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Resumen

La automatizacion de diferentes electrodoméstiatispgositivos en un hogar (domatica) es
un tépico que hasta hace pocos afios se empezé a aarocer en Colombia. Permite
mejorar la calidad de vida de las personas aumentsun comodidad, seguridad y confort y
creando espacios amigables con el medio ambiertaaio a ahorro energético se refiere.
Teniendo en cuenta que la domética va de la mamo gran parte de los avances
tecnoldgicos alcanzados en la actualidad, y caoit&iencia ambiental predominante en el
momento, y observando que el mercado potencialgseatipo de tecnologia en el pais es
muy alto, es bastante pertinente pensar en creaempresa que desarrolle este tipo de
tecnologia. Con estos antecedentes se decide EBiarDomoética, empresa que en la
actualidad tiene desarrollado un conjunto de sohes técnicas para poder entrar a
competir en este mercado. El paso a seguir pamadséente empresa es saber si su
estructura de negocio es rentable, y a través ddalmoracion de su plan de negocio se
lograra responder a este cuestionamiento. De emt@rna los socios de la empresa tienen
las herramientas necesarias que permitan tomaedigidn de constituir legalmente, o no,

una empresa de estas caracteristicas.

Palabras clavestomoética, plan de negocios, viabilidad empresarial.

Abstract

The Automation of various appliances and devicea mome (domotics) is a topic until a
few years ago began to give out in Colombia. Impsothe quality of life of people,

increasing their safety and comfort, creating spddendly to the environment in terms of



energy savings. Given that the automation goesgaleith much of the technological

developments that we have today and the prevadimgronmental consciousness at the
time; and noting that the potential for this tedmgy in the country market is very high, it

is quite appropriate to think about creating a camypto develop this technology. With this
background it was decided to create FBL Domotiospmany that currently has developed
a set of technical solutions in order to competthia market. The next step for a growing
company is check if its business has profitablacttire, and with the development of its
business plan, can find the answer. In this wag, ghrtners of the company have the

necessary tools to create or not a company lilee thi

Key words:business plan, domotics, business viability.



INTRODUCCION

En los dltimos afios la domética es entendida ca@nfaplicacion tecnoldgica que permite
la automatizacion de dispositivos al interior de ¢asas, obteniendo beneficios a corto y
largo plazo, supliendo las necesidades actualesaldero energético y de confort”
(Huérfano, 2011: 8), no ha tenido mayor cubrimieato Colombia. A pesar de ser un
concepto que se maneja desde hace mas de dos sié&agaises desarrollados, puede
considerarse reciente y poco abordado en el patsainente, las soluciones de domotica
existentes estan dirigidas casi en su totalidancagpunidades habitacionales en estrato 5 y

6 y a unidades empresariales denominadas intedigent

Las principales empresas dedicadas al negocio dentética en Colombia son: Control 4,
Domdtica, Blue Home, Indomo, Tac Ingenieria S.Aldcontrol, Home Robotik, Domotik,
Casa Inteligente y Seguridad y Domotica Ltda. (faré, 2011: 57-60), y se han
especializado en ofrecer soluciones estandar cagagies de control de iluminacién o
control de cortinas; de la misma forma algunasceifneproductos mas especializados y
personalizados como diferentes escenas acorde prééarencias del consumidor. La
mayoria de las empresas establecidas han venidsiogando en proyectos habitacionales
gue incluyen este tipo de soluciones en sus videndodelo como una opcidén para sus

clientes.

