el centro de la
ciudad con una tenue tendencia hacia el sur de Morelia.
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FIGURA 9: “Segmentacion de acuerdo a las viviendas particulares con todos los bienes. 1”.
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Indicador: Yiviendas particulares con todos los bienes
Localidad wbana 160530001 Marelia AGEB ;220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

Especificando las caracteristicas de segmentacion de las viviendas particulares
para mostrar solamente aquellas que cuentan con todos los bienes
(computadora, automovil, calentador de agua, teléfono, lavadora, refrigerados,
licuadora, reproductor de video, televisor, reproductor de audio) es posible
percibir claramente la tendencia de estas viviendas hacia el sur-este de la
ciudad. Podemos decir que Unicamente las personas que se encuentran en las
clases sociales a las que va dirigido el proyecto tienen la posibilidad de tener en
su vivienda todos los bienes; por lo tanto es en esta region donde se encuentra
en su mayoria el mercado meta potencial.
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FIGURA 10: “Segmentacion de acuerdo a las viviendas particulares con todos los bienes. 2”.
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Indicador: Yiviendas particulares con todos los bienes
Localidad urbana 1605300071 Morelia AGEB : 220

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

Al reducir las condiciones de graficacion con respecto a las viviendas
particulares con todos los bienes, vemos claramente esta tendencia de
localizacion hacia esta region.
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FIGURA 11: “Segmentacién de acuerdo a las viviendas particulares con todos los bienes. Por
colonias”.
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Indicador: Viviendas pariculares habitardas con todos los bienes caplados por el censo

FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacion Censal 2000 (SCINCE 2000).

Realizando el mismo mapeo por colonias no observamos mucho cambio;
especificamente se detecta que las mayores conglomeraciones de este tipo de
viviendas se encuentran en las colonias del centro con tendencias al este de la
capital.
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GRAFICA 9: “Principales colonias de la ciudad en las cuales radica la mayor cantidad de

viviendas potenciales para este el proyecto”.
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FUENTE: INEGI, Sistema para la Consulta de Informacién Censal 2000 (SCINCE 2000).
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GRAFICA 10: "Principales colonias de la ciudad en las cuales radica la mayor cantidad de

viviendas potenciales para este el proyecto” (Continuacion).
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Siendo:

057-F: El centro histérico con 713 viviendas.

217-H: La colonia Nueva Chapultepec con 567 viviendas.
108-L: La colonia Félix Ireta con 563 viviendas.

061-B: La colonia Chapultepec Sur con 539 viviendas.
060-B: La colonia Chapultepec Oriente con 445 viviendas.
299-F: La colonia Ventura Puente con 426 viviendas.
298-K: La colonia Vasco de Quiroga con 264 viviendas.
243-K: La colonia Prados Verdes con 247 viviendas.
059-E: La colonia Chapultepec Norte con 245 viviendas.
021-H: Fraccionamiento Las Américas con 239 viviendas.

Asi, de acuerdo a las cifras recopiladas podemos calcular la demanda potencial
ya sea con respecto al nivel de los ingresos (de manera individual o conformada
en un hogar), o bien de acuerdo a las viviendas particulares que cuentan con
todos los bienes®:

Demanda de acuerdo al ingreso individual: 62,673 personas, segun datos del
SCINCE al segundo trimestre del 2008.

Demanda de acuerdo al ingreso por hogar: 94,615 hogares. Partiendo de una
tasa del 42.9% (segun datos del ENIGH 2006) del total de hogares al 2008.

Demanda de acuerdo a las viviendas particulares que cuentan con todos los
bienes: 14,511 viviendas, segun datos del censo nacional de poblacién del
2000.

3.6 ANALISIS DE LA OFERTA.

Como se ha planteado previamente, el area geografica a analizar es la ciudad
de Morelia, Michoacan, en la cual las empresas que estan dispuestas a realizar
instalaciones dométicas (ya que no las ofertan como actividad principal de su
negocio) son pocas y se puede decir que ofrecen productos o servicios aislados;
es decir, estas empresas se mantienen a flote gracias a la venta de dispositivos
0 equipos que pudieran gestionarse mediante un sistema domotico, pero que
sin embargo, venden por separado. Tal es el caso de empresas del giro de las
alarmas y seguridad para recintos, equipos electrodomésticos, electrénica de
diversas aplicaciones en el hogar y otras tantas que ofrecen dispositivos que
permiten la aplicacion practica y econdmica de pequefos sistemas para usos
especificos.

° Las 3 cantidades presentadas se basan en enfoques conservadores que consideran tasas de crecimiento
constantes a la fecha, tomando como referencia los valores del afio del cual fueron extraidos los datos.
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Este tipo de empresas existen en abundancia en toda la ciudad, sin embargo,
de todas ellas solamente se pueden considerar competencia directa a aquellas
que si ofrecen los productos y servicios especificos que este proyecto pretende,
omitiendo asi a aquellas otras que se dedican principalmente a la compra-venta
de equipo de electrdnica o informatica.

De esta manera se han identificado a 3 empresas formalmente establecidas que
se encuentran a disposicion para la aplicacion de estos servicios. A continuacion
se hace una breve resefa de cada una de ellas:

Nombre de la empresa: Tandex electronicos S.A. de C.V.

Localizacién: Ventura Puente #1385

Afos ofreciendo el servicio: 16

Capacidad instalada y usada: Capacidad instalada. 15; capacidad usada: 8
Participacion en el mercado: 80%

Disponibilidad de mano de obra especializada: Si.

Planes de expansion: A corto plazo creacion de franquicia.

Materias primas utilizadas: Cuentan con tecnologia actual.

Restricciones institucionales (aranceles, normas, cuotas,...): Aranceles
(impuestos) de importacion, normas oficiales mexicanas de laboratorio para
importacion de producto.

Restricciones politicas (control de precios, subsidios,...): No.

Restricciones juridicas (patentes, legislaciones,...): Patentes de marca.
Restricciones geograficas (proximidad a ciertos lugares, proximidad con
proveedores y clientes...): Restriccion de crecimiento debido al poder
adquisitivo de la poblacion.

Observaciones: Son sistemas caros para la media de la poblacion. Cuentan con
clientes conocidos. La capacidad la manejan bajo pedidos para no manejar
inventario.

Nombre de la empresa: Cicom casas inteligentes y computadoras.
Localizacion: Av. Camelinas 1866-101b

Afos ofreciendo el servicio: 8

Capacidad instalada y usada: Capacidad instalada: 20, capacidad usada: 2
Participacion en el mercado: 25%

Disponibilidad de mano de obra especializada: Si. Capacitan a sus empleados.
Planes de expansién: Por e/ momento no.

Materias primas utilizadas: Sobre pedido y acorde al sistema comprado.
Restricciones institucionales (aranceles, normas, cuotas,...): Mo

Restricciones politicas (control de precios, subsidios,...): Precio Dolar-Peso
Restricciones juridicas (patentes, legislaciones,...): No

Restricciones geograficas (proximidad a ciertos lugares, proximidad con
proveedores y clientes...): Proximidad con los clientes locales, los proveedores
son de otros estados del pais y extranjeros, tiempo en surtir equipo por parte
de los proveedores.
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Observaciones: La falta de conocimiento de la gente hace que no termine de
despegar esta nueva opcion en los edificios y no invierten en un sistema que dé
seguridad, ahorro y comodidad. La capacidad la manejan bajo pedidos para no
manejar inventario.

Nombre de la empresa: Control de Alarmas

Localizacion: Av. Acueducto #980

Anos ofreciendo el servicio: Mas de 35 anos (legalmente establecida el 27 de
Septiembre de 1999).

Capacidad instalada y usada: Se tiene capacidad para atender mas de 500
instalaciones en su base de datos, instalando aproximadamente 3 6 4 servicios
a la vez y dicha capacidad es aprovechada en aproximadamente un 60%.
Participacion en el mercado: 60%

Disponibilidad de mano de obra especializada: Capacitada y de la localidad.
Planes de expansidn: Ya cuentan con oficinas en Sta. Maria y pretenden abrir
sucursales en otros municipios del Estado a corto o mediano plazo.

Materias primas utilizadas: Tecnologia de punta, pocos inventarios para
servicios domaoticos integrales y equipo sobre pedido al respecto.

Restricciones institucionales (aranceles, normas, cuotas,...): Aranceles
(impuestos) de importacion, normas oficiales mexicanas de laboratorio para
importacion de producto.

Restricciones politicas (control de precios, subsidios,...): No

Restricciones juridicas (patentes, legislaciones,...): Patentes de marca
Restricciones geograficas (proximidad a ciertos lugares, proximidad con
proveedores y clientes...): En cierto sentido existen problemas de proximidad
con dlientes foraneos y también hay restriccion de crecimiento debido al poder
adaquisitivo de la poblacion.

Observaciones: Su actividad principal son las alarmas a casas habitacion. Son
sistemas caros para la media de la poblacion. Cuentan con clientes conocidos.
La capacidad la manejan bajo pedidos para no manejar inventarifo.

De esta manera podemos concluir que formalmente establecidas existen 3
empresas que ofrecen servicios domdticos (aunque no sea su actividad
principal, ya que su fuente de ingresos se basa en la venta e instalacion de
equipos aislados); de entre ellos la empresa “Control de Alarmas” es la que se
encuentra mas fuertemente posicionada en Morelia; “Tandex electronicos”
cuenta con ventajas tecnoldgicas aunque carecen del esfuerzo por orientar sus
objetivos hacia instalaciones domoticas y “Cicom” ofrece los servicios integrales
pero no cuenta con una participacion significativa en el mercado.
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3.7 BALANCE OFERTA-DEMANDA. MERCADO POTENCIAL.

Con las cifras obtenidas de la demanda y oferta reales podemos determinar el
mercado potencial o demanda insatisfecha que estaria disponible para que esta
empresa de servicios domaéticos pueda operar'?:

Mercado potencial (individual) = demanda potencial individual / 4 =
62,673 / 4 = 15,668.25 personas con ingresos mayores a 5 salarios minimos
(aunque habria que conocer aquellos que tienen recintos para la aplicacion de
estas tecnologias).

Mercado potencial (hogares) = demanda potencial hogares / 4 = 94,615 /
4 = 23,653.75 hogares con ingresos mayores a 5 salarios minimos.

Mercado potencial (viviendas) = demanda potencial viviendas / 4 =
14,511 / 4 = 3,627.75 viviendas habitadas particulares que cuentan con
todos los bienes (al afio 2000).

Se debe hacer mencién que se han considerado a los 3 oferentes actuales como
competidores reales aunque no lo sean de manera directa debido
principalmente a los productos y servicios que realmente ofrecen, a la
localizacidon de estas empresas y a su participacion en el mercado. (El cuarto
oferente seria la empresa de este proyecto).

3.8 COMERCIALIZACION.

Al analizar el ciclo de vida del producto o servicio que se pretende ofrecer,
sabemos que es una tecnologia que tiene relativamente pocos afos en contacto
con el cliente y que tiene aplicaciones un tanto futuristas, por lo que en realidad
se puede decir que es un producto o servicio innovador; por tal motivo
ciertamente podemos identificar que se encuentra en una etapa de introduccion
en el mercado de los bienes inmuebles. Tal etapa puede asignarse de igual
manera a aquellas empresas que ofrecen estos servicios ya que la cultura
tecnoldgica no ha sido asimilada de una manera Optima para permitir el auge
de estas ofertas domoticas. El producto y servicio en si tienen muchos atributos
tecnoldgicos y sus aplicaciones son limitadas Unicamente por la imaginacién del
interesado ya que el tamano de estos equipos permite gran versatilidad,
ademas de que se tienen muchas marcas oferentes de estos dispositivos, lo
cual hace que los precios sean accesibles.

10 | as 3 cantidades presentadas parten de los resultados obtenidos en el célculo de la demanda potencial
bajo enfoques conservadores que consideran tasas de crecimiento constantes a la fecha, tomando como
referencia los valores del afio del cual fueron extraidos los datos.
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Para lograr que esta empresa tenga una aceptacion ante el mercado potencial

se realiza el siguiente estudio de comercializacién, el cual se fundamenta en los
siguientes aspectos:

3.8.1 Canales de distribucion.

La ruta que ha de tomar el producto o servicio desde la empresa hacia el
consumidor final ha de ser directa, es decir oferente-demandante ya que no
sera una empresa de manufactura, sino mas bien una empresa de distribucion
de productos (venta) y de servicios con atencion directa al cliente; sin el uso de
intermediarios para reducir en gran medida los costos que pudieran ser
agregados al servicio o al producto. La cobertura del area geografica objetivo
se hara basada en la promocion continua de los servicios ofrecidos resaltando la
imagen de la empresa para crear en este mercado una relacién directa de estos
servicios con nuestra compafia. El servicio no puede ser ofertado de casa en
casa ya que ve dirigido a ciertos niveles socioecondmicos vy la finalidad de la
promocidn sera lograr que los mismos clientes potenciales se acerquen a esta
organizacion; de esta manera, el producto y servicio ha de ser entregado en las
manos (o bien en las casas) de manera directa lo cual garantiza un control del
producto en todo momento.

3.8.2 Promocién y publicidad.

La promocidon en si abarca cinco aspectos fundamentales que son: imagen,
logo, marca, slogan y publicidad. Todos ellos tienen un peso especifico en el
logro de los objetivos comerciales; la imagen deberd proyectar seguridad y
tecnologia basadas en la seriedad y compromiso con los clientes y para con la
empresa misma; el logotipo debera impactar al segmento de mercado objetivo
mediante un disefo atractivo acorde a la imagen establecida. La marca llevara
un nombre que relacione lo anteriormente citado bajo la premisa de ser
facilmente identificable con la empresa y los servicios que se ofrecen; el slogan
ha de definir en una sola frase corta la esencia de esta compania; finalmente, la
publicidad se hara en los medios que generalmente consume el mercado meta.

IMAGEN

Para tener una buena percepcidon de la clientela hacia la empresa se han de
considerar aspectos de imagen de la misma, iniciando con las instalaciones que
deberan estar provistas de elementos dométicos, pasando por el equipo de
trabajo y muebles que daran nocién de vanguardia sin alterar la formalidad de
la compafiia, ni aparentar estratificacion social para con la clientela. En todo
momento se tendera a mostrar un ambiente empresarial serio (en todo lo que
este concepto implica) sin perder la cordialidad tanto dentro del recinto como al
momento de realizar las instalaciones o prestar servicios. Aspectos de esta
indole que fomenten la buena percepcion del cliente para con la empresa tanto
en los productos, como en los servicios y trato personal permitira crear
confianza en las relaciones de negocios, incrementando asi las preferencias
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hacia la compafiia y asegurara una clientela que ciertamente dara buenas
referencias de la misma con todos los beneficios que ello implica.

MARCA

La marca debera relacionar las ideas centrales de tecnologia e innovacion en
sistemas domoticos. Al igual que el logotipo, es importante que se pueda
relacionar con los servicios que se ofrecen y con la empresa misma. Asi, de esta
manera se ha pensado en tomar por marca el nombre de "DOMOTECH”, el cual
hace referencia en su primera parte al hogar o a bienes inmuebles (domo) y en
su terminacion se resalta la parte tecnoldgica que se involucra, para que
finalmente se conjuguen ambas en una palabra que encierre el concepto de
tecnologia aplicada a los hogares.

LOGOTIPO

El logotipo ha de impactar a la clientela con un disefio que, ademas de ser
sencillo en sus lineas, tenga tonalidades que le den un caracter formal. Debera
ser facil de identificar y a la vez de relacionar con la empresa.

Presentacion de la imagen:

FIGURA 12: “Logotipo Domotech”

SOOMO =5

FUENTE: Crealt Comunicacion Grafica

Los elementos que conforman la imagen de identidad de Domotech, soluciones
integrales a nivel grafico es el de un rectangulo segmentado y estilizado el cual
envuelve el nombre de la empresa, connotando la integracién de tecnologia a
los hogares y edificios de nueva generacion, confiriéndole un movimiento
dindmico y serio en su estilizacion.

Las tipografias utilizadas para la imagen de identidad son backslash y n-gage
para la palabra "Domotech” (las cuales fueron modificadas en sus rasgos a fin
de darles caracteristicas propias y distintivas) y para la frase “Soluciones
integrales” se uso la tipografia Birman.