Teniendo en cuenta el contexto mencionado, FBL Disatéha desarrollado soluciones
técnicas que le permiten su entrada a este merof&eoiendo soluciones a la medida; sin
embargo, no cuenta con estudios o analisis querhlaifan identificar la viabilidad de la
empresa. De lo anterior surge un cuestionamieréesgpretende desarrollar a lo largo del
trabajo de grado y es asi como se daré respudatéesais central: ¢La solucion técnica

existente de FBL Domotica puede ser un negocideffab

! Empresa en proceso de creacion para brindar eakgidomaticas. Puede revisarse el enlace web:
www.fbldomotica.com.
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Diversos autores como Hernandez (2009), Mullin®22¢ Sanchez (2011) han planteado
la importancia de la elaboracién de un plan de ciegocomo herramienta basica para la
creacion de empresas. Por esta razén, como traleagrado del programa desA, se
realizara el disefio de un plan de negocio paratifbem si la empresa FBL Domatica es

viable.

La importancia de este trabajo, ademas de tenesptatunidad de validar muchos
conceptos y metodologias aprendidos durante efgmagdevBa, es que con el disefio de
un plan de negocios se esta abriendo una pueat@radcion de empresas en Colombia, y
mas aun, en un sector poco explorado y con unmytencial, como lo es el de soluciones

de domotica para construcciones habitacionales.

El alcance que tendrd este trabajo serd el de atisafiplan de negocio adecuado y
pertinente para FBL Domdtica, esperando asi quatlacf posterior a la creacion de la
empresa se logre acceder con los productos y geadrecidos a la mayor cantidad de
viviendas nuevas y usadas ubicadas en el terricof@mnbiano en estratos 4, 5y 6.

Los directamente beneficiados con la realizacidntddajo de grado son, como es de
esperar, los socios de la futura empresa, ya qedanesta todo el interés de que se disefie
un plan de negocio que le permita a la soluciomit@écdesarrollada dar el salto a la
creacion de una empresa rentable, competitivapgada perdurar en el futuro y crecer de
una manera sostenible. Adicionalmente, es posiideagfuturo también se beneficien los
hogares a los que pueda ser llevada esta tecnologfaulsando en Colombia la
transformaciéon a “hogares inteligentes” que ya eieacurriendo en los paises

desarrollados.

Con el fin de desarrollar la pregunta planteadaysseeterminado como objetivo general
identificar la viabilidad de la empresa FBL Dométiz través de la elaboracion de su plan
de negocio, para asi tener las herramientas neespre permitan a los socios tomar la

decision de crear una empresa enfocada en solgailengomatica.

Para alcanzar el objetivo central de este trabejgplantean los siguientes objetivos

especificos:

11



» Identificar y sugerir los componentes esencialdsptin de negocios para FBL
Domatica.

» Verificar si FBL Domadtica es rentable con base emrglisis financiero de sus

componentes.

» |dentificar y evaluar los posibles riesgos en loe ge puede incurrir en la creacion
de FBL Domodtica.

Para el desarrollo de los objetivos, el lector podncontrar en el primer apartado del
presente trabajo de grado el marco tedrico queiteste manera general lo que es un plan
de negocios, sus componentes principales y sdadilia su vez encontrara la descripcion
de la metodologia Canvas para la elaboracion dmantelo de negocio. En el segundo
apartado esta descrita la metodologia utilizadaeledesarrollo del trabajo, donde se
describe el tipo de estudio, las técnicas de indoiém utilizadas y la justificacion del

trabajo en términos deisA.

Posteriormente, en el tercer apartado se desciiitneda la metodologia Canvas elaborada
en el plan de negocio de FBL Domdtica, hacienddisefio de cada una de las etapas que
componen esta metodologia. A su vez esta la degmmiplel mercado potencial para 2014
de este tipo de empresas y un estudio de mercaalzago con los principales
competidores en este campo en Colombia, que peansitnocer cuales son los servicios
gue se ofrecen en estos negocios, sus principatega$ de pago y las alternativas que

propone en estos aspectos FBL Domdtica.

En el cuarto apartado se presentara la viabilidadatia una de las fuentes de ingresos
descritas a partir de su estructura financiera,pavando los diferentes escenarios posibles
para cada uno de los segmentos de clientes aradizédlicionalmente, se realizara la
evaluaciéon de los riesgos que permiten sugerir sage de recomendaciones y

conclusiones.