En cuanto al significado de los colores:

AZUL - implica constancia, autoridad y confianza; los tonos obscuros
asocian seriedad, caracter analitico, honestidad y conocimiento, lo cual
suscita una predisposicion favorable.
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GRIS - confiere estabilidad, inspira la creatividad, da elegancia, respeto,
estilo, evoca la innovacion y la tecnologia, ademas simboliza el éxito. Es
el color que iguala todas las cosas y deja a cada color sus caracteristicas
propias sin influir en ellas. Evoca estilo, elegancia, frescura, innovacion,
futurismo y tecnologia.
BLANCO - es considerado el color de la perfeccidon y en la promocion de
productos de alta tecnologia se utiliza para comunicar simplicidad y
puede indicar un inicio afortunado.
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SLOGAN

El slogan propuesto es: “Soluciones integrales”, lo cual hace referencia a la
integracion de tecnologias electronicas, informaticas y de comunicacidon en pro
de solucionar las necesidades edilicias del cliente en cuestiones de seguridad,
confort, energia y comunicaciones.

PUBLICIDAD

Se tiene contemplada una promocion aplicada a los medios masivos de
comunicacién que nuestro mercado potencial frecuenta. Primeramente se
creard una pagina web para que cualquiera que esté interesado pueda tener
acceso a la informacién de la compafiia; en radio y televisién se haran spots y
comerciales que seran transmitidos en los horarios en los cuales son
escuchados por el segmento al que van dirigidos; en los periddicos locales se
rentaran espacios considerables para publicitar la empresa; de igual manera se
pondran espectaculares en los lugares estratégicos en los cuales se concentran
estos sectores sociales en la ciudad y finalmente se repartiran volantes en estas
mismas colonias de Morelia.

Cabe sefalar que esta publicidad no sera constante; se hara como fase de
introduccidn al mercado por un tiempo determinado (mientras la poblacién se
familiariza con la empresa), después Unicamente se conservaran aquellos
medios en los que realmente se haya corroborado que se tiene el impacto
deseado.

3.9 ANALISIS DE PRECIOS.

En realidad no es posible mostrar en este documento un analisis de precios de
todo lo que se pretende ofrecer ya que son un sinniUmero de dispositivos,
elementos o sistemas cuyo precio ha de variar de acuerdo a la conformacion
del sistema que el cliente desee. Sin embargo, dado que debe haber una
cantidad monetaria que satisfaga las expectativas del oferente y del
demandante, diremos que esto sera calculado de acuerdo al precio en el
mercado (ver la pagina del proveedor: www.smarthome.com), mas un
porcentaje de ganancia considerable sin exceder las posibilidades econdmicas
del cliente.
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En cuanto a la venta de dispositivos la base sera, como ya se menciond, el
precio en el mercado y en la elaboracion de sistemas completos el costo del
producto sera el mismo que el proveedor maneje ya que la ganancia en estos
proyectos se dara por el servicio prestado. Los precios en los servicios seran
variados dependiendo del tipo de éstos y de igual manera seran sujetos a los
establecidos en la industria con ligeras variaciones segun las consideraciones de
cada caso especifico, ya que no siempre se han de presentar las mismas
condiciones.

La venta de elementos por separado se manejara con pago al contado,
mientras que para el desarrollo de sistemas se podran considerar ciertas
condiciones de pago (descuentos e intereses) de acuerdo a la magnitud del
proyecto.

3.10 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.

De acuerdo a lo arrojado por este estudio de mercado, ciertamente existe una
viabilidad de realizacion del proyecto ya que se cuenta con una demanda
insatisfecha de estos productos y servicios. Haciendo enfoque en las clases
socioecondmicas media y alta (cuyos ingresos ascienden a $6,800), en las
tendencias de comportamiento social, en el crecimiento que han tenido las
Tecnologias de Informacién en los Hogares (TIC), en la micro-localizacion y en
la segmentacion del mercado potencial, se determiné una demanda insatisfecha
de 62,673 personas (al afio 2008) que perciben ingresos superiores a los 5
salarios minimos; 94,615 hogares potenciales para recibir estos servicios de
acuerdo a su nivel de ingresos (al afno 2008); y 14,511 viviendas particulares
habitadas que cuentan con todos los bienes de acuerdo al censo poblacional del
INEGI (al afo 2000).

Al respecto se tienen en la localidad un total de 3 oferentes potenciales que
pueden suministrar dichos servicios (aunque no sea ésta su actividad principal
de ingresos), lo cual arroja como resultado una posible participacién en el
mercado para esta empresa (Domotech) de 15,668.25 personas con ingresos
mayores a los 5 salarios minimos; 23,653.75 hogares con capacidad de adquirir
estos productos o servicios; y 3,627.75 (como minimo) viviendas particulares
habitadas que cuentan con todos los bienes.

Con respecto a la empresa “Domotech”, ésta se encuentra en una etapa inicial
en la que existe una introduccion de estos servicios en el mercado moreliano.
Cuenta con una imagen establecida, una marca, logotipo y slogan definidos; y
una publicidad, precios y canales de distribucién enfocados a la captacion del
mercado potencial. Todo ello con la finalidad de que la compafiia tenga un
ingreso factible y redituable en esta localidad del Estado.
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4. ESTUDIO TECNICO'

Esta etapa del proyecto se divide en 3 etapas basicas: la determinacion del
tamano 6ptimo de la planta, la determinaciéon de la localizacién éptima de la
planta y la ingenieria del proyecto; el andlisis administrativo también es
mencionado pero dada su importancia debe de ser tratado a fondo en el
estudio econdmico financiero.

La determinacién de un tamano optimo es dificil, pues las técnicas existentes
son iterativas y no existe un método preciso y directo para hacer el calculo.

Para la determinacion de la localizacién optima del proyecto, es necesario tomar
en cuenta no solo factores cuantitativos, como pueden ser los costos de
transporte, de materia prima y el producto terminado; sino también los factores
cualitativos, tales como los apoyos fiscales, el clima, la actitud de la comunidad,
y otros.

Sobre la ingenieria del proyecto se puede decir que, técnicamente, existen
diversos procesos productivos opcionales, que son basicamente los muy
automatizados y los manuales. En esta misma parte estan englobados otros
estudios como el analisis y la seleccion de los equipos necesarios, dada la
tecnologia seleccionada; enseguida, la distribucion fisica de tales equipos en la
planta, asi como la propuesta de la distribucion general, en la que por fuerza se
calculan todas y cada una de las areas que formaran la empresa.

4.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO.

Este estudio se enfoca a responder a la interrogante basica: écuanto, dénde,
cdmo y con qué producira la empresa?

Para ello se deben realizar los siguientes aspectos:

o Verificacion de la posibilidad técnica de la fabricacion del producto o
prestacion del servicio.

e Andlisis y determinacién del tamano optimo, la localizacién éptima, los
equipos, las instalaciones y la organizacion requeridos para realizar la
produccién o prestar el servicio.

e Determinar los materiales, equipo y personal que se requerira para la
empresa.

11 . s . .« . ;. o ey
Baca Urbina, “Evaluacion de proyectos de inversion, McGraw Hill, décima edicion, pp. 8.”

61
ING. ALFONSO VARGAS GUERRERO




{

S "PROYECTO DE INVERSION
wévczo"DsénnALDllnosA PARA UNA EMPRESA DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS DOMOTICOS (DOMOTECH)”

o]
< 4

4.2 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O DEL SERVICIO.

Los sistemas domdéticos gestionan principalmente los siguientes cuatro aspectos
del hogar:

1.- Energia eléctrica:
En este campo, la Domoética se encarga de gestionar el consumo de
energia mediante temporizadores, relojes programadores o termostatos,
entre otros tantos dispositivos.

2.- Confort:
La Domética proporciona una serie de comodidades, como pueden ser el
control automatico de los servicios de calefaccion, agua caliente,
refrigeracion, iluminacién y la gestidon de elementos como accesos,
persianas, toldos, ventanas, riego automatico, etc.

3.- Seguridad.
La seguridad que proporciona un sistema domético es mas amplia que la
que puede proporcionar cualquier otro sistema, pues integra tres campos
de la seguridad que normalmente estan controlados por sistemas
distintos:

* Seguridad de los bienes: Gestién del control de acceso y
control de presencia, alarmas ante intrusiones; ademas de la
simulacion de presencia.

* Seguridad de las personas: Especialmente, para las personas
mayores y los enfermos. Mediante el nodo telefénico, se puede
tener acceso (mediante un pulsador de radiofrecuencia que se
lleve encima, por ejemplo) a los servicios de ambulancias,
policia, etc.

+ Incidentes y averias: Mediante sensores, se pueden detectar
los incendios, las fugas de gas o agua, y, mediante el nodo
telefonico, desviar la alarma hacia los bomberos, por ejemplo.
También se pueden detectar averias en los accesos, en los
ascensores, etc.

4.- Comunicaciones:
Este aspecto es imprescindible para acceder a multitud de servicios
ofrecidos por los operadores de telecomunicaciones. La Domética tiene
una caracteristica fundamental que es la integracion de sistemas, por eso
hay nodos (pasarela residencial) que interconectan la red domética con
diferentes dispositivos, como internet, la red telefonica, etc.

A partir de un andlisis global del concepto, se pueden determinar rasgos
generales propios y comunes a los distintos sistemas de una vivienda
inteligente, que son los que la caracterizan como tal. Estas caracteristicas
generales son las siguientes:
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INTEGRACION

Todo el sistema funciona bajo el control de una PC (o panel de control). De
esta manera, los usuarios no tienen que estar pendientes de los diversos
equipos autdnomos con su propia programacion, indicadores situados en
diferentes lugares, dificultades de interconexién entre equipos de distintos
fabricantes, etc.

INTERRELACION

Una de las principales caracteristicas que debe ofrecer un sistema domético es
la capacidad para relacionar diferentes elementos y obtener una gran
versatilidad y variedad en la toma de decisiones. Asi, por ejemplo, es sencillo
relacionar el funcionamiento del aire acondicionado con el de otros
electrodomésticos, o con la apertura de ventanas, o con que la vivienda esté
ocupada o vacia, etc.

FACILIDAD DE USO

Con una sola mirada a la pantalla de la PC, el usuario se informa del estado de
su vivienda. Y si desea modificar algo, sblo necesitara pulsar un reducido
numero de teclas. Asi, por ejemplo, la simple observacion de la pantalla
indicara si se tiene correo pendiente de recoger en el buzdn, las temperaturas
dentro y fuera de la vivienda, si esta conectado el aire acondicionado, cuando
se ha regado el jardin por ultima vez, si la tierra esta himeda, si hay alguien en
las proximidades de la vivienda , etc.

CONTROL REMOTO

Las mismas posibilidades de supervision y control disponibles localmente
pueden obtenerse mediante conexion telefonica desde otra PC, en cualquier
lugar del mundo.

FIABILIDAD

Las computadoras actuales son maquinas muy potentes, rapidas y fiables. Si se
afade la utilizacién de un sistema de alimentacion ininterrumpida, ventilacion
forzada de CPU, bateria de gran capacidad que alimente periféricos, apagado
automatico de pantalla, etc.,, se dispone de una plataforma ideal para
aplicaciones dométicas, capaz de funcionar por muchos afios sin problemas.

ACTUALIZACION

La puesta al dia del sistema es muy sencilla. Al aparecer nuevas versiones y
mejoras solo es preciso cargar el nuevo programa en el equipo. Toda la ldgica
de funcionamiento se encuentra en el software y no en los equipos instalados.
De este modo, cualquier instalacion existente puede beneficiarse de las nuevas
versiones, sin ningun tipo de modificacion.
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4.3 TAMANO DE LA EMPRESA.

Para poder dar un buen servicio a los clientes, se requerira inicialmente 1
persona de mostrador para venta de articulos por separado, 1 persona para
atencion especializada a clientes que requieran sistemas completos, 1 ingeniero
en sistemas y electronica para la elaboracion de proyectos y 1 técnico de
servicio; ademas de 1 gerente que dirija el adecuado funcionamiento de la
empresa; un contador publico que lleve la contabilidad y un asistente de
limpieza. Esto ha sido considerado de esta manera debido a que inicialmente no
se espera mucha demanda ya que ésta se ira dando conforme las nuevas
generaciones vayan integrando este servicio a su vida diaria. Se espera en esta
etapa de apertura de mercado atender principalmente a las generaciones
actuales avidas de tecnologias aplicables a necesidades eventuales; los
proyectos completos se esperan atender una vez que el concepto haya
penetrado en la consciencia social.

4.4 LOCALIZACION.

La localizacion éptima del proyecto, es la que contribuye en mayor medida a
que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u
obtener el menor costo unitario (criterio social). Su objetivo es determinar el
lugar ideal para instalar la planta.

4.4.1 Macro-localizacion.

El proyecto va dirigido inicialmente a la capital de Michoacan. No se considera
la opcidn de otro municipio ya que la ciudad de Morelia cuenta con todas las
caracteristicas necesarias para la creacion de esta empresa; desde los aspectos
econdmicos, pasando por los sociales y demograficos, hasta llegar a aquellos
aspectos que afectan las tendencias de crecimiento y desarrollo inmobiliario
tales como la centralizacidon en esta urbe de las actividades empresariales de la
entidad.

Factores importantes para considerar a esta ciudad como lugar para establecer
esta compania son el hecho de que cuenta con medios de transporte que
permiten el facil arribo a las instalaciones; la disposicion de mano de obra
calificada; los proveedores pueden facilmente hacer llegar sus productos
gracias a los servicios de entrega con que se cuenta en la ciudad; no existen
factores ambientales que se puedan alterar para llevar a cabo el proyecto; se
estd en contacto inmediato con el mercado meta; las comunicaciones se
encuentran al alcance de la mano; las condiciones sociales y culturales son las
adecuadas para el crecimiento de una empresa de este tipo; los sistemas
impositivos, legales y de apoyo se tramitan en la ciudad; y es posible contar
con todos los servicios para el recinto, asi como también facilmente se puede
desprender de los desechos de la empresa. La Unica condicion en contra en
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comparacion con otros municipios es el costo de arrendamiento de las
instalaciones ya que éste es elevado.

4.4.2 Micro-localizacion.

De acuerdo al analisis realizado de la segmentacién geografica de la ciudad de
Morelia, la ubicacion mas ideal para establecer la empresa se encuentra en la
direccién formada por la calle Lazaro Cardenas esquina con Loreto. Esto puede
ser visto en los siguientes mapas que determinan el lugar preciso; iniciando en
una vista general hasta visualizar la direccidn especifica.

FIGURA 13: “Micro-localizacion 1”.

FUENTE: Google maps.

La empresa se ubicara en la zona mas adecuada de acuerdo al analisis
realizado. Esto se observa resaltado sobre el mapa de la ciudad de Morelia.

FIGURA 14: “Micro-localizacion 2”.
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El acercamiento de esta zona permite hacer otro acercamiento a la ubicacion

H

precisa como se observa.
FIGURA 15: “Micro-localizacion 3”.

FUENTE: Google maps.

El acercamiento de esta zona permite hacer otro acercamiento a la ubicacién

precisa como se observa.
FIGURA 16: “Micro-localizacion 4”.

runmm: (OS

FUENTE: Google maps.
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El acercamiento de esta zona permite hacer otro acercamiento a la ubicacion

precisa como se observa.
FIGURA 17: “Micro-localizacion 5”.

. CARDENAS

\

De esta manera llegamos a dicha ubicacion, en la cual se ha de establecer la
empresa. Se trata de un establecimiento de dos plantas, formado por locales de
en promedio 150 m? cada uno, cuenta con amplio establecimiento y lo
necesario para la puesta en marcha de esta compafiia. El local escogido se
encuentra en la planta alta, cuenta con una superficie de 15x8 m? y puede ser
acondicionado para oficinas como puede ser observado en las siguientes
fotografias; su renta mensual es de $10,000.

FUENTE: Google maps.

FIGURA 18: “Local a acondicionar”.

FUENTE: Fotografias tomadas para el proyecto.

El local cuenta con servicios de agua, bafo, luz, teléfono y cable; el
acondicionamiento del mismo es posible tanto estructuralmente como también
para instalacion de los equipos necesarios. El flujo de transporte de la materia
prima hacia y desde la planta es muy fluido ya que las vias terrestres son
adecuadas para el transito de cualquier tipo de vehiculo (ademas existen
servicios de paqueteria cercanos a dichas instalaciones). Por otro lado, la zona
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es comercial y por lo tanto la comunidad, como se ha visto en el estudio de

mercado realizado, es un factor a favor para el desenvolvimiento de esta
sociedad lucrativa.

4.4.3 Croquis de distribucion.

FIGURA 19: “Croquis de distribucion”.

| ) AREA DE
AREA DE SERVICIOS SERVICIOS BODEGA S.
ESPECIALIZADOS TECNICOS TECNICOS Y
PROYECTOS
AREA DE / ! BANO
VENTAS PERSONAL
SALA DE S0
ESPERA
CLIENTES
ESPECIALES
BANO
J CLIENTES
ENTRADA BODEGA
VENTAS

FUENTE: Crealt Comunicacion Grafica.

En el croquis anterior se muestra la distribucion de las diferentes areas dentro
de las instalaciones en las que operara Domotech.

4.5 TAMANO Y CAPACIDAD DE LA PLANTA.

De acuerdo a la demanda de nuestros servicios, la empresa ha de contar con el
establecimiento adecuado para poder satisfacer las necesidades del mercado
potencial;, de esta manera, el disefo del recinto se considerara de manera tal
que pueda atender y servir a los posibles compradores de elementos aislados;
es decir, debera contar con mostradores y almacén de productos (dentro del
cual se asignara una sub area de servicios técnicos) que permitan la atencion
adecuada. Para compradores de sistemas integrales se tendra por separado un
instalacion de atencién especial donde seran atendidos de manera
personalizada. Tomando en cuenta que los sistemas domédticos completos
requieren caracteristicas especificas, los productos requeridos para estos casos
se manejaran bajo pedido de acuerdo al sistema a implantar (no se manejaran
inventarios) y se tendra un almacén exclusivamente para recepcién de los
elementos que conformen dichos sistemas. El recinto debera contar con
estacionamiento tanto para clientes como para una unidad al servicio de la
empresa. Todo lo anterior se fundamenta en el hecho de proyectar una imagen
de empresa comprometida con el servicio al cliente y por ello las instalaciones
se dividen en tres espacios: un espacio de para ventas de articulos por
separado, otro mas para servicios técnicos y una oficina para atencion a
clientes especiales. Estos lugares son perfectamente aprovechados en el local
elegido, quedando espacios suficientes para maniobras y transito de los clientes
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tal y como es percibido en el croquis previamente mostrado. El area de
estacionamiento requerirda capacidad para 5 autos, espacio suficiente vy
disponible en el amplio estacionamiento con el que cuenta el establecimiento en
general. En total se requiere una superficie de aproximadamente 182.5m?. Los
calculos se han hecho considerando condiciones de apertura de mercado y muy
posiblemente deberan ser re-calculados de acuerdo a la respuesta de los
clientes. La capacidad instalada se vera sujeta a la demanda de productos; en
almacén se tendran las existencias suficientes para el suministro diario de los
dispositivos de venta comunes y se trabajara bajo pedido en casos especiales.

4.6 OBRA CIVIL Y ACONDICIONAMIENTO.

Dado que se pretende rentar el inmueble, inicialmente no se realizaran obras
civiles, sin embargo se realizara un acondicionamiento del recinto para darle
una apariencia acorde a la imagen de la empresa y para separar los espacios
previamente indicados. Se pintara el recinto de acuerdo a los tonos de la
imagen de identidad; el recinto tendra adecuaciones para separar las diferentes
areas; el area de ventas tendra mostradores y anaqueles para los productos
mas demandados y recientes asi como una ambientacién adecuada; se
dispondra de dos bodegas (una para cada area); el area de proyectos sera
acondicionado con muebles, espacio y ambiente adecuados para una mejor
percepcion de la empresa y el drea de servicios técnicos sera igualmente
acondicionado para que sea funcional; toda la instalacién contara con sistemas
dométicos basicos (no centralizados) que den a la empresa una imagen de
vanguardia, seguridad y tecnologia.

Los gastos a incurrir para acondicionar el inmueble en si son los siguientes:

Pintura $1,578
Tablaroca $8,050
Puertas (8) $4,000
Publicidad $2,500
Varios $1,000
Mano de obra $2,000
Total $19,128

4.7 MAQUINARIA Y EQUIPO.

La empresa no ha de fabricar productos por lo que no serd necesaria
maquinaria alguna, sin embargo, de acuerdo a cada una de las areas se
requerira equipo y herramientas especificas que permitan la operacién normal
inicial de la compania (con el tiempo estos equipos seran aumentados acorde al
crecimiento paulatino de la empresa). Para el area de ventas se requerira
Unicamente una PC (con impresora) de caracteristicas esenciales para registro
de ventas, existencias y contacto con proveedores, muebleria y papeleria. El
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area de servicio requiere herramientas de medicién electrénica para calibrar y
analizar componentes. El area de proyectos sera provista de una computadora;
para la realizacion de proyectos se requiere equipo y herramientas especiales
para instalar, calibrar, medir y probar los componentes del sistema. Es
necesaria una camioneta al servicio de la empresa la cual, al igual que todos los
equipos anteriormente mencionados, sera renovada periddicamente ya sea por
depreciacion o bien por mejora. Para imagen de la empresa seran necesarios
elementos domdticos instalados en su infraestructura, los cuales han de
permitir la interaccidon e intercomunicacion entre las diferentes areas y con los
clientes mismos.

De esta manera se requerira para el area de ventas lo siguiente:

Escritorio $4,049
Sillas (2) $3,998
Archivero $1,799
Impresora $ 999
Computadora $8,699
Anaqueles (3) $6,000
Mostrador $3,500
Cestos (2) $ 230
TV LCD $9,199
Soporte $ 899
Papeleria $1,500
Total $40,872

Para el area de proyectos se requiere lo siguiente:

Camioneta $120,000
Computadora $ 8,699
Sillén $ 2,599
Escritorio $ 5,499
Librero $ 4,999
Fax $ 1,999
Cesto $ 115
Papeleria $ 500
Total $ 144,410

Para el area de servicios se requiere de lo siguiente:

Herramientas de medicion electronica  $8,000

Herramientas de instalacion $4,000
Computadora $8,699
Mesa de trabajo $ 800
Silla $ 700
Anaquel $ 800
Cesto $ 115
Total $23,114
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4.7.1 Adquisicion de dispositivos, equipos y elementos domaticos.

La empresa trabajara inicialmente con el proveedor extranjero “Smarthome”
(Home Automation Superstore), el cual cuenta con infinidad de dispositivos,
equipos y elementos para automatizar cualquier tipo de recinto. La empresa
Domotech no manejara equipo para proyectos en inventario ni almacén ya que
se trabajara sobre pedido y las compras para tal aspecto se haran bajo anticipo
de los clientes de acuerdo a las necesidades de integracion requeridos en cada
caso en particular. Unicamente se tendra almacén de productos para el area de
ventas y éste sera de productos y equipos especificos disefiados para
aplicaciones concisas en las que no se precise una homogenizacion de los
sistemas. Las compras se haran virtualmente via electrénica con la pagina de la
empresa mencionada (http://www.smarthome.com), e inicialmente se prevé un
inventario de productos basicos para diversas aplicaciones (ver anexo de
productos) los cuales requieren una inversién de $73,146.61 usd, menos 10%
de descuento a mayoristas y mas 35% de impuestos aduanales da un total de
$88,873.13 usd ($1'155,350.73). Tal cantidad de dinero se ajustard a la
cantidad obtenida del financiamiento y a la aportacion de capital social.

4.8 MATERIALES E INSUMOS.

En base al nivel inicial de produccion, se sintetiza la cuantificacion de los rubros
a considerar para la puesta en marcha (el desglose con las consideraciones
precisas es mostrado en el estudio financiero):

Materiales e insumos

Acondicionamiento $19,128
Depto. de ventas 40,872
Depto. de proyectos 144,410
Depto. de serv. técnicos 23,114
Salarios fijos 22,500
Licencia (Proteccion Civil) 250
250,274
Inventarios 1'155,351
Servicios (Aprox.)
Renta 10,000
Luz 800
Publicidad
Spot radio (20x20s) 8,470
Pantalla 8,832
Volantes 2,500 19,802
Agua 200
Teléfono e internet 2,600
Material de limpieza 200
33,602
Total de materiales e insumos $1'439,227
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4.9 REQUERIMIENTOS TECNICOS PARA LA IMPLEMENTACION
DE LA EMPRESA.

Como ya se menciond anteriormente, la empresa no requiere disefio de obra
civil y, dado que sera un edificio rentado, éste debera contar con todos los
servicios (en caso de requerir alguna caracteristica especial al respecto,
simplemente se harian las adecuaciones pertinentes); la distribucién de la
planta es mostrada en el croquis de distribucion; no se tendra una produccién
planeada ya que sera una empresa comercial (compra-venta) y de servicios,
para ello se contara inicialmente con un personal limitado acorde a las
necesidades de la demanda. Un manual de procedimientos basicos definira la
prestacion de los servicios que se han de otorgar y la calidad de los mimos;
para lo cual de igual manera se harad necesaria la capacitacién constante del
personal en caso de que sea requerido.

4.10 MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA.

La ciudad de Morelia dispone de la mano de obra necesaria, tanto directa para
ocupar los puestos requeridos en la empresa, como indirecta para cubrir todos
los imprevistos y necesidades secundarias en el funcionamiento adecuado de la
compania. Existen en la ciudad universidades que cada afio introducen al
campo laboral a bastantes egresados que, en muchos casos a falta de empleo,
tienen que emigrar a otros lugares donde son requeridos en areas afines a las
que esta empresa ofrece; de igual manera se tienen escuelas técnicas de alta
calidad en las que se puede encontrar personal para servicio técnico. Por otro
lado, en esta localidad también se puede encontrar facilmente mano de obra
especializada en otras areas que pueden ser de utilidad a la compania de
manera indirecta.

4.11 ORGANIZACION LEGAL Y OPERATIVA.

La empresa sera una sociedad mercantil que tendra por objeto actos de
comercio bajo una personalidad juridica propia y distinta de sus miembros.
Contando con un patrimonio propio, ha de canalizar sus esfuerzos a la
realizacion de una finalidad lucrativa que es comuin, con vocacion tal que los
beneficios que resulten de las actividades realizadas, solamente sean percibidos
por los socios. Definida como Persona Moral, sera constituida legalmente como
una Sociedad Anénima de Capital Variable (S.A. de C.V.) ya que dominara el
capital social, el cual podra disminuir o aumentar conforme el avance de la
sociedad sin procedimientos complejos y cuyos titulares lo han de ser en virtud
de una participacion en el capital social a través de titulos o acciones que
podran diferenciarse entre si por su distinto valor nominal o por los diferentes
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privilegios vinculados a éstas. Los accionistas no han de responder con su
patrimonio personal de las deudas de la sociedad, sino Unicamente hasta el
monto del capital aportado.

En cuanto a la organizacidon operativa, de acuerdo a las funciones y servicios
para los que ha sido disefiado este proyecto se consideraran los siguientes

puestos:
TABLA 9: “Organizacion operativa de la empresa”.
NO | CLAVE NOMBRE DESCRIPCION SUELDO
1 Gl GERENCIA ADMINISTRACION GENERAL $7,000
DE LA EMPRESA Y (MENSUAL)
CONTRATACIONES
1 C1 CONTABILIDAD | CONTABILIDAD GENERAL $4,500
DE LA EMPRESA (MENSUAL)
1 IP-1 INGENIERIA DE | ELABORACION E ACORDE AL
PROYECTOS INSTALACION DE PROYECTO
PROYECTOS (EVENTUAL)
1 AE-1 ATENCION TRATO DIRECTO A CLIENTES | $ 5,000
ESPECIALIZADA | DE PROYECTOS Y (MENSUAL)
ENCARGADA DE LOS
TRAMITES AL RESPECTO
1 AV-1 SERVICIO A TRATO DIRECTO AL CLIENTE | $4,000
CLIENTES QUE COMPRA DISPOSITIVOS | (MENSUAL)
AISLADOS
1 TS-1 SERVICIOS REPARACION, POR
TECNICOS MANTENIMIENTO E EQUIPO O
INSTALACION DE EQUIPOS PROYECTO
DOMOTICOS (EVENTUAL)
1 AL-1 ASISTENTE DE | LIMPIEZA Y $2,000
LIMPIEZA MANTENIMIENTO GENERAL (MENSUAL)
DEL INMUEBLE

FUENTE: Tabla desarrollada para el proyecto.

Se tendra un organigrama muy sencillo debido al personal ocupado:

FIGURA 20: “"Organigrama de la empresa”.

GERENCIA
|
| | | |
INGENIERIA ||  ATENCION SERVICIO A CONTADOR
DE ESPECIALIZADA CLIENTES PUBLICO
PROYECTOS
SERVICIOS ASISTENTE
TECNICOS DE LIMPIEZA [

FUENTE: Esquema desarrollado para el proyecto.
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En el cual cada elemento que le compone reportard resultados vy
funcionamientos a la gerencia, que estara al mando de todos los elementos que
conforman a la empresa. El area de ingenieria de proyectos trabajara
conjuntamente con el area de atencidn especializada para realizar de manera
optima los proyectos; el departamento de ingenieria de proyectos a su vez
podra requerir de la ayuda de los servicios técnicos para el manejo e instalacion
de las obras designadas. De igual manera el departamento de servicio a
clientes podra hacer uso de los servicios técnicos para el mantenimiento de los
dispositivos ofertados o vendidos.

4.12 ASPECTOS ECOLOGICOS.

En cuanto a consideraciones ecoldgicas, la empresa siempre estara en pro de la
conservacion del ambiente y es por ello que sus actividades no han de interferir
en actividades que dafien o pongan en riesgo el medio ambiente. Sera una
organizacion que promueva el ahorro de energia en todos sus aspectos y que
ponga el ejemplo en cuanto a la optimizacién de recursos y sistemas dentro de
sus actividades diarias.

4.13 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.
Atendiendo a los objetivos de este estudio, se responde a la interrogante
basica: écuanto, donde, como y con qué producira la empresa?

Para ello se analizaron los siguientes aspectos:

e Analisis y determinacién del tamafo optimo, la localizacién éptima, los
equipos, las instalaciones y la organizacion requeridos para realizar la
produccidn o prestar el servicio.

Lo anterior arroj06 como resultado que la empresa se estableciera
tentativamente en la direccién Lazaro Cardenas esquina con Loreto en la
colonia Chapultepec Norte; se trata de un local en la planta alta dentro de una
pequena plaza de locales comerciales, la cual cuenta con amplio
estacionamiento y que en su totalidad abarca una superficie de 182.5 m?.
Dichas instalaciones cuentan con todos los servicios y es posible hacer las
adecuaciones en el recinto para el acomodo de los equipos e insumos
necesarios para el optimo funcionamiento de las diferentes areas previstas
dentro de esta empresa.

e Determinar los materiales, equipo y personal que se requerira para la
empresa.
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De acuerdo a la departamentalizacién de los servicios que se ofreceran, se
realizd la cuantificacién de los insumos, servicios, equipo y personal para la
puesta en marcha de Domotech. En base al nivel inicial de produccion, el
presupuesto inicial ascendid a la cantidad de $1'439,227, el cual esta sujeto
tanto a modificaciones en sus inventarios dependiendo del financiamiento
otorgado como a variaciones y consideraciones del analisis financiero.

La mano de obra es obtenida de la localidad y cubrira los siete empleos
generados directamente para cubrir los diferentes departamentos de la
empresa, asi como aquellos necesarios para su diario funcionamiento.

e Verificacion de la posibilidad técnica de la prestacion del servicio.

Dado que se cubren los requisitos anteriormente mencionados, es viable
presentar a la empresa como una sociedad mercantil definida como persona
moral y constituida legalmente como una Sociedad Andénima de Capital
Variable. Dar de alta a la empresa y registrar el nombre comercial no conlleva
costos adicionales.

Por todo lo antes cubierto, el estudio técnico refuerza el resultado obtenido en
el estudio de mercado, para de esta manera avalar la viabilidad de la
conformacion de Domotech como una empresa formalmente establecida en la
ciudad de Morelia, Michoacan.