12



1. MARCO REFERENCIAL Y CONCEPTUAL DE UN PLAN DE NEGOOQIS

¢, Como hacer de una solucién técnica existente mitia un plan de negocio viable?

Para poder responder esta pregunta es necesariextw@hizar al lector definiendo
previamente ¢qué es un plan de negocios?, ¢quecdatener un plan de negocios? y

épara qué sirve?

1.1 ¢Qué es un plan de negocios?

El plan de negocios es un documento que recogilzaliza sistematicamente un
conjunto de antecedentes econdémicos que permiteganucuantitativa y
cualitativamente las ventajas y desventajas detinw una determinada idea
empresarial [...] El plan de negocios define los regsi humanos, técnicos,
tecnolégicos, econdémicos y el conjunto de las atades independientes que se

requiere para la puesta en marcha de la emprefsaA2007).

El plan de negocios es un documento fundamenta ephemprendedor que
contiene todos los aspectos de un proyecto. Peamidtézar las alternativas para
llevar adelante un negocio evaluando la factibilidécnica (¢ puede hacerse?),
economica (¢ dara los resultados esperados?), ifnang existen los recursos
necesarios?) y organizativa. Define las variabte®lucradas en el proyecto:
producto o servicio, produccién, comercializacid@gursos humanos, costos y
resultados finanzas; se decide la asignacion optimaecursos y guia las

actividades para ponerlo en marcha.

El plan de negocios es algo asi como el curriculitee de una iniciativa de
emprendimiento, y en muchos casos es una exigdecimnqueros, gerentes e

inversionistas.

Un plan de negocios es, en sintesis, una buenamaéidn escrita, es la

descripcién con palabras y nimeros acerca de gsiéh duefio o los socios de
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la empresa, que se desea hacer y que se neceaitagrarlo, ya sea que se trate

de su actual empresa o para un nuevo emprendimiento

Es un resumen detallado sobre la empresa, los ¢axly servicios que
suministrara, las operaciones comerciales que ridlsad, cuales son los planes
futuros y el financiamiento con que cuenta y el gg& requiriendo para la

evolucién empresaria.

Un plan de negocios es un documento que descriesalrrollo futuro de un
emprendimiento y que muestra que el mismo es vi@Rtmlriguez y Navia,
2006).

El término “plan de negocios” describe desde unpEnmemorando que
establece de manera escueta los objetivos genelellesegocio, hasta la mas
compleja herramienta de planificacion (Vainrub, 200

Un plan estratégico de negocios es aquel plan xp@ne el método para llevar

a cabo cierta actividad en cierto periodo en eirfu{Stutely, 2000).

El plan de negocios es una herramienta que peah@eaprendedor realizar un
proceso de planeacion que le ayude a selecciorzangho adecuado para el
logro de sus metas y objetivos y que se convierta guia de sus actividades
diarias (Gonzalez, 2006).

El plan de negocios es un documento que planteaaiera clara, concisa y
sustentada, desde diferentes perspectivas (merdédajca, organizativa,
financiera y social) la creacion de una empresaeatdin de aprovechar una

oportunidad o solucionar/satisfacer necesidades.

Aunque la denominacién plan de negocios (busindss) pes la mas

generalizada, también se puede definir como un ¢daempresa, para enfatizar
gue es la creacion de una unidad productiva deebienservicios. No se debe
limitar a alcanzar una retribucién econémica sdaraversion sino también a
consolidar el tejido social y a generar una refitlddl social, pues existen

muchos negocios licitos e ilicitos que “generaredity pero causan efectos
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negativos en la sociedad, creando desequilibriobieartales o impactos

negativos en el orden cultural (Gualteros, 2009).

Se trata de un documento escrito que incluye, &dsinte, los objetivos de tu
empresa, las estrategias para conseguirlos, lacest organizacional, el monto
de inversion que requieres para financiar tu prmygasoluciones para resolver
problemas futuros, tanto internos como del ento@on €l estaras mejor
preparado para superar los obstaculos por venw,qubre todo para aprovechar

las oportunidades (Hernandez, 2009).