5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO.

El estudio econémico financiero conforma la tercera etapa de los proyectos de
inversion. En éste se muestra de manera sistematica y ordenada la informacion
de caracter monetario, en resultado a la investigacién y analisis efectuado en la
etapa anterior (Estudio Técnico); dicha informacién es de gran utilidad en la
evaluacion de la rentabilidad econdmica de la empresa, ya que comprende el
monto de los recursos econdmicos necesarios que implica la realizacién del
proyecto previo a su puesta en marcha, asi como la determinacion del costo
total requerido en su periodo de operacion.

5.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO FINANCIERO."

Una vez realizado el estudio de mercado y conocidas las caracteristicas de la
nueva empresa de servicios domoticos, se tiene la informacion basica para la
generacion del estudio econdmico financiero.

12 http://upcommons.upc.edu/pfc/bitstream/2099.1/4373/21/07.pdf .
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El objetivo fundamental de todo estudio econémico financiero es calcular la
prevision de la rentabilidad final de la inversién para los accionistas de la
empresa, para poder decidir si ésta es financieramente viable. Otros aspectos
que se pueden controlar mediante el estudio son: la evolucion temporal de la
inversion a lo largo del periodo de concesion del proyecto, deteccion de las
necesidades de financiamiento al inicio y durante el proyecto, deteccion de
riesgos y toma de decisiones estratégicas para la empresa, entre otros.

Cualquier estudio de este tipo consta de manera intrinseca de la misma
estructura, a pesar de que, segun cada autor, puede constar de mas o menos
variables. Se considera que a mayor numero de variables mayor sera el control
de la inversion y menores los riesgos de aparicion de problemas no
contemplados en una primera instancia.

De una manera generalizada, este estudio abarca los siguientes objetivos:

e Determinar el monto de inversion total requerida.

Aplicar las tasas de depreciacion y amortizacion correspondientes.

Analizar costos y gastos incurridos.

Sintetizar la informacion econdmico-financiera a través de estados
financieros pro forma.

Determinar el punto de equilibrio del proyecto.

5.2 INVERSIONES, TREMA."

La informacién que proveen los estudios de mercado y técnico para definir la
cuantia de las inversiones de un proyecto debe sistematizarse para ser
incorporada en la proyeccién del flujo de caja (o de efectivo); estado financiero
basico que incluye las entradas y salidas de efectivo, factor decisivo para
evaluar situacion financiera y la rentabilidad del proyecto.

Para evaluar dicha rentabilidad, es necesario determinar la Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento (TMAR o TREMA), la cual representa una medida de
rentabilidad, la minima que se le exigira al proyecto de tal manera que permita
cubrir:

La totalidad de la inversion inicial.

Los egresos de operacion.

Los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion
financiada con capital ajeno a los inversionistas del proyecto.

Los impuestos.

La rentabilidad que el inversionista exige a su propio capital invertido.

3 http://www.monografias.com/trabajos41/evaluacion-inversiones/evaluacion-inversiones2.shtml#invers
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De esta manera, la TMAR se calcula por medio de la siguiente formula:

TMAR = f + i + (f*i)
donde f= inflacién (3.5% en 2009)
i= tasa de ganancia libre de riesgo (tasa cetes = 4.51% en Oct. 2009)

sustituyendo nos da:
TMAR = 0.035 + 0.0451 + (0.035 x 0.0451) = 0.0816

De esta manera se obtiene una Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
de 8.16%.

Por otro lado, las inversiones previas a la puesta en marcha del proyecto se
encuentran constituidas en tres partes:

INVERSION FIJA - (Bienes sujetos a depreciacion que la empresa utiliza de
manera continua en el curso normal de sus operaciones y que no varian
durante el ciclo de explotacién de la empresa o bien del afio fiscal):

TABLA 10: “Inversion fija”.

Acondicionamiento y obras 17,128.00

Equipo de computo 29,095.00
Equipo de transporte 120,000.00
Magquinaria y equipo 12,000.00
Mobiliario de oficina 45,301.00

TOTAL | $223,524.00
FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

INVERSION DIFERIDA - (Inversiones susceptibles de amortizar tales como los
gastos de organizacion, patentes y licencias, gastos de puesta en marcha,
capacitacion y sistemas de operacion preparativos, entre otros):

TABLA 11: “Inversion diferida”.

Gastos de constitucion 2,000.00
Licencia 250.00
Papeleria 2,000.00

TOTAL | $4,250.00

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

CAPITAL DE TRABAJO - (Recursos necesarios en forma de activos corrientes,
razonablemente convertibles en efectivo o que por su naturaleza pueden estar
disponibles en un periodo no superior a un ano, para la operacién normal del
proyecto, para una capacidad y tamano determinados):
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TABLA 12: “Capital de trabajo”.

~

Inicial Anual Anual + infl.

Inventarios inicial 1,155,150.73( 1,155,150.73 1,155,150.73
Sueldos 22,500.00 270,000.00 283,500.00
Renta 10,000.00 120,000.00 124,284.00
Servicios 3,600.00 43,200.00 44,742.24
Logo y publicidad 19,802.00 237,624.00 246,107.18
Material de limpieza 200.00 2,400.00 2,485.68
TOTAL 1,211,252.73( 1,828,374.73 1,856,269.83
Imprevistos (1%) 12,112.53 18,283.75 18,562.70

TOTAL | $1,223,365.26 | $1,846,658.48 | $ 1,874,832.53

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

5.3 FINANCIAMIENTO.

El Diario Oficial en su decimoquinta seccidn, correspondiente a la Secretaria de
Economia, muestra el Acuerdo por el que se establecen las Reglas de Operacién
para el otorgamiento de Apoyos del Fondo de Apoyo para la Micro, Pequena y
Mediana Empresa (Fondo PYME); documento al cual se recurri6 mediante el
apoyo del Lic. Edgar Ramirez Cruz, jefe de la oficina del fondo PYME de la
Secretaria de Economia Federal en la delegacion Morelia.

El escrito mencionado muestra que, con objeto de promover el desarrollo
econdmico nacional, a través del otorgamiento de apoyos de caracter temporal
a proyectos que fomenten la creacidon, desarrollo, consolidacion, viabilidad,
productividad, competitividad y sustentabilidad de las MIPYMES; vy las iniciativas
de los emprendedores, asi como a aquellos que promuevan la inversion
productiva que permita generar mas y mejores empleos, mas y mejores micro,
pequeinas y medianas empresas y mas y mejores emprendedores, la Secretaria
de Economia, publicé el 28 de febrero de 2007 y el 31 de diciembre de 2007 en
el Diario Oficial de la Federacion (DOF), el acuerdo por el que se establecen las
Reglas de Operacion para el otorgamiento de apoyos del Fondo de Apoyo para
la Micro, Pequefa y Mediana Empresa.

Los apoyos a los cuales se hace referencia no son aportados en la totalidad de
la cantidad solicitada por el interesado ya que ésta ha de ser complementada
con aportaciones de los sectores publico, social, privado o del conocimiento, de
forma tal que se permita crear una corresponsabilidad entre el gobierno y el
solicitante.

Para poder acceder al apoyo se requiere estar legalmente establecido,
presentar en excelencia (via electrénica o personal y con documentacién de
soporte del proyecto) la Cédula de Apoyo (disponible en la pagina
www.fondopyme.gob.mx), y los conceptos de apoyo (previendo la aportacion
de recursos de otras fuentes).
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La informacidén que se presente en la Cédula de Apoyo es capturada por el
Organismo Intermedio, mientras que la unidad administrativa competente de la
SPYME la revisara y verificara para que se le dé validez y se proceda a la
evaluacion del proyecto. La opinién técnica que emita tanto la unidad
administrativa de la SPYME (en funcidn del concepto de apoyo solicitado) como
el Subcomité, debera especificar invariablemente los elementos de evaluacion
que fueron considerados para determinar que el proyecto es susceptible de
recibir apoyos del Fondo PYME. Una vez realizado esto, se pasa el proyecto al
Consejo Directivo quien aprueba o desaprueba el mismo, definiendo el apoyo,
las condiciones y emitiendo la resolucién final. (En caso de ser aprobado se
adquieren una serie de derechos y obligaciones bilaterales que de no ser
cumplidas dan lugar a sanciones).

La empresa que se pretende formar se encuentra para tal efecto dentro de la
categoria de Nuevos Emprendedores; mas precisamente en la subcategoria de
Creaciéon y fortalecimiento de incubadoras de empresas, en el concepto de
Incubadoras de tecnologia intermedia.

Para poder recibir este tipo de apoyos en la ciudad de Morelia se debe seguir
un proceso de formacién en el que primeramente se debe atender a la
convocatoria de capital semilla lanzada en el mes de Junio para que, por medio
de las incubadoras de empresas de tecnologia intermedia en Morelia
(Tecnoldgico de Monterrey, Universidad Tecnoldégica de Morelia, Universidad
Michoacana de San Nicolds de Hidalgo y Universidad Latina de América), se
desarrolle y ponga en funcionamiento a la empresa (lo cual lleva de 3 a 6
meses); una vez incubada la empresa, el monto maximo a otorgar por parte de
la Secretaria de Economia es de $500,000 m.n., de los cuales Unicamente se
entrega el 85% debido a que el otro 15% es aportado por la empresa misma.
Los $425,000 financiados gubernamentalmente han de ser remunerados en un
periodo de 3 afios bajo una tasa anual sobre saldos insolutos del 12%, vy si el
pago es hecho puntual o anticipadamente, dicha tasa es considerada al 9%.

Se concluye entonces que el maximo que se puede obtener por medio de un
apoyo de gobierno es de $425,000; sin embargo, como anteriormente se
sefald, una condicionante para que esto proceda es que debe existir otra
inversién complementaria. Para cubrir este requisito, se tienen considerados a
varios inversionistas particulares quienes aportaran el 70.71% ($1'026,139.26)
restante del total requerido que asciende a $1'451,139.26.

Realizando los calculos referentes al financiamiento se obtienen las siguientes

tablas:
TABLA 13: “Inversion de arranque”.

INVERSION DE ARRANQUE

INVERSION FIJA 223,524.00
INVESION DIFERIDA 4,250.00
CAPITAL DE TRABAJO 1,223,365.26

INVERSION TOTAL | $1,451,139.26

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.
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TABLA 14: “Estructura de capital de arranque”.

ESTRUCTURA DE CAPITAL de arranque

FINANCIAMIENTO INTERNO
CAPITAL SOCIAL 1,026,139.26
# DE ACCIONES COMUNES (VALOR
NOMINAL DE $100) 10,261.39
FINANCIAMIENTO EXTERNO
APOYO DEL FONDO PYME $425,000.00
PLAZO (afos) 3.00
TASA DE INTERES 9%

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

FIGURA 21: “Financiamiento del proyecto”.

FINANCIAMIENTO

Deuda 425,000.00
Plazo (afios) 3.00
Tasa de interés 9%
| PAGO ANUAL =| 167,898.27 | | PAGO MENSUAL = | 13,991.52 |
Ao | Capital ($) | Interés ($) | Pago ($) | Amortizacion ($)

1 | 425,000 | 3825000 |167,898| 129,648.27

2 | 295352 | 26581.66 | 167,898 |  141,316.62

3 | 154035 | 13,863.16 | 167,898 | 154,035.11

4 0 0.00 - -

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS.

Los presupuestos son la base de la cuantificacion de las operaciones a futuro,
teniendo como marco de referencia los estudios previos, su propdsito es
sistematizar la informacion concerniente a ingresos y egresos, asi como mostrar
los resultados de las operaciones realizadas. El presupuesto de ingresos
correspondientes al proyecto quedara definido por el volumen de produccion y
por los precios de venta de los bienes que se produzcan. Con la finalidad de
presupuestar los ingresos derivados de los proyectos, se han definido tres tipos
de instalaciones domdticas basicas que en la actualidad son empleadas por los
oferentes de estos servicios en la ciudad de Morelia:

TABLA 15: “Instalaciones domoticas basicas”.

TIPO EDIFICACION | LUCES | RECEPTOR CONTROL PRECIO $
CHICA DEPTO. 4 2 PUNTOS | REMOTO 12,716.80
MEDIANA | CASA 12 4 PUNTOS | REMOTO Y PC 32,700.34

GRANDE | RESIDENCIA 20 8 PUNTOS | INTERFASE c/alarma, 4 | 79,934.16
REMOTO, PC Y 2

PERSIANAS
FUENTE: Investigacion realizada a oferentes locales.
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Este tipo de instalacion es en realidad muy austera en comparacion con la
capacidad instalada que se pretende para la empresa, ademas, los precios
mencionados son variables segun la cantidad de dispositivos y caracteristicas
deseadas; sin embargo es un buen punto de referencia para los fines
especificos de este apartado. En base a la aplicacién de los estudios de
mercado y técnicos previamente analizados, y comparados con la produccion
actual de la competencia, se pretende alcanzar inicialmente por lo menos las
siguientes metas anuales:

TABLA 16: “"Comparacion de producciones”.

COMPETENCIA DOMOTECH
TIPO | PRODUCCION | PRODUCCION PRODUCCION
IDEAL REAL ESPERADA
CHICA 10 3 25
MEDIANA 3-5 2 20
GRANDE 2-3 1 15

FUENTE: Andlisis realizado para el proyecto.

De acuerdo a lo anterior y considerando los precios mencionados, se pretende
el siguiente ingreso anual por dichos proyectos:

TABLA 17: “Ingreso anual por proyectos”.

o| TIPO PRECIO
= UDS. | UDS. [l PRECIO | +5% | INGRESO | INGRESO | TOTAL
< MES | ANO UNIT. | (INCR.) |MENSUAL | ANUAL ANUAL
1| CHICA | 208 | 25 12,111 12,716 26,493 | 317,919
MEDIANA | 1.67 | 20 31,143| 32,700 54,500 | 654,006

GRANDE | 125 | 15 76,127 | 79,934 99,917 | 1,199,012 | 2,170,939
2| CHICA | 2.29 |27.50 12,716 13,352 30,599 | 367,197
MEDIANA | 1.83 | 22.00 32,700| 34,335 62,948 | 755,377

GRANDE | 1.38 | 16.50 79,934| 83,930 115404 | 1,384,859 | | 2,507,434
3| CHICA | 252 |30.25 13,352 14,020 35,342 | 424,113
MEDIANA | 2.02 | 24.20 34,335| 36,052 72,705| 872,461

GRANDE | 151 |18.15 83,930| 88,127 | 133,292| 1,599,512| | 2,896,087
4| CHICA | 2.77 |33.28 14,020 14,721 40,820 | 489,850
MEDIANA | 2.22 | 26.62 36,052| 37,854 83,974 | 1,007,692

GRANDE | 1.66 | 19.97 88,127 | 92,533| 153,953| 1,847,437 | 3,344,980
5| CHICA | 3.05 |36.60 14,721| 15,457 47,148 | 565,777
MEDIANA | 2.44 | 29.28 37,854 | 39,747 96,990 | 1,163,885

GRANDE | 1.83 | 21.96 92,533| 97,160| 177,815| 2,133,789 | 3,863,452

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Se tiene estimado que el 75% del movimiento financiero en la empresa sea

derivado de estos proyectos, sin embargo, las ventas de mostrador

han de

representar otro ingreso extra equivalente al 25% restante. De esta manera,
anualmente la venta de equipos por separado arrojara los siguientes nimeros:
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TABLA 18: “Ingreso anual por venta de equipos por separado”.

ANO

INGRESO ($)
(25% DEL TOTAL)

723,646.41

835,811.61

965,362.40

1,114,993.58

Ul WN| =

1,287,817.58

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Acorde al crecimiento promedio de 12.63% que han tenido las Tecnologias de
Informacion y Comunicacién (TIC) desde el afio 2000 y siendo conservadores
en las tasas de crecimiento tanto poblacional como de viviendas que cuentan
con todos los bienes; asi como considerando el interés generalizado hacia las
TIC impulsado por la evolucidon sociocultural y por la campafia publicitaria a
desarrollar, se estima una tasa de crecimiento anual de ventas del 10%.

5.5 PRESUPUESTO DE EGRESOS.

El presupuesto de egresos concierne a todas aquellas operaciones que
signifiguen un costo o un gasto para el proyecto. En base a ello y considerando
una utilidad esperada para cada proyecto del 30% entonces, se tienen los
siguientes egresos anuales para los proyectos:

TABLA 19: “Egreso anual por proyectos”.

zg Tro UDS. | UDS. CTOS. | CTOS. | EGRESO | EGRESO CTO. TOTAL
< MES | ANO FIJOS VAR. AL MES ANUAL UNIT. ANUAL
1 CHICA 2.08 25 85,073 | 126,873 17,662 211,946 8,477

MEDIANA | 1.67 20 175,008 | 260,996 36,333 436,004 | 21,800

GRANDE | 1.25 15 320,848 | 478,493 66,611 799,341 | 53,289 | 1,447,292
2 CHICA 2.29 | 27.50 86,986 | 144,542 19,294 231,529 8,419

MEDIANA | 1.83 | 22.00@M 178,943 | 297,345 39,690 476,288 | 21,649

GRANDE | 1.38 | 16.5088 328,062 | 545,133 72,766 873,195| 52,920 | 1,581,012
3 CHICA 2.52 | 30.25 88,919 | 164,673 21,132 253,593 8,383

MEDIANA | 2.02 | 24.2088 182,921 | 338,756 43,473 521,677 | 21,556

GRANDE | 1.51 | 18.158 335,355 | 621,053 79,700 956,409 | 52,694 | 1,731,680
4 CHICA 2.77 | 33.28 90,124 | 187,607 23,144 277,732 8,346

MEDIANA | 2.22 | 26.62 185,399 | 385,935 47,611 571,334 | 21,462

GRANDE | 1.66 | 19.97@8 339,898 | 707,548 87,287 | 1,047,446 | 52,464 | 1,896,513
5 CHICA 3.05 | 36.60 91,274 | 213,735 25,417 305,010 8,333

MEDIANA | 2.44 | 29.28@8 187,765 | 439,684 52,287 627,450 | 21,427

GRANDE | 1.83 | 21.96 344,236 | 806,088 95,860 | 1,150,325| 52,379 | 2,082,785

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.
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La venta de equipos por separado representara los siguientes egresos, los
cuales, de acuerdo a la proporcion financiera equivalente y los costos
proporcionales, han de ir decrementandose en aproximadamente 12% en el
periodo de proyeccion:

TABLA 20: “Egreso anual por venta de equipos por separado”.

ANO | cosTos COSTOS EGRESO
FIJos | , VARIABLES | c6on-549%)
(INVENTARIO)

1 | 193,643.26 288,787.68 | 482,430.94
2 1197,997.17 329,007.14 | 527,004.32
3 [202,398.80 374,827.97 | 577,226.77
4 | 205,140.91 427,030.26 | 632,171.17
5 | 207,759.10 486,502.76 | 694,261.87

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

De acuerdo a los ingresos y egresos proyectados, finalmente se puede deducir

que la utilidad derivada de los proyectos es la siguiente:

TABLA 21: “Utilidad anual por proyectos”.

z% e UDS. | UDS. UTILIDAD X | UTILIDAD | UTILIDAD TOTAL
< MES | ANO PROYECTO | MENSUAL | ANUAL ANUAL
1 CHICA 2.08 25 3,633 8,831.11|105,973.32

MEDIANA | 1.67 20 9,343 18,166.86 | 218,002.27

GRANDE | 1.25 15 22,838 33,305.90 | 399,670.82 | 723,646.41
2 CHICA 2.29 | 27.50 4,298 11,305.71 | 135,668.47

MEDIANA | 1.83 | 22.00 11,051 23,257.45|279,089.43

GRANDE | 1.38 | 16.50 27,013 42,638.66 | 511,663.96 | 926,421.87
3 CHICA 2.52 | 30.25 4,969 14,209.99 1 170,519.84

MEDIANA | 2.02 | 24.20 12,778 29,231.97 | 350,783.67

GRANDE | 1.51 | 18.15 31,236 53,591.95|643,103.40(1,164,406.91
4 CHICA 2.77 | 33.28 5,674 17,676.55|212,118.63

MEDIANA | 2.22 | 26.62 14,590 36,363.19 | 436,358.32

GRANDE | 1.66 | 19.97 35,663 66,665.86 | 799,990.26 | 1,448,467.22
5 CHICA 3.05 | 36.60 6,388 21,730.60 | 260,767.15

MEDIANA | 2.44 | 29.28 16,427 44,702.94 | 536,435.29

GRANDE | 1.83 | 21.96 40,155 81,955.39 | 983,464.69 [ 1,780,667.14

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

La venta de equipos por separado también arroja las siguientes utilidades, las
cuales, de acuerdo a la proporcidon financiera equivalente, han de ir
incrementandose en aproximadamente 13% en el periodo de proyeccion:
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TABLA 22: “Utilidad anual por venta de productos por separado”.

ANO | UTILIDAD

(33%-46)

1 241,215.47

2 308,807.29

3 388,135.64

4 482,822.41

5 593,555.71

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Haciendo un resumen de ingresos, egresos y utilidades, se tiene:

TABLA 23: “"Resumen de ingresos, egresos y utilidades”.

INGRESOS 19,710,526.31 ‘ EGRESOS: 11,652,380.26 UTILIDAD: 8,058,146.05
VTAS. VTAS. VTAS.

ANO PROY. MOS. TOTAL PROY. MOS. TOTAL PROY. MOS. TOTAL

75% 25% 100% 75% 25% 100% 75% 25% 100%
1 2,170,939 723,646 | 2,894,586 | 1,447,292 | 482,430 | 1,929,724 723,646 | 241,215 964,862
2 2,507,434 835,811 | 3,343,246 1,581,012 | 527,004 | 2,108,017 926,421 | 308,807 | 1,235,229
3 2,896,087 965,362 | 3,861,450 | 1,731,680 | 577,226 | 2,308,907 | 1,164,406 | 388,135| 1,552,543
4 3,344,980 | 1,114,993 | 4,459,974 1,896,513 | 632,171 | 2,528,685 1,448,467 | 482,822 | 1,931,290
5 3,863,452 | 1,287,817 | 5,151,270 2,082,785 | 694,261 | 2,777,047 1,780,667 | 593,555 | 2,374,223

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

De manera general, y resumiendo aun mas la tabla, se tiene el siguiente
presupuesto:

TABLA 24: "Resumen de la tabla 23",

PRESUPUESTO DE INGRESOS, EGRESOS Y
UTILIDADES

ANO

INGRESO

EGRESO

UTILIDAD

2,894,585.65

1,929,723.76

964,861.88

3,343,246.42

2,108,017.26

1,235,229.16

3,861,449.62

2,308,907.07

1,552,542.54

4,459,974.31

2,528,684.69

1,931,289.62

D |[W[N ([ |22

5,151,270.32

2,777,047.48

2,374,222.85

FUENTE: Proyeccién del analisis financiero.

Con lo que se concluye que es un presupuesto viable con una utilidad anual en
constante crecimiento.
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5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO.

El punto de equilibrio es aquel punto en donde los ingresos totales recibidos se
igualan a los costos asociados con la venta de un producto (IT=CT). Es usado
comunmente para determinar la posible rentabilidad de vender determinado
producto. Si el producto se vende en mayores cantidades, de las que arroja el
punto de equilibrio, se tiene entonces que la empresa percibe beneficios; si por
el contrario, se encuentra por debajo del punto de equilibrio, ésta presentara
perdidas. Decimos entonces que este punto indica el nivel en el cual los
ingresos son iguales a los costos y gastos, y por ende no existe utilidad;
también se puede decir que es el nivel en el cual desaparecen las pérdidas y
comienzan las utilidades o viceversa.

El punto de equilibrio, expresado en ventas y porcentaje, obtenido para el
proyecto de inversion es el que se muestra en la siguiente tabla:

TABLA 25: “Punto de equilibrio”.

Punto de Punto de
f C. Fijo C. Variable Ventas Equilibrio ($) Equilibrio (%)
1 |774,573.03|1,155,150.73 | 2,894,585.65 | 1,288,963.42 44.53%
2 1791,988.69 |1,316,028.58 | 3,343,246.42| 1,306,131.63 39.07%
3 [809,595.20(1,499,311.88|3,861,449.62| 1,323,466.88 34.27%
4 1820,563.65|1,708,121.04 14,459,974.31| 1,329,901.13 29.82%
5 |831,036.42|1,946,011.06 |5,151,270.32| 1,335,584.08 25.93%

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

Se puede observar un punto de equilibrio bastante cdmodo para manejar las
ventas proyectadas, ya que es posible dejar de vender la mitad de éstas y
seguir funcionando la empresa sin entrar en nimeros rojos.

5.7 ESTADO DE RESULTADOS.

El objetivo del Estado de Resultados es mostrar el movimiento de ingresos y
gastos de operacion en un periodo determinado; ademas, es el principal medio
para poder medir la rentabilidad de una empresa a través de dicho periodo, ya
sea de un mes, tres meses o un ano.

A continuacién se muestra la proyeccién a cinco afos de dicho estado:

Y http://www.mitecnologico.com/Main/PuntoDeEquilibrio
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TABLA 26: “Estado de resultados”.

ADO DE R ADQ

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Ventas 2,894,585.65 | 3,343,246.42 | 3,861,449.62 | 4,459,974.31 | 5,151,270.32
Costo Variable 1,155,150.73 | 1,316,028.58 | 1,499,311.88 | 1,708,121.04 | 1,946,011.06
Margen de Contribucion | 1,739,434.91 | 2,027,217.84 | 2,362,137.74 | 2,751,853.27 | 3,205,259.27
Costos Fijos 774,573.03| 791,988.69| 809,595.20| 820,563.65| 831,036.42
Utilidad de Operacion | 964,861.88 | 1,235,229.16 | 1,552,542.54 | 1,931,289.62 | 2,374,222.85
Utilidad antes de Imp. | 964,861.88 [ 1,235,229.16 | 1,552,542.54 | 1,931,289.62 | 2,374,222.85
ISR 29% 279,809.95| 358,216.46| 450,237.34| 560,073.99| 688,524.63
PTU 10% 123,522.92| 155,254.25| 193,128.96| 237,422.28

UTILIDAD NETA | 685,051.94| 753,489.79| 947,050.95 | 1,178,086.67 | 1,448,275.94
685,051.94 | 1,438,541.72 | 2,385,592.67 | 3,563,679.34 | 5,011,955.28

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

La tasa de crecimiento en las ventas se incrementa en un 10% anual y esto
arroja un margen de contribucion favorable para la empresa, cuyos costos
variables de materia prima aumentan en la misma proporcion para que, al
considerar los costos fijos, se arroje finalmente una utilidad de operacién antes
de impuestos positiva lo cual se refleja en una utilidad neta bastante aceptable
para fines de analisis de inversion.

5.8 BALANCE GENERAL.

Se puede definir como un inventario establecido en un momento preciso (cada
mes, al final de un periodo contable, al final de un afo) de todo lo que la
empresa posee (activo) y de lo que debe (pasivo); la diferencia entre el activo y
el pasivo es el "activo neto", esto es el monto de capital que pertenece a la
empresa y por ello a sus propietarios. El balance general presenta en un mismo
reporte la informacidn necesaria para tomar decisiones en las areas de
inversion y de financiamiento.

El balance general inicial o de arranque para Domotech arroja los siguientes
datos:
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TABLA 27: "Balance general inicial”.

BALANCE INICIAL

ACTIVO
CIRCULANTE
Efectivo 68,014.53
Inventarios 1,155,350.73 1,223,365.26
TOTAL ACTIVO CIRC. 1,223,365.26
FIJO
Acondicionamiento y
obras 17,128.00
Equipo de Computo 29,095.00
Equipo de Transporte 120,000.00
Maquinaria y equipo 12,000.00
Mobiliario de oficina 45,301.00
Total  223,524.00
Depreciacion 0.00 223,524.00
TOTAL ACTIVO FIJO 223,524.00
DIFERIDO
Gastos de Constitucion 2,000.00
Licencia 250.00
Papeleria 2,000.00
Total 4,250.00
Amortizacion 0.00 4,250.00
TOTAL ACTIVO
DIFERIDO 4,250.00
TOTAL ACTIVO 1,451,139.26
CIRCULANTE 0.00
FIJO 425,000.00
TOTAL PASIVO 425,000.00
Capital Social 1,026,139.26
Utilidades retenidas 0.00
TOTAL CAPITAL 1,026,139.26
TOTALP +C 1,451,139.26

FUENTE: Proyeccién del andlisis financiero.

Es posible observar la manera en que los requerimientos de materia prima
(inventarios) representan la mayor parte del capital requerido para la puesta en
marcha de la empresa por lo que, como antes se mencioné en el estudio
técnico, es posible que Unicamente se manejen los necesarios para la venta en
mostrador y no para proyectos (éstos se haran conforme a los requerimientos y
pedidos del cliente); sin embargo este inventario es considerado para fines

analiticos financieros.
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Por otro lado, proyectando dicho balance general a cinco afos se puede
observar el crecimiento financiero esperado de la empresa:

TABLA 28: "Balances generales”.

= A A 9 /\
CONCEPTO 1 2 3 4 5

A O
CIRCULANTE
Efectivo 658,622.12|1,305,999.23  2,134,219.00 | 3,340,720.77 | 4,794,911.81
Inventarios 1,155,350.73 | 1,155,350.73 | 1,155,350.73 | 1,155,350.73 | 1,155,350.73
TOTAL ACTIVO CIRC. 1,813,972.86 | 2,461,349.96 | 3,289,569.73 | 4,496,071.50 | 5,950,262.54
FIJO
Acondicionamiento y obras 17,128.00 17,128.00 17,128.00 17,128.00 17,128.00
Equipo de Computo 29,095.00 29,095.00 29,095.00 29,095.00 29,095.00
Equipo de Transporte 120,000.00| 120,000.00| 120,000.00| 120,000.00( 120,000.00
Maquinaria y equipo 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Mobiliario de oficina 45,301.00 45,301.00 45,301.00 45,301.00 45,301.00
Depreciacion acumulada (-) 34,778.93 69,557.87 | 104,336.80| 132,326.90( 137,817.00
TOTAL ACTIVO FIJO 188,745.07 | 153,966.13| 119,187.20 91,197.10 85,707.00
DIFERIDO
Gastos de Constitucion 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Licencia 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Papeleria 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Amortizacion total (-) 425.00 850.00 1,275.00 1,700.00 2,125.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 3,825.00 3,400.00 2,975.00 2,550.00 2,125.00

TOTAL ACTIVO | 2,006,542.92 | 2,618,716.09 | 3,411,731.93 | 4,589,818.60 | 6,038,094.54
______PasvO___
CIRCULANTE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FIJO 295,351.73| 154,035.11 0 0.00 0.00

TOTAL PASIVO | 295,351.73| 154,035.11 0.00 0.00 0.00
Capital Social 1,026,139.26 | 1,026,139.26 | 1,026,139.26 | 1,026,139.26 | 1,026,139.26
Utilidades retenidas 685,051.94 | 1,438,541.72 [ 2,385,592.67 | 3,563,679.34 [ 5,011,955.28

TOTAL CAPITAL [1,711,191.20|2,464,680.98 | 3,411,731.93 | 4,589,818.60 | 6,038,094.54

TOTAL P + C|2,006,542.92|2,618,716.09 | 3,411,731.93 | 4,589,818.60 | 6,038,094.54

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

El valor de la empresa se ira consolidando a corto plazo y el manejo financiero
tanto del capital como de los activos se vera triplicado al cabo de 5 afios,
haciendo de este proyecto una inversion viable a futuro; lo cual, considerando
ademas el crecimiento del interés social hacia estas tecnologias, hara que en un
futuro cuando la demanda de estos servicios tome mayor apogeo, Domotech
sea realmente vista como la opcidn a considerar en los consumidores.
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5.9 FLUJO DE EFECTIVO."”

Tiene como finalidad presentar en forma comprensible la informacidn sobre el
manejo de efectivo; es decir, su obtencién y utilizacién durante un periodo
determinado y, como consecuencia, mostrar los cambios ocurridos en la
situacion financiera para que los usuarios de los estados financieros puedan
conocer y evaluar la liquidez o solvencia de la entidad.