Los planes de negocios son documentos vivos: in@dumejor de ellos requiere
modificacion conforme los mercados y las fuerzampmtitivas ofrecen nueva

informacién y nuevos retos (Mullins, 2002).

1.2 ¢ Qué debe contener un plan de negocios?

Si bien existen diferentes postulados acerca defenao de un plan de negocios, en
esencia las secciones son las mismas. Sin emlzsmgectos como el tipo de negocio objeto

del estudio hacen que los contenidos varien.

Un plan de negocios debe contener toda la infodnagecesaria para intentar
garantizar un desarrollo correcto y completo dejoe®. La mayoria de los
modelos del plan tiene estos contenidos: 1. Ideation y analisis de las
oportunidades de negocio. 2. Fuente y naturalelzarogecto. 3. Mercadotecnia
y estudio de mercado. 4. Estructura de costos gl die produccion estable. 5.
Estudio organizativo y administrativo. 6. Finanzampresariales y estudio

financiero. 7. Evaluacion social y econémica (Adfa2007).

La estructura del plan de negocios [...] comienza waa sintesis englobadora
llamada resumen ejecutivo. A continuacion presengaintroduccion y luego un
cuerpo principal. Compuesto por veintidés capituasecciones en las que se
aborda el proyecto desde diez distintas perspacfivd 1. Resumen ejecutivo.

2. Origen. 3. Naturaleza. 4. Implementacion. 5dBeto. 6. Entorno. 7. Sector.
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8. Mercado. 9. Plan de Mercadeo. 10. Distribucitih. Proyeccion de ventas.
12. Competencia. 13. Operaciones. 14. Base tedpaléd5. Modelo de
negocio. 16. Gestion. 17. Andlisis estratégico.Alanzas/redes. 19. Finanzas.
20. Financiacion. 21. Gestién de los riesgos. 28tex®s de factibilidad
(Rodriguez y Navia, 2006).

Cada plan de negocios es tan diferente como cadeeadedor y cada idea, por
lo que no se puede establecer una guia para tedagyal. Sin embargo, para
tener un plan de negocios completo se recomiengairsana secuencia de
pasos: 1. Seleccion y presentacion de la idea. e2cddotecnia. 3. Recursos
materiales y logisticos. 4. Recursos humanos yctéspéegales. 5. Finanzas. 6.
Plan de trabajo (Gonzalez, 2006).

No existe metodologia o reglas definidas para Estabun modelo de plan de
negocios, lo cierto es que debe contener los aspegenerales con respecto al
sector econdémico donde se ubique la actividad caaler empresarial, aspectos
estratégicos, de mercadeo, técnicos, organizaeignalarco legal y financiero

con respecto a la actividad econémica a poner echadGualteros, O. 2009).

1.3 ¢ Para qué sirve un plan de negocios?

Un plan de negocios te ayuda a saber si esta® feenha idea viable; después,
para conseguir crédito y fijar el rumbo de la emprgSanchez, 2011).

Un plan de negocios es necesario: “1. Para ejeleutdea. 2. Como instrumento
de planificacion. 3. Como documento de venta. san€mstrumento de control.

5. Es muestra de vision y profesionalismo” (Vainr2@07).

El plan de negocios es el documento de refererisid que le servira a usted
mismo para situarse, conocer el negocio en detdike, antecedentes, la

estrategia y las metas que le sera de gran utilidad darlo a conocer a la

entidad financiera (también sera util para brireladnfianza), a sus proveedores
(si le interesa buscarlos), o potenciales socimeersores. El plan de negocios
es la tarjeta de presentacion de su empresa ysdglanes (Rodriguez y Navia,

2006).
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Las funcionalidades de un plan de negocios suedendisersas. Ademas de proyectar
profesionalismo sobre la persona que lo realizpetenite a este determinar la viabilidad o
no de un proyecto basado en el andlisis del produservicio, el recurso humano (Zapata,
Broncano 2013), la técnica de fijacion de precabsistema de mercadeo y las formas de

financiacion, entre otros.

Un plan de negocios sirve también como medio paraler una idea de negocio, buscar

clientes y socios estratégicos.

1.4 Modelo de plan de negocios seleccionado patalBnotica

De acuerdo a lo referenciado anteriormente, ednpaté resaltar que no existe una
estructura fija para realizar un plan de negocssien se coincide en la mayoria de sus
contenidos, los mismos varian de acuerdo al tipoefgocio que se esta evaluando o
simplemente de acuerdo a la metodologia adquiEsi@ste el preambulo del por qué se ha
escogido la metodologia Canvas o lienzo de modeloetjocios para realizar el plan de

negocios para FBL Domdtica.

Aungue la metodologia Canvas esta disefiada pdizaraan modelo de negocios, contiene
los aspectos requeridos en un plan de negociogoadito su estructura financiera y la

evaluacion de riesgos.

Se decidio seguir la metodologia Canvas para edalebiplan de negocios, pues la misma
permite analizar planes de negocios validados,tildgg, sostenibles, escalables y que
satisfagan la necesidad puntual de un segmentdietges previamente definido; y se

establecié que crear una empresa de las caraictesiske FBL Domdética es una idea de

emprendimiento que cumple con estas especificagione

Adicional a esto, la técnica utilizada por la melogia Canvas (Lean Start Up), en donde
se proponen procesos rapidos de aprendizaje, vdlidéemprana y directa del mercado y
metodologias rapidas de desarrollo de productasjuséa ampliamente al requerimiento de
FBL.
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1.5 Metodologia Canvas

Grafica 1. Metodologia Canvas*

Lienzo Canvas

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

*Todas las graficas y tablas que aparezcan sinddfaeron elaboradas por los autores.

Creada por Alexander Osterwalder es también deramtaihienzo de Modelo de Negocios
y describe graficamente como una organizacion\aa a sus distintos grupos de interés.
Esta compuesta por nueve bloques donde se defme & empresa crea, distribuye y
captura valor (Corporacion Ventures, 2013). La nhefimgia Canvas tiene como proposito
contemplar todos los aspectos claves para el pafemiento de un negocio, plasmados
en un gréfico que contiene estos nueve bloquesgsen mas que las principales areas del
negocio vistas en detalle.

Estos nueve blogues a los cuales hacemos refemmtigdegmentos de clientes, propuesta
de valor, canales de distribucidn, relaciones cogliente, flujo de ingresos, recursos

claves, estructura de costos, red de asociaddssidades claves.
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1.5.1Segmentos de clientes

Grafica 2. Segmentos de clientes

%egmwtu ﬁ?@ ieh’c@?

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

El segmento de clientes son los diferentes grupogetdlsonas 0 empresas para
las que se crea valor a través de un productoaktowvener uno o mas tipos de
clientes que se pueden agrupar segin sus necesigactamportamientos en
comun, para determinar asi los segmentos de dieAt# mismo, cada uno de
los segmentos de clientes puede requerir un sistlendistribucioén particular,
generar diferentes niveles de ganancias y estagtle costos, y responder a

incentivos de compra diferentes (Corporacion Vergu2013).

Segmentar los clientes puede ser quiza la laborimggrtante para crear una empresa,
pues dependiendo de las caracteristicas y el nidelos mismos depende también la
capacidad para generar ingresos.

Es importante ir mas alla del andlisis demografieolos clientes que tiene o que esta
buscando la compafia. Es necesario conocer a fjuidoes son los clientes que se van a

satisfacer.
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1.5.2Propuesta de valor

Graéfica 3. Propuesta de valor

%me a?@\/afor

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

“Este es el bloque en el que describes cualesusoproductos y para quién crean valor. Se
describe qué necesidades o deseos esta satistackEsda razén por la que el cliente

decide comprarte a ti y no a otro, es la apuedteticiadora” (Corporacion Ventures,

2013).

En este item se analizara cudl es el problemaeodpse puede FBL Domdtica satisfacer
en sus posibles clientes y como puede hacerlovéstrde su actual portafolio de bienes y
servicios. Para cumplir con este objetivo se debar@lizar aspectos que pueden llevar a
generar una ventaja competitiva frente a los coisqets del mercado. Algunos de estos
aspectos son: facil acceso de los servicios aliestes, mejores precios, mejor servicio y

mejor desempenfo, entre otros.

Como se esta realizando un plan de negocios paega laiviabilidad de una compafiia, es
muy importante analizar los precios con los queieasa salir al mercado. Se requiere
validar si son competitivos, que tan lejos estasuleosto de produccion, si la propuesta

diferenciadora amerita un precio superior al decadw, etc.
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1.5.3Canales de distribucion

Grafica 4. Canales de distribucién

Cardles, Je Jistribucioh

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

El blogue de canales servira para que describas géma entregar la propuesta
de valor a los segmentos de clientes identificaglodmo vas a comunicarte con
estos mismos... Estos canales te sirven para ayuglae s clientes evallen tu
propuesta de valor, para que informes a tus chestdre cémo comprar tus
productos y servicios especificos, para entregaprégpuesta de valor a tus
clientes, para proveer al cliente de atencién postpra, principalmente

(Corporacion Ventures, 2013).

Si bien existen varios tipos de canales de mardtfotler y Keller, 2006) se analizaran

los mas importantes y convenientes para este gpoedocio, pues, en nuestro concepto,
los canales tradicionales para un negocio de demét van estrictamente ligados, por el
contrario, canales novedosos como redes socialepligaciones web, entre otros, se
podrian ajustar un poco mas, sin dejar de lado esta podria ser una ventaja

diferenciadora de mercado.
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1.5.4Relaciones con el cliente

Grafica 5. Relaciones con el cliente

waoiom% ooh_J lendes

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

“Cuando hablamos de relacion con el cliente se dekeribir como vas a adquirir, retener

y aumentar el namero de tus clientes” (Corporadiéntures, 2013).

Es en este aspecto en donde la segmentacion adidotes juega un papel importante.
Teniendo en cuenta que se esta hablando de unasanmieva, la relacion que se tenga
con el cliente permitira retener los actuales y emntar en numero los posibles

compradores.

1.5.5Fuentes de ingreso

Gréfica 6. Fuentes de ingreso
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uerdes 4 hgeso¥

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).
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El bloque de fuente de ingresos representa la femma que la empresa genera
ingresos. Esta definicién de estructura de ingrpsesle ser particular para cada
segmento de clientes con mecanismos de fijacidpreios propios, es decir,
que las fuentes pueden variar segun el origen uielsg obtiene el ingreso. Es
fundamental preguntarse ¢ qué valor esta dispugsiga mi cliente por lo que
le estoy ofreciendo? y ¢,cémo quisiera pagarlo?p@acion Ventures, 2013).

Para una compafia nueva este debe ser un aspantdizar en detalle, pues es aqui en
donde se encuentra el punto de partida para corgilla empresa es viable o no. Las
fuentes de financiacion (Zuluaga y Mejia, 2010) §p® de ingresos con los cuales operara

la compafiia son claves en este analisis.

1.5.6Recursos claves

Gréfica 7. Recursos claves

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

Los recursos claves que se deben identificar sanflmdamentales para
garantizar que el proyecto empresarial funcionearSeecursos que te permiten
crear y ofrecer la propuesta de valor identificad®,como llegar a los mercados
potenciales, construir y mantener las relacionesle® diferentes segmentos de
clientes y generar ganancias. Es lo que necesdes @perar y funcionar

adecuadamente (Corporacién Ventures, 2013).
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Cuando se habla de recursos se incluyen, ademi@s decursos financieros, también los
recursos fisicos requeridos para la operacion,rsesuintelectuales y recursos humanos
(Huertas, Olmos, Ruiz y Martinez, 2013).