La proyeccion a cinco afos del flujo de efectivo para este proyecto es la

siguiente:
TABLA 29: “Flujo de efectivo”.
OD O
CONCEPTO 1 2 3 4 5

Utilidad neta 685,051.94 753,489.79| 947,050.95(1,178,086.67 | 1,448,275.94
Disminucion Activo Circ. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Disminucion Activo Fijo 34,778.93 34,778.93 34,778.93 27,990.10 5,490.10

Disminucion Activo
Diferido 425.00 425.00 425.00 425.00 425.00
Aumento Pasivo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aumento Capital Social 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL FUENTES | 720,255.87 | 788,693.72| 982,254.89|1,206,501.77|1,454,191.04

USOS

Aumento Activo Circ. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aumento Activo Fijo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Aumento Activo Diferido 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Disminucion Pasivo 129,648.27 141,316.62| 154,035.11 0.00 0.00
Disminucion Capital Social 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL USOS|129,648.27| 141,316.62| 154,035.11 0.00 0.00
O 590,607.60| 647,377.10| 828,219.77(1,206,501.77|1,454,191.04
(+) Efectivo anterior 68,014.53| 658,622.12(1,305,999.23|2,134,219.00 | 3,340,720.77
(=) Efectivo Disponible 658,622.12 | 1,305,999.23|2,134,219.00 | 3,340,720.77 | 4,794,911.81

FUENTE: Proyeccion del anlisis financiero.

De manera anual y considerando que las utilidades se quedan en la empresa,
se observa que a partir del tercer afio (cuando ya se ha pagado el
financiamiento) las fuentes de efectivo ya no se ven afectadas por los usos del
mismo Yy éstas se consideran entonces directamente como disponible, lo que
refleja que para el quinto afo se tenga una buena cantidad de efectivo como
resultado de la operacion de la empresa.

> http://www.monografias.com/trabajos6/defe/defe.shtml
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5.10 ANALISIS FINANCIERO.

Una de las evaluaciones que deben de realizarse para apoyar la toma de
decisiones en lo que respecta a la inversion de un proyecto, es la que se refiere
a la evaluacién financiera (que se apoya en el calculo de los aspectos
financieros). Para este proyecto en particular se han determinado las siguientes
estimaciones:

5.10.1 Razones Financieras.

Siendo una de las primeras herramientas utilizadas para la interpretacion de
resultados y comparacion homogénea, las razones financieras, siguen siendo un
apoyo de uso comun para conocer el rumbo de una empresa.

Existen una gran cantidad de ellas, incluso se pueden crear las que se juzguen
mejores para entender el desempefio de un negocio en especifico; sin
embargo, con el fin de analizar sobre bases uniformes, se han considerado un
conjunto de ellas como punto de partida.

De esta manera, las razones financiera consideradas para el proyecto son las
siguientes:

TABLA 30: “Razones financieras”.

CONCEPTO 1 ‘ 2 3 4 5
REND. SOBRE LA INVERSION [ 34.1% | 28.8% | 27.8% [ 25.7% [ 24.0%
REND. SOBRE EL CAPITAL 40.0% [30.6% | 27.8% | 25.7% | 24.0%
ROTACION DEL ACTIVO 1.44 128 | 1.13 | 0.97 | 0.85

RENTABILIDAD 0.24 0.23 | 0.25 | 0.26 | 0.28
FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Rendimiento sobre la inversion (utilidad neta / activo total): Nos da a conocer la
utilidad generada a partir del uso de los recursos disponibles. El porcentaje
mostrado hace referencia a la utilidad que resulta de la inversion total realizada.

Rendimiento sobre el capital (utilidad neta / capital): Sirve para determinar
cuanto de la utilidad es generada por la inversion de los accionistas. En este
caso particular arroja que por cada peso invertido por los socios se genera el
porcentaje mostrado.

Rotacién del activo (ventas / activos): Determina la forma en que son utilizados
los activos en la generacién de recursos a través de las ventas. Asi, por cada
peso de activo, para este caso se generan los pesos mostrados en la tabla por
ventas.
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Rentabilidad (utilidad neta / ventas): Representa la capacidad de la empresa de
generar utilidades, lo que es un indice muy importante para los accionistas y
posibles inversionistas quienes son de vital importancia pues aportan recursos
para la continuacion y aumento de las operaciones. En este caso se refleja el
porcentaje generado de utilidades correspondiente a cada peso vendido.

Endeudamiento: Muestra el monto de deuda adquirido y a través de qué esta
financiado. De tal modo que permite determinar si aun la empresa se encuentra
en capacidad de seguir adquiriendo pasivos.

TABLA 31: “Endeudamiento”.
ENDEUDAMIENTO

Capital contable/pasivo total |5.79|16.00| - - -

Pasivo total/activo total 0.15| 0.06 | 0.00 | 0.00 | 0.00
Capital contable/activo total |0.85| 0.94 | 1.00 | 1.00 | 1.00
Capital contable/activo fijo 9.07]16.0128.62|50.33|70.45

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

- Capital contable / pasivo total: Representa el monto invertido por los
accionistas por cada peso de deuda. Lo recomendable es una razén uno a uno
para establecer un equilibrio entre lo invertido por los inversionistas y el riesgo
por posible falta de pago a los acreedores.

- Pasivo total / activo total: Representa el porcentaje financiado para el activo.

- Capital contable / activo total: Representa el porcentaje aportado por los
accionistas para el activo.

- Capital contable / activo fijo: Representa el segmento del activo fijo adquirido
con recursos aportados por accionistas. En este caso se observa que el total fue
adquirido por ellos.

Otras razones financieras son las siguientes:

Liquidez (activo circulante / pasivo circulante): Es la capacidad de pago de
obligaciones contraidas. El resultado hace referencia a la capacidad que se
dispone de dicha cantidad por cada peso de obligaciones a corto plazo; en este
caso no se tienen pasivos circulantes por lo que se tiene liquidez en el proyecto.

Prueba del acido ((activo circulante — inventarios) / pasivo circulante): La razdén
resultante refleja la cantidad dispuesta por la empresa en activo circulante para
solventar cada peso de pasivo a su cargo, dejando de lado su inversién en
almacén por ser el elemento del activo que mas tarda en representarse como
dinero liquido. Al no tener pasivos circulantes la prueba es superada.

Capital de trabajo (activo circulante — pasivo circulante): Permite determinar si
la empresa luego de solventar sus obligaciones a corto plazo, dispone de
recursos para la realizacion continua de sus operaciones normales. En este
caso, como no se tiene pasivo circulante, existe el dinero disponible para operar
en un plazo menor a un ano.
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5.10.2 Flujo Neto de Efectivo.®

Es importante tener en cuenta la diferencia existente entre las utilidades
contables y el flujo neto de efectivo. Las primeras son el resultado neto de una
empresa tal y como se reporta en el estado de resultados; en otras palabras es
la utilidad sobre un capital invertido. El flujo neto de efectivo es la sumatoria
entre las utilidades contables con la depreciacién y la amortizacion de activos
nominales, partidas que no generan movimiento alguno de efectivo y, que por
lo tanto, significa un ahorro por la via fiscal debido a que son deducibles para
propositos tributarios. Cuanto mayor sea la depreciacion y mayor sea la
amortizacion de activos nominales menor sera la utilidad antes de impuestos y
por consiguiente menor los impuestos a pagar.

Los flujos netos de efectivo son aquellos flujos de efectivo que el proyecto debe
generar después de poner en marcha el proyecto, de ahi la importancia en
realizar un pronodstico muy acertado con el fin de evitar errores en la toma de
decisiones.

Los flujos netos de efectivo pueden presentarse de diferente forma: FNE con
ahorro de impuestos, FNE para el inversionista y FNE puro. La diferencia entre
el FNE con ahorro de impuestos y el FNE para el inversionista radica en que el
primero incluye el ahorro tributario de los gastos financieros (intereses). Asi
mismo este FNE se hace para proyectos que requieren financiacién y su
evaluacion se hara sobre la inversion total. El FNE para el inversionista se
utiliza cuando se desea evaluar un proyecto nuevo con deuda inicial que tienda
a amortizarse en el tiempo después de pagado el crédito a su propia tasa de
descuento.

La proyeccion a cinco afios del FNE con ahorro de impuestos es el siguiente:

TABLA 32: “Flujo neto de efectivo”.

FLUJO NETO DE EFECTIVO

PAGO DE K FLUJO NETO
_ UTILIDAD (+) DE INVERSION DE
N NETA DEPREC. AMORT. CREDITO SOCIOS EFECTIVO
0 0.00 0.00 0.00 0.00( 1,451,139.26| -1,451,139.26
1 685,051.94| 34,778.93| 425.00| 129,648.27 0.00 590,607.60
2 753,489.79| 34,778.93| 425.00| 141,316.62 0.00 647,377.10
3 947,050.95| 34,778.93| 425.00| 154,035.11 0.00 828,219.77
4 [1,178,086.67| 27,990.10( 425.00 0.00 0.00| 1,206,501.77
5 11,448,275.94 5,490.10| 425.00 0.00 0.00| 1,454,191.04
FNE=| 3,275,758.02

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

18 http://www.pymesfuturo.com/vpneto.html
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Al tener flujos de efectivo positivos se garantiza el dinero de los accionistas y se
da la informacién de cédmo se mueven los ingresos y egresos de dinero. Este

flujo de efectivo permite a la empresa garantizar una liquidez estable y
permanente que permite desarrollar su gestion adecuadamente.

El Valor Actual Neto (VAN) se basa en la estimacidon de los flujos mostrados
para la empresa. En este caso se tiene un proyecto que requiere una inversion
que genera flujos de caja positivos a lo largo de los cinco afos proyectados y
en este transcurso hay un punto en el que se recupera la inversion inicial.

El VAN parte de la consideracion de que en lugar de invertir el dinero en un
proyecto empresarial se invierta en un producto financiero, lo cual genera de
igual manera un retorno de dicha inversion. Por lo tanto a los flujos hay que
recortarles una tasa de interés que podriamos haber obtenido (la TREMA
calculada anteriormente), es decir, actualizar los ingresos futuros a la fecha
actual. Si a este valor se le descuenta la inversion inicial, se tiene el Valor
Actual Neto del proyecto.

Al hacer la estimacion de los ingresos de Domotech durante cinco afios se
obtiene el siguiente VAN:

WAVANEN $2,002,396.34

Tal cifra es superior a cero, lo que significa que se recuperara la inversion inicial
y se tendra mas capital que si se hubiera puesto en renta fija; es decir, se
produciran ganancias por encima de la rentabilidad exigida y por lo tanto el
proyecto es viable de ser aceptado.

5.10.3 Tasa Interna de Retorno (TIR).

La TIR es un indice de rentabilidad ampliamente aceptado y esta definida como
la tasa de interés que reduce a cero el Valor Actual Neto (VAN o VPN) igualando
los ingresos a los egresos descontados del proyecto. En términos econdmicos la
tasa interna de retorno representa la rentabilidad exacta del proyecto.

El valor Presente Neto (VPN) es la diferencia entre los flujos de fondos actualizados al tiempo
cero y la inversion inicial (que se produce en tiempo cero). El VAN resulta de sumar los FNE
descontados en el presente y de restar la inversion inicial.

En forma simple, representa el beneficio actualizado en términos de su valor equivalente en el
momento cero (t0). Entonces, para aceptar un proyecto los beneficios o ganancias deben ser
mayores que cero, lo que implica un VAN o VPN >=0.
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La tasa empleada para descontar los FNE es la TMAR. Asi resulta, para un periodo de estudio
de cinco afios, por ejemplo que:

VAN = - T+ FNE1/(1+i)" + FNE2/(1+i)? + FNE3/(1+i)> + FNE4/(1+i)* + FNE5/ (1+i)°

Donde i = TMAR y de acuerdo a las tasas obtenidas tenemos que por un lado la TMAR es de
8.16% que, al ser mayor al indice inflacionario de 3.5% nos indica que el proyecto paga una
sobretasa que hace aumentar el patrimonio; y por otro lado los VAN obtenidos son mayores a
cero lo que implica una ganancia extra luego de ganar la TMAR.

TABLA 33: "“Tasa interna de retorno”.

TASA INTERNA DE RETORNO
VPN VALOR

(TREMA)  PRESENTE
NETO

8.17% 47.00%
0 -1,451,139.26 | -1,451,139.26 | -1,451,139.26
1 590,607.60 546,010.30 401,773.88
2 647,377.10 553,300.34 299,586.79
3 828,219.77 654,411.62 260,731.55
4
5

1,206,501.77 881,323.14 258,379.84
1,454,191.04 982,042.94 211,853.08
2,165,949.07 -18,814.12

TIR= 46.66%

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Como puede observarse, la TIR obtenida es mayor a la TMAR (o TREMA)
calculada por lo que el proyecto es una opcidon de inversién econdmicamente
aceptable debido a que el rendimiento del proyecto es mayor al minimo
aceptable.

5.10.4 Periodo de Recuperacion de las Inversiones (PRI).

El periodo de recuperacion de la inversidon (PRI) es un instrumento que permite
medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo
de una inversidn recuperen su costo o inversion inicial. Es considerado uno de
los métodos que en el corto plazo puede tener el favoritismo de algunas
personas a la hora de evaluar los proyectos de inversion.

Por su facilidad de calculo y aplicacion, el PRI es considerado un indicador que
mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo, pues
permite anticipar los eventos en el corto plazo. Es importante anotar que este
indicador es un instrumento financiero que al igual que el Valor Presente Neto
(VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), permite optimizar el proceso de toma
de decisiones.
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PERIODO DE RECUPERACION DE
LAS INVERSIONES

FNE

TABLA 34: "Periodo de recuperacion de las inversiones”.

N FNE ACUMULADO
0 |-1,451,139.26| -1,451,139.26
1 500,607.60|  -860,531.66
2 647,377.10|  -213,154.56
3 828,219.77|  615,065.21
4 | 1,206501.77| 1,821,566.98
5 | 1,454,191.04| 3,275,758.02
| PRI] 2.75] AROS
33 MESES

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

Como se menciond anteriormente, el PRI basa sus fundamentos en la cantidad
de tiempo que debe utilizarse para recuperar la inversion; es decir, que si un
proyecto tiene un costo total y por su implementacién se espera obtener un
ingreso futuro, en cuanto tiempo se recuperara la inversion inicial. Al realizar o
invertir en cualquier proyecto, lo primero que se espera es obtener un beneficio
o unas utilidades, en segundo lugar, se busca que esas utilidades lleguen a
manos del inversionista lo mas rapido que sea posible, este tiempo es por
supuesto determinado por los inversionistas, ya que no es lo mismo para unos,
recibirlos en un corto, mediano o largo plazo, es por ello que dependiendo del
tiempo es aceptado o rechazado. En este caso particular, el analisis del PRI
arroja un periodo de recuperaciéon de 33 meses lo que equivale a practicamente
la mitad del periodo de vida inicial proyectado para Domotech.

5.10.5 Analisis de Riesgo (de Sensibilidad e Inflacionario).

Con ayuda del analisis de riesgo, asi como del de sensibilidad, es posible
mostrar como la rentabilidad del proyecto se modifica cuando se asignan
diferentes valores a las variables necesarias para el cdmputo (precios de venta,
costos unitarios, volumen de ventas).

TABLA 35: “Andlisis de sensibilidad 1”.

ANA D, B BJAYD.
O O O R AP
RESO AR 0 A P A DEPR. A RED OCIO
0 0 0 0 0 0 0 ol o o| 1,026,139
2,894,586 | 1,155,151 | 774,573 | 38,250 926,612 | 361,379| 565,233 | 34,779 | 425| 425,000
3,343,246 | 1,316,029 | 791,989 | 26,582 | 1,208,648 | 471,373| 737,275| 34,779 | 425| 295352
3,861,450 | 1,499,312 | 809,595 | 13,863 | 1,538,679 | 600,085 | 938,594 | 34,779 | 425| 154,035
4,459,974 | 1,708,121 | 820,564 0| 1,931,290 753,203| 1,178,087 | 27,990 | 425 0
5,151,270 | 1,946,011 | 831,036 0| 2,374,223 925947| 1,448,276| 5,490 | 425 0
0.00% FNE=
FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.
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La tabla anterior muestra el analisis de sensibilidad antes de aplicar cambios

decrementales en los ingresos. Se puede observar que la tasa que afecta a los
ingresos se encuentra al 0% vy los flujos de efectivo son los normales.

TABLA 36: “Andlisis de sensibilidad 2".

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

() CTOS. CTOS GTOS e ISRY ) ) | #) ()CAP.  ()INV. ©)
INGRESOS| VAR. | FIJOS | FIN. UAIL | PTU U NETA DEPR.| AM CREDIT. SOCIOS FNE

A
N
O

0 0 0 0 0 0 ol o 0| 1,026,139 | -1,026,139
B 2,146,625 1,155,151 774,573 | 38,250 178,651 | 69,674 | 108,977 | 34,779 | 425| 425,000 o| -280,819
Ml 2479352 | 1,316,029 (791,989 | 26,582 | 344,753 | 134,454 210,299 | 34,779 | 425 295,352 o| -49,849
N 2863651 | 1,499,312(809,595| 13,863| 540,881 | 210,944 | 329,937 | 34,779 | 425| 154,035 o| 211,106
' 3,307,517 | 1,708,121 | 820,564 o| 778,832| 303,745 475,088| 27,990 | 425 0 o| 503503

Bl 3,820,182 | 1,946,011 | 831,036 0| 1,043135| 406,822| 636,312 5,490 425 0 0| 642,227
- 25.84% \ FNE= 9

FUENTE: Proyeccion del analisis financiero.

En esta nueva tabla se muestra que lo maximo que se pueden disminuir los
ingresos para que el Flujo Neto de Efectivo no pase a nimeros rojos es de
25.84%; lo cual indica que si los elementos que afectan directamente al ingreso
llegan a provocar una caida de éste en un 25.85%, entonces el proyecto ha de
tomar una rentabilidad no aceptable para los inversionistas.

Una vez analizado el efecto anual que tiene la variacion en los ingresos del
proyecto, también cabe sefalar que los efectos inflacionarios afectan de
manera directa a los flujos de efectivo y en consecuencia a la tasa interna de
retorno.

La proyeccién de este proyecto ya ha sido calculada bajo una tasa inflacionaria
del 3.5% que afecta de manera directa la rentabilidad produciendo un sesgo
que aumenta el valor de las ventas (en términos nominales); también
aumentan los costos, pero por un lado hay costos que son fijos (y que al menos
en el corto plazo no se afectan) y por otro las ventas estan registradas en
moneda mas reciente que los costos y gastos, y en consecuencia el margen de
ganancia aumenta sobreestimando los ingresos de manera temporal.

Asi el rendimiento sobre la inversion calculado con base en la informacion
histdrica sera superior al verdadero. La magnitud del sesgo dependera de qué
tan alta sea la tasa de inflacidn, la antigliedad de los activos y la estructura de
costos de la empresa.

5.11 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.

El estudio financiero realizado constituye una parte medular del estudio de
factibilidad de un proyecto de inversion. Dado que su objetivo es determinar la
viabilidad financiera que tiene el proyecto en términos de la recuperacion del

96
ING. ALFONSO VARGAS GUERRERO




Juvali o e

(DOMOTECH)
capital invertido, de la capacidad de pago de los créditos y de conocer y
ponderar los efectos que el crédito tendria sobre la liquidez, el riesgo y el
rendimiento de la empresa, a continuacion se presentan los datos
sobresalientes al respecto:

La rentabilidad minima que se le exigira al proyecto queda determinada por la
TREMA, la cual es del 8.16% de acuerdo a los indices de inflacion y de cetes a
Octubre del 2009.

La inversion fija representara un total de $223,524, mientras que la inversion
diferida $4,250 y el capital de trabajo $1'874,832.53 debido mayormente a los
inventarios y a la tasa inflacionaria del 3.5% anual.

El total de la inversion de arranque es de $1'451,139.26 y sera financiado en un
29.29% ($425,000) por un apoyo de gobierno a través del programa “Fondo
PYME", el cual se pagara en tres afios a una tasa anual sobre saldos insolutos
del 9%; el 70.71% restante de la inversion ($1'026,139.26) sera aportada por
inversionistas y permanecera durante los cinco afios proyectados.

Los ingresos provendran en un 75% de la venta de proyectos q implican la
homogenizacién de sistemas domdticos completos y el 25% restante de la
venta de productos en mostrador, todo ello bajo la consideracion de un
incremento anual en las ventas del 10%.

En los proyectos se considera un margen de utilidad del 30% sobre los
ingresos, con egresos correspondientes al otro 70%; en cambio, en las ventas
de mostrador el egreso y la utilidad han de variar de manera positiva para
compensar la relacién 75%-25% de los ingresos totales. De esta manera se
cotizan de manera inicial (no definitiva) que para el final de los cinco afios se
tendran ingresos acumulados por $19710,526.31 que, al restarles los
$11'652,380.26 de egresos generaran una utilidad de $8'058,146.05.

Se tendra un punto de equilibrio porcentual sobre las ventas bastante cémodo,
iniciando el primer ano en un 44.53% vy finalizando al quinto afo con un
25.93% después de decrementos en este factor en los tres afnos anteriores.

Las utilidades mostradas en el estado de resultados muestra la solvencia
financiera del proyecto y esto a la vez se refleja en los balances generales que,
al cabo de los cinco afios, arrojaran una triplicacion de su capacidad financiera
inicial. Por otro lado, el flujo de efectivo muestra una considerable disposicién
de dinero al finalizar la proyeccion, producto de la retencion de las utilidades y
de la liquidacion en el transcurso del pasivo adquirido inicialmente.

Dentro del analisis financiero, las razones financieras arrojan promedios en el
rendimiento sobre la inversion del 29% mientras que para el rendimiento sobre
el capital sera del 32%; con respecto a la rotacidén del activo se tiene que por
cada peso de activo se generaran en promedio $1.145 y la rentabilidad refleja
que por cada peso vendido la media obtenida sera de 26 centavos de
utilidades. Por otro lado, dado que no se tienen pasivos circulantes, la
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capacidad de pago de obligaciones contraidas (liquidez), la prueba del acido y

los recursos para la realizacion continua de las operaciones normales (capital de
trabajo) se consideran aceptables.

El flujo neto de efectivo de $3275,758.02 garantiza una liquidez estable y
permanente que permite gestionar adecuadamente a la empresa; por otro lado,
el valor actual neto de $2'002,396.34 asegura que se produciran ganancias por
encima de la rentabilidad exigida por la TREMA; esto a la vez se respalda por la
tasa interna de retorno del 46.66% que, al ser de igual manera mayor que la
tasa minima de rentabilidad exigida, hace del proyecto una inversion
econdmicamente viable.

Se estima que el periodo de recuperacion de la inversion sea de 2.75 aios (33
meses) lo cual representa practicamente la mitad del periodo proyectado en el
que, de acuerdo al analisis de sensibilidad de los ingresos, se estima una tasa
de tolerancia en la variacion de los mismos de un 25.84% antes de que el flujo
neto de efectivo altere la tasa interna de retorno a un 0% y haga a Domotech
un empresa no rentable para los inversionistas.

Todo lo anterior permite concluir que el proyecto de inversion en esta empresa
de servicios dométicos “Domotech” es viable bajo los aspectos analizados desde
el punto de vista econédmico y financiero.

6. CONCLUSIONES DEL PROYECTO DE INVERSION.

La propuesta de accidon hacia la empresa de productos y servicios domadticos
“Domotech” en la localidad de Morelia, pretende satisfacer las necesidades de
inteligencia tecnoldgica en cualquier tipo de recintos, utilizando un conjunto de
recursos disponibles con el fin de incursionar en un mercado aun virgen que
presenta grandes expectativas de crecimiento a futuro.

Con el objetivo de dar un respaldo a los inversionistas e incentivarlos a apostar
el uso de sus recursos hacia esta empresa, se ha desarrollado este proyecto
para que quien tome el riesgo de ponerlo a funcionar tenga la seguridad de que
su capital inicial se vera retribuido. La evaluacion del proyecto de inversion
cumple con el proposito de establecer la rentabilidad econdmica y financiera del
mismo, de tal manera que los interesados puedan tomar una actitud frente a
éste, en el sentido de una implementacion viable.

La viabilidad del proyecto se refleja en las conclusiones derivadas de los
estudios realizados, de esta manera:

El estudio de mercado muestra una viabilidad del proyecto debido a la
existencia de una demanda insatisfecha de estos productos y servicios. Tal
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demanda se enfoca en las clases socioecondmicas media y alta, en las
tendencias de comportamiento social, en el crecimiento que han tenido las

Tecnologias de Informacion en los Hogares (TIC), en la micro-localizacién y en
la segmentacion del mercado potencial.

Tomando en cuenta que se tienen en la localidad un total de 3 oferentes
potenciales que pueden suministrar dichos servicios (aunque no sea ésta su
actividad principal de ingresos), la oferta puede ser facilmente acaparada por
“Domotech” que incursionaria con una imagen establecida, una marca, logotipo
y slogan definidos; y una publicidad, precios y canales de distribucion
enfocados a la captacion del mercado potencial. Todo ello con la finalidad de
que la compafia tenga un ingreso factible y redituable en esta localidad del
Estado.

El estudio técnico analizé y determind para la empresa el tamafio optimo, la
localizacion éptima, los equipos, las instalaciones y la organizacién requeridos
para prestar el servicio. Basado en ello se escogié un local de 182.5 m?, que
contara con todos los servicios y adecuaciones para el acomodo de los equipos
e insumos necesarios para el éptimo funcionamiento de las diferentes areas
previstas dentro de esta empresa, que se localizara en la direccion Lazaro
Cardenas esquina con Loreto en la colonia Chapultepec Norte.

De acuerdo a la departamentalizacién de los servicios que se ofreceran, se
realizd la cuantificacién de los insumos, servicios, equipo y personal para la
puesta en marcha de Domotech y dado que se cubren positivamente los
requisitos exigidos en este estudio, es viable presentar a la empresa como una
sociedad mercantil definida como persona moral y constituida legalmente como
una Sociedad Andnima de Capital Variable.

El estudio econdmico financiero asegura la viabilidad financiera para la
puesta en marcha de la empresa; dicho estudio menciona que los ingresos
seran en un 75% de los proyectos realizados y el 25% restante de las ventas
de mostrador, arrojando utilidades que muestran solvencia financiera y una
triplicacion de la capacidad de la empresa al cabo de los cinco afos
proyectados.

Las razones financieras muestran analisis optimistas. El flujo neto de efectivo
garantiza liquidez y el valor actual neto, al igual que la tasa interna de retorno,
aseguran ganancias por encima de la rentabilidad exigida por la tasa minima de
rentabilidad (trema). Bajo estos argumentos se tendra un punto de equilibrio
bastante comodo (menor al 50%), que a la vez permitird que el periodo de
recuperacion de la inversion sea de 2.75 afnos (33 meses) si la sensibilidad de
los ingresos permanece constante; de lo contrario se estima una tasa de
tolerancia en la variacion de los mismos de un 25.84% antes de que el flujo
neto de efectivo altere la tasa interna de retorno a un 0% y haga a Domotech
un empresa no rentable para los inversionistas.
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Los resultados obtenidos de estos estudios concluyen en la viabilidad que tiene
este proyecto para ser desarrollado bajo la consciencia de que culturalmente la
sociedad en general aun no conoce los alcances de la domotica; disciplina que
por el desarrollo constante de la tecnologia ha de tener un impacto general en
la humanidad y que es cuestién de tiempo para que haya una explotacion
masiva de estos servicios; servicios que para entonces “Domotech” pretende
estar ya ofreciendo como el principal prestador de los mismos en la region,
para después incursionar en el mercado nacional e internacional.
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ANEXO A: PRODUCTOS BASICOS PARA EL DEPTO. DE VENTAS.
(NO INCLUYE ELEMENTOS DE CABLEADO NI ACCESORIOS)

Dimmers, Lighting & A

ance Control

Dimmers, Wall Switches, Keypads & Touchscreens
1-12 =f 257 Results in Best Seller Order

o oot [o

Wizw: At A Glance |
Products Per Page: 12 | 2
1]

SwitchLinc Dimmer -
INSTEON Remote Control
Dimmer, White

SwitchLinc Relay - INSTEON KeypadLinc Dimmer -
Remaote Control On/Of Switch INSTEON 6-Button Scene
(MNon-Dimming), White Cantrol Keypad with Dimmer,

White
Part = 2476D Part # 24765 Part = 2486DWH6E
$45.00 $45.00 $60.00
Starter Kits
113 of 45 Results in Bust Salr Order iew: At A Glance
‘s:m By: Best Seller Froducts Per Page:l 17 |
1]2]3
il
< 8

Keypad Dimmer Scene Kit -
INSTEON Lighting Starter Kit
Part = 2493

Sale $179.99

INSTEON Best Sellers Kit RemoteLlinc - INSTEON Lamp
Contrel Starter Kit, Black
Part # 2490RBK

Sale §120.99

Part = 2490N1
Sale $1,260.00

1-17 of 137 Results in Gest Seller Order Wimwi: At A Glance
Frogducts Per Fage: 12

Sert By- | Bast Seller =
1] |s]=]=>

SmartLinc - INSTEON
Central Contraller

HouseLinc 2 - INSTEON
Desktop Software with USE
Interface

\enstar Thermostat -
INSTEON Remote Control
Thermostat 1-Day
Programmable

Part = 249171

Sale $150.90

£169.95

Part = 2412N Part = 2412UH

$119.99 $150.90

Door Locks & Access Control

Door & Gate Access

View: At A Glance |

1-12 =f 135 Resulls in Sest Seller Order

Sort By: | Best Seller -]

o LM

iChime Doorbell

Doorbell Fon Door Answering
System, Ivery

Doorbell Fon Door Answering
System, Aluminum

5]= =

1-12 of 19 Results in Best Seller Orger
Sort By: | Best Seller -

1/O Linc - INSTEON Garage

Dimmers, Wall Switches, Keypads & Touchscreens

37-4B of 257 Results in Best Seller Order Vi=wi: At A Glance |

INSTEON Compatible In-wall X10 Wall Switch White KeypadLinc Dimmer -
Touch Screen Controller INSTEON 8-Button Scene
Control Keypad with Dimmer,
| Gray
Part = 12005 Part = 2021W Part = 2486DGYE
$520.90 $14.90 §74.90
Handheld & Tabletop R

1-12 =f 35 Rezults in Best Seller Order

sort by: [Best Seller |

®

RemoteLinc - INSTEON
wireless Remote Centrol

View: At A Glance |
Prefucts Per Page: 12
1]

RemoteLinc - INSTEON
Wireless Remote Control

KeypadLinc Dimmer -
INSTEON 6-Button Scene

Black Silver Control Keypad with Tabletop
Enclosure, White

Part = 24408K Part = 2440 Part = 2486PWH
Sale $79.99

$50.00 $40.90 EUERCEY

Motorized Gate & Door Control

Wiew: At A Glance |
Products Par Page: 12 | 2 B
1]z]=

Swing Door Opener w/Electric Garage Door Autocloser

Part # 5069IC Part = 5070C Part = 5070CA, Dioor Control B Status Kit Strike
Sale $217.00 Part = 74551 Part # 73105 Part = 7137
$80.99 $154.90 +254:59 Sale $71.00 Sale §238.00 Sale $48.99
k720 334599 5599

Biometrics

16 of & Resulls in Best Seller Order Vimw: At A Glance | O
Sort By: Best Seller -] Progucts Per Page: 12

¢ § §

BIOREMOTE Fingerprint Door BIOREMOTE Fingerprint Door BIOREMOTE Fingerprint Door
Lock with Remote Centrol, Lock with Remote Centrol, Lock with Remote Centrol,
Satin Nickel / Gray - Right or  Polished Chrome / Black - Polished Brass / Black - Right

Left Handle Right or Left Handle or Left Handl=
Bart = 51595NG Bart = 5159CB Bart = 5159P8E
$249.00 $249.00 $249.00

Intercoms & Phones

1-12 of 55 Resuits in Sest Seller Order
Sort By: Best Seller -

=

Reporter Wireless Intercom

iew: At A Glance
Products Per Page: 12 |
1]2]3]