1.5.7Estructura de costos

Gréfica 8. Estructura de costos

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

“La estructura de costos permite que tengas claétes son los costos en los que incurriras
para que la comparfia opere adecuadamente. Patdidddos recorre cada uno de los
blogues ya trabajados e identifica en qué costascare para desarrollar los procesos

planteados” (Corporacion Ventures, 2013).
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1.5.8Red de asociados

Grafica 9. Alianzas claves

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).

“Las alianzas claves son las sinergias que ayudgoeael negocio funcione. Puedes
tenerlas con clientes o consumidores, proveedogsgigades publicas; y a partir de estas
puedes optimizar costos, alcanzar modelos de edandenescala y reducir riesgos, entre

otros” (Corporacion Ventures, 2013).

Dependiendo del tipo de empresa que se deseataons necesario evaluar diferentes
tipos de alianzas que pueden ser benéficas pareggcio, dentro de las cuales se
encuentran: 1. Alianzas para adquirir conocimiero;Alianzas para adquirir nuevos

clientes; 3. Alianzas para reducir costos y 4.mdas para reducir riesgos.

1.5.9Actividades claves

Gréfica 10. Actividades claves
Acividades lave

Fuente: (Corporacion Ventures, 2013).
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“En el bloque de actividades claves debes desaildiles son las acciones que la empresa
debe realizar para que funcione adecuadamentes Estenas actividades deben apoyar los
procesos de creacion y entrega de la propuestaalte, \de entrada al mercado, de

relaciones con los clientes y de generacion dergéais! (Corporacion Ventures, 2013).

Por lo general, para identificar mas facilmente dasividades claves se recurre a la
elaboracion de la cadena de valor del negocio, alledonde se analizan aspectos claves
como el costo de los procesos que permiten detarmsinse puede tercerizar 0 no algun
paso en el desarrollo; esta solucion implica urioceectivo para la empresa y el nivel de

especializacion que tienen los proveedores requeepdra brindar una solucidén éptima
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2. MARCO METODOLOGICO DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA FBL
DOMOTICA

2.1 Tipo de estudio

El caracter de este trabajo de grado es de tipigdego pues contiene caracteristicas que
asi permiten determinarlo. Aqui se midieron coneepge definieron y analizaron variables
y se determinaron elementos y circunstancias qurifperon explicar y resolver el caso de

analisis.

2.2 Sujetos e instrumentos o técnicas de informacio

Teniendo en cuenta que este proyecto de grado eardeter descriptivo, las técnicas de
informacion utilizadas fueron: 1) Consultas a bakedatos, referencias y textos asociados
con planes de negocio actuales y pertinentes @ldigonegocio escogido; 2) ldentificacion
de las caracteristicas del plan de negocios poriomdd analisis, observacion de
documentos y estudios de mercado; 3) Solicitud dezacriones a las empresas
competidoras de FBL Domotica con el objetivo deideal precios de mercado; 4)
Elaboracién del lienzo de modelo de negocios pdBh Pomdética basado en la
metodologia Canvas a través del software dispondike www.bmfiddle.com; 5)
Elaboracion de un mapa mental utilizando, comoesiat grafico de ramificaciones,
conceptos que se asocian entre si y que crecerdas tlirecciones partiendo de un tema
central (Buzan, 1996); 6) Elaboracion de estadosnfiieros propios de los autores y 7)
Elaboracién de escenarios en la estructura finemgyara verificar la viabilidad de la

empresa.

2.3 Justificacion del trabajo de grado en térmitelsiBA

A lo largo del desarrollo del programa del MBA @eUniversidad EAFIT, se ha venido
haciendo énfasis en la cultura de emprendimieneodgiben tener los estudiantes egresados

de esta maestria. Es por esta razon que estecotrdbagrado esta dirigido a buscar las
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herramientas practicas y metodolégicas que conduzcda creacion de empresa en

Colombia a través de la elaboracién de un plaredgecios.

3. PLAN DE NEGOCIOS PARA FBL DOMOTICA

3.1 Antecedentes de FBL Domotica

Como base para el desarrollo de los pasos de tadolegia Canvas, es importante conocer
gue FBL Domodtica, a pesar de no estar legalmemistitwida, ha conseguido ciertos logros

en sus dos afios de operaciones.

Los logros iniciales consisten en el desarroll¢tedecnologia base de la propuesta de valor
ofrecida, entre los que se encuentran la autone#dizade luces, cortinas eléctricas,

chimeneas, equipos de audio y video, camaras weifesentes escenas que con estos
dispositivos se pueden recrear. Lo anterior maagmidesde cualquier smartphone o iPad

dentro y fuera del hogar.

La mayoria de estos desarrollos fueron realizado®leapartamento 602 del conjunto
residencial Colinas de San Fernando en la ciudaBog®ta, ubicado en la calle 165 con
carrera 65. Este apartamento cuenta con un aresraiola de 123 metros cuadrados, un
area privada de 115 metros cuadrados, dos halgs;idres bafios, un estudio, sala de

television, sala, comedor y balcon.

También es importante subrayar que ya se realipdirer proyecto a un cliente, el cual
incluyd la automatizacion de luces, cortinas eiléasy; dispositivos de audio y video y las
siguientes escenas: romantica, fiesta, simuladoprdsencia, despertar, dormir y cine.
Todo esto completamente detallado en la propuestautbmatizacion para dicho cliente
(Anexo B).

Las utilidades generadas en este proyecto se iamomt en publicidad para la futura

empresa. Se mandaron a fabrifigers (Anexo C), brochure (Anexo D) y pagina de
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internet (www.fbldomotica.com). También se compnaequipos para hacer pruebas y para
el futuroshowroom

Los resultados del aprendizaje que ha brindado fsmrampresa el desarrollo de la
tecnologia base y el primer proyecto realizadoars@onstantemente referenciados a lo
largo de este trabajo, ya que trajeron valiosostepgara definir distintos aspectos de los
gue se hablard méas adelante.

3.2 Lienzo de modelo de negocios

Grafica 11. Modelo de negocios de FBL Domética

FBL DOMOTICA % Vm3j7
The original Business Model Generation canvas by Alex Osterwalder H S
Key Pariners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customers Segmenis

PROYECTOS DE
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7 £ | .-"
; PROYECTOS DE a v J il
Emprg;a; VIVIENDA Pruebas y * P
Inmobiliarias: puesta en 12 o 1% Vivienda construida en

Por medio de la

-RE/MAX Colombia Key Resources e dolos Channels (;:;{Irgmbla de estratos 4,
. diferentes equipos y
INVERSIDNES gl o = g =0
COLCONCRETD... | < Alianzas clave para dispositivos de su
St ofrecer soluciones hogar, buscamos que
Constructoras de integrales se mejore la calidad de
Vivienda en estratos 4, vida de las personas,
5y6 Compaiiias aumentando su
- importadoras en comodidad, seguridad
Empresas que realicen 7 Colombia 7y confort, v a su vez
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-Precio de la automatizacion
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del inmueble.

pago

Casas vya consfruidas sin
financiacion en su forma de
pago

Fuente: gréfica elaborada por los autores a phtiatos tomados dusiness Model Fidd|e014.

En la Grafica 11 se presenta el lienzo del mode&ondgocios especifico para FBL

Domodtica, el cual se describe en detalle postesatentras elaborar el analisis de cada uno
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de los nueve bloques que permiten determinar sinlpresa objeto de este estudio crea,

distribuye y captura valor.

3.2.1Segmentos de clientes

Graéfica 12. Segmentos de clientes

Customers Segments

Vivienda construida