Doorbell Fon Door Answering
System, Ivory

Doorbell Fon Door Answering
System, Aluminum

Part = 5063 Part = 5070C Part = 5070CA
Sale $81.25 Sale $217.90
£35:33 $154.00 $23433

Remote Monitoring & Control

1-12 of 30 Results in St Seller Order View: At A Glance |

‘Best Seller |« - Products Par Page: 117 1 2

Sort By:

—
g

Sensaphone 400 - Remote
Manitaring and Contral

I/O Linc - INSTEON
Telephone Alert Kit

System

Part = 70050 Part = 73102 Part = 73210
Sale $270.00 Sale $141.00
ezeses $160.00 ersEes
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Remotes & IR Repeaters

Home Theater Remotes

13-24 of 42 Results in Best Seller Order Vimw: At A Glance

Sort By: Best Seller -l Products Per Pg?=‘ 217 l |
-
]

Monster Home Theater Mitsubishi TV Replacement  Toshiba TV Replacement

Lighting 200 IR And RF Remote Remots
Remote

Part = 85002 Part = 5304 Part = 5301
Sale $335.00 Sale $16.25 Sale $16.30

Security

Security Systems

1-12 of 40 Results in B=st Seller Order ‘iz At A Glance |
Best Seller - Progiucts Per Pag::‘ _u‘ | ‘

Sort By:

W

Smartheme SecureLinc
Wirzless Home Security

INSTEON-Compatible Elk M1 Smarthome SecureLine
Gold System w/Flush-Mount  Remote-Access Wireless

Systam Keypad Home Security System
Part = 73303W Part = 1283011 Part = 73503WP
Sale $395.08 Sale $679.099
£59555 $1,000.99 )

RF Transmitters & Receivers

1-12 of 53 Resulls in Sest Seler Order Vi=wi: At A Glance |

Serimy: BestSeler Products pgrlpT,_Q- 12

wireless Visitor
Announcement System

TriggerLinc - INSTEON
Wirzless Open/Close Sensor

1 Channel RF Receiver

Starter Kit
Part = 2421 Part = 7 125A5 Part = 7046
Sale $137.80 Sale $21.00

Cameras and Surveillance

Need help thoosing a camera? Try our new
Camera Selection Assistant ©

1-12 of 203 Results in Best Seller Order
Sort By: Best Seller -

Smarthome Day/Night Cam,
66 LEDs, Black

Part # 7546BB
Sale $249.09

View: At A Glance
Products Par Page: 12 |
1] 5> |>»>

w

Outdeor Coler Camera w/ 56
R LEDs and External Zoom
Part =77214

Sale $185.00

5.8GHz Wireless A/ Sender
With IR Extender

Part = 76540

Sale $124.00

Sensors

Security System Sensors

Signal your security system instantly upon a breach or an environmental event. Wireless and
hardwired security system sensors send alerts to 2 receiver or to your whele-house security
system when they detect motion, contact closure, or environmental changes. Shop by sensor

type or features.
1-12 of 81 Resuits in Best Seller Order ‘iew: At A Glance 1
Products Par Page: 12 | 24 | 41

- Best Selles
ot B ! — 1]2]3]4]5]> >z
v B 9

L 7

Wireless Magnetic Door [ HAT Wireless Door/Window Washing Machine Valve

Window Contact Senser Transmitter Shuteff Kit
Part = 73933 Part = 110863 Part=71151
Sale $32.50

s $44.09 $131.99

SOFs TOF AfV

Cantrol all of your A/\ components using your existing infrared remote, aven if the
components are hidden away in a cabinet or closet. Whether you need an IR sensor for an
expandable, whole-house kit or simply to direct your commands to a hidden device, you'll be
able to find it here. Shop by sensor type, compatibility or brand.

1-12 of &5 Results in Sest Seller Order

Soet By: Best Seller -

S

Vizw: At A Glanee | D
Progiucts Per Page: 12

1]2]3
prg

* ;

IRLinc Transmitter -
INSTECN to IR Converter

KeypadLinc Dimmer -
INSTEON &-Button Scene
Control Keypad with Tabletop
Enclosure, White

ControLinc - INSTEON
Tabletop Controller

Part = 24117 Part = 2486PWH Part = 2430
Sale $70.99 Sale $20.90

Security Sensors

1-12 of 139 Resulls in Bexl Seller Orger View: At A Glance

BestSeller | o Products Per Page: 12 |
Sort By: Best Seller - = -
123 ]als]= =5
— -
—

wireless INSTEON Mation /
Occupancy Sensor
Part = 2420M

$34.90

TriggerLine - INSTEON
Wireless Open/Close Sensor
Part = 2421

$34.90

INSTEON Motion Sensor
Flosdlight, Bronze

Part = 24934MSBN
$64.00

Alert Systems

1-12 of 120 Results in Best Seller Onder Vizw: Ab A Glance |

‘Sort By:  Best Seller - Products P_erque- 12 | 24| &
1]2]3] ==
£ L] 3
< - (3

I/O Linc - INSTEON Garage
Deor Contrel & Status Kit

Reporter Wireless Driveway iChime Doorbell

Alert System

Part = 74551 Part = 7317 Part # 5069IC
Sale $71.99 Sale $52.50

Personal Security Products

1-12 of 20 Results in Best Seller Order
Sort By: | Best Seller -l

Reporter Wireless Drive BOB - The ScreenTime Big Jammer Door Brace

Alert System Controller
Part = 7317 Part = 7844 Part # 79916
Sale §52.50 Sale $60.08 Sale $13.21

Alert Systems & Other Sensors

Security systems aren't limited to complex, whole-house wired systems. Simple devices can
alert you instantly to visiters, leaks, and temperature changes, whether you're in another
room or out of town. Shop by alert system type or choose your favorite brand,

1-12 of 110 Results in Sest Seller Order
Sort By: | Best Seller -

Wimw: At A Glanee |
Profucls Per Page: 12 |
1] 3|a]|5]=]=z

&5

I. =

TriggerLinc - INSTEON Reporter Wireless Driveway  Washing Machine Valve
Wireless Open/Close Sensar  Alert System Shutoff Kit
Part = 2421 Part=7317 Part=71151
Sale $52.50
$34.00 s5500 $131.00

Occupancy & Motion Sensors

Know instantly when a guest or an intruder enters your home or your property. Occupancy ar
motion sensors use a variety of technolegies in order to detect movement at the base of you
driveway, at the start of your walkway, or anywhere in your house. Shop by sensor type,
system compatibility, or price.

1-12 of 58 Results in Bext Seller Order “iew: At A Glance |

Sotmy. BestSeller o Plodu:ltslﬂ_erlqule: 12 |
4 b )
=

Hidden IR Repeater System

Part = 53500
Sale $69.99
F1085:99

IRLinc Receiver - IR to
INSTEON Converter
Part = 2411R

$90.99

All-In-One IR System
Part = 82608

$99.99

Wireless INSTEON Mation /
Occupancy Sensor

Part = 2420M

$34.00

TriggerLinc - INSTEON
wireless Open/Close Sensor
Part = 2421

$34.90

INSTEON Motion Sensor
Floodlight, Branze

Part * 2494MSBN
$64.99
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Power and Electrical

ensors

Automate almast any device by connecting it to a dry contact transmitter. These power ant
electrical sensars monitor the flow of power to a connected device and send a signal to a
remote receiver when triggerad.

1-12 of 25 Resulls in Gesl Seller Oroer View: At A Glance | Dt

Sort By: | Best Seller - Profhucts Per Page: 112‘ 1 )
= ,
L] = -

In-LineLinc Relay - INSTEON I/O Linc - INSTEON Low
On / OF Module [Mon- Voltage / Contact Closure
dimming) w/ Sense Interface (1 In/ 1 Out)

I/O Linc - INSTEON Low
Valtage / Contact Closure
Interface (4-Pack)

Dart = 247552 Part = 2450 Part = 24504
Sale $140.99
$49.00 $45.00 S

Solar & Energy Savers

Automatic Lighting

1-12 of 141 Remsulls in Sest Seller Order Wi=w: At A Glance

Bt Seller Products Per Page: 12 |
Sort By- Best Seller - = Fage: 12
1|z2]|3]4]|5]=]==
‘.-—-’
— —

Wireless INSTEON Motion /
Occupancy Sensor

SwitchLinc Timer - INSTEON INSTEOMN Motion Sensor
Countdown Wall Switch Timer Floodlight, Bronze
{Non-Dimming), White
Part = 24765T
$50.00

Part = 2420M
$24.90

Part = 2434MSEN
$64.99

Remote-Control Windows & Coverings

1-12 of 12 Results in Best Seller Order View: A A Glance | D
Sort By- | Best Seller - Products Par Page: 12 | 24 |

. |

Motorized Drape Contreller  I/O Linc - INSTEON to Somfy Corded Drapery Motor w/IR

PLC RF Drape Control Kit Control

Part = 3142 Part = 2182761 Part=32141C1
Sale $71.04
3533 $157.99 $270.00

Speakers, A/V & Home Theater

1-12 of 235 Results in Best Seller Onder
Bast Saller -

&,

12ft Back Yard Theater

Wiew: At A Glance |
Products Par Page: 12 | 2 £
| =] >»

)

Smarthome Select 5 Speaker

Sort By:

Smarthome Select In-Ceiling

Screen w/ Speakers Speakers, Pair In-Ceiling Surround Sound
Package

Part # 597512 Part = 82001 Part # 820015

$1,299.95 $129.99 $299.99

Whole House Aud

1-12 of 103 R=sults in Best Selier Order
Sort By:  Best Seller -

a Pro-8800

isw: At A Glance
Products Per Page: 12 |
1]z HEXES

¥tream Me iPort In-Wall Docking Station Xtream Media Pro-2800

1080p Videa, Audio and Extender

Image Server

Parr = 7830 Part = 83481W Part = 7893
Sale $150.00

$7.995.00 15555 $3,199.99

Thermostats & HVAC Controls

Thermostats

1-12 of €5 Resulls in Best Seller Order
Sort By- | Best Saler ]

View: At A Glance |

-

Venstar Thermostat -
INSTEON Remote Contral
Thermestat 1-Day
Programmable
Part # 249171

Sale $159.00

15333

Wenstar Thermostat -
INSTEOMN Remaote Control
Thermostat 7-Day
Programmable

Part = 249177

Sale $199.90

2535

Thermestat Adapter -
INSTEON and Totaline /
Venstar Compatible
Part = 2441V

$99.99

ental Sensors

Envirenmental sensers can work alone or with your security system to provide an instant
alert in the event of  problem, including a water leak, an unexpected temperature change, or
the presence of smoke or carbon monoxide. Shop by sensor type or compatibility.
1-12 of B4 Results in Best Seller Order

Soet By: Best Seller -

View: Ab A Glance
Progucts Per Page: 12 | 24 |
1]2 |s]=]=:

—
7" &
THUM - USB

Temperature/Humidity Sensor

Washing Machine Valve
Shutoff Kit

Sensaphone 400 - Remote
Monitoring and Contral
System

Part # 70050

Sale $379.99

]

Part= 71151 Part # 15250

Sale $140.98
$131.09 FE55:99

Solar Products

1-12 of 76 Resyits in Best Seller Order
Soet By: | Best Seller -

{1

View: At A Glance |
Froducts Per Page: 12 | 24
1] 45> |=>

Saolar Powered Motion Sensor
Outdoor Light, White

Solar Powered Pool Purifier Solar Powered Sonic Mole

Gopher & Rodent Deterrent

Part = 3241 Part = 740121 Part # 614595
Sale $44.04 Sale $11.25
£280.99 ke n-id 1795

Power Monitoring & Appliance Effi

1-12 of 24 Results in Best Seller Order
Sort By: | Best Seller -

Wizw: At A Glance |
Froducts Per Fage: 12 |
iz

Energy Meter w/ LCD Display  Kill & watt Kill & wWatt EZ
Part = 1139 Part = 3034 Part # 9034EZ
Sale $10.20
$26.99 2599 $40.99
Volume Controls & Speaker S

1-12 of 48 Re=ults in Best Seller Order
Bast Saller ]

: E

80-Watt Impedance Matching 70-Watt Basic Stereo Speaker D 5 - 4-Source, 4-Zone
Stereo Speaker Velume Velume Centrol Czt. 5 Whole-Home Digital

Sort By:

Centrol Audio Distributien Kit
Part = 8262 Part # 8256 Part # 81263

Sale $31.97 Sale $23.95

399 3299 $1,340.99

Temperature Controllers (Non-Thermostats)

1-13 =f 72 Rmsults in Sest Saller Order View: At A Glanee |
Sect Seller - Froducts Per Pa

Sort By:

—

Heating B Air Conditioning

*

Motorized Drape Controller &-Inch 110vac 250cfm In-

Booster Fan PLC Line Duct Booster Fan
Part = 3010 Part = 3142 Part = 3011

Sale $21.08 Sale $71.94

3733 33335 $33.09
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Weather Stations & Sensors

1-8 o1 5 Rmsulls in Best Seller Ordar
Sort By: | Best Seller -

:
2 .

Honeywell Forecaster with

Wiew: At A Glance | D
Products Par Page: 12 | 24 | 4

Rain Sensor for Automatic Honeywell Weather Station

Projection Watzring Timers Extra Sensor
Part = 19545 Part # 3107RS Part = 13542
Sale $62.50

F95-595 $30.99 $20.09

1-12 =1 15 Results in Best Seller Order

Sert By: Best Saller -
i %
THUM - USBE 7-Day Programmable HELS0 To-Air Heat
Temperature/Humidity Senser Thermaostat, Dual Fuel Exchanger
Part = 15250 Part = 304124 Part = 3033
Sale $140.98 Sale $452.98
15552 $139.99 E5HET

Timers & Automation

Automation Starter

s

1-12 of 45 Resulls in Sest Seller Order

Vimw: At A Glance |
Sort By: Best Saller -]

Products Per Page: 12 |
1lz]3]

&R

v

Keypad Dimmer Scene Kit - SwitchLinc 3-Way

I5¥-9%i Home Automation
INSTEON Lighting Starter Kit INSTEON 3-Way

Controller with PLM

Part = 2493 Part  2494M3 Part = 12231P
Sale $179.99
34155 $94.99 $240.00

Advanced Automation Hardware

1-12 of 157 Results in Best Seller Order
Sort By: Best Seller

Wizw: At A Glanee | D
Froducts Per Fage: 12
1|2]3]|4

| 48
S|> 5>

-

3 =

SmartLinc - INSTEON Central HouselLinc 2 - INSTEON

PowerLinc Controller -

Controller Desktop Software with USB INSTEON USB Interface
Interface

Part = 2412N Part = 2412UH Part = 2414U

$119.99 $159.99 $69.99

Temperature Sensors (Non-Thermostats)

1-12 of 47 Resuils in Gest Seller Orger

Wisw: At A Glance |
Sort By- | Best Seller -

Products Par Page: 12 |
1]

| i

Sensaphone 400 - Remote THUM - USB

Decora-Style Temperature

Maonitaring and Contral Temperature/Humidity Sensor  Sensor
System

Part = 70050 Part = 15250 Part = 1522
Sale §370.90 Sale §140.98 Sale §25.04

Advanced Automation Software

1-12 of 42 Resuls in Best Seller Ordar
SertBy: Best Saller -

Houselinc 2 - INSTEON

Deskrop Software with USE
Interface

Vimw: At A Glance | T
Products Per Page: 12
1]z2]

werlinc Controller & HAI Product Training Prome
Smarthome Manager Essential Kit with Security, Lighting
Software Contral, HVAC, Access
Centrel and Mors

Part = 1169

$6,120.00

Part = 2412UH
$150.00

Part = 1132CU
$69.00

Basic Lighting & Appliance Timers

1-13 =f 63 Results in Sest Sellar Order View: At A Glanee |
ort By Best Seller v Products Par Page: 12 |

g .

SmartLinc - INSTEOMN Central SwitchLine Timer - INSTEON

KeypadLine Timer - INSTEON

Controller Countdown Wall Switch Timer 8-Button Countd wall
(Nen-Dimming), White Switch Timer with Dimmer,
White
Part # 2412N Part # 24765T Part = 2484DWHS
Sale $58.40
$110.00 $50.90 b en ]
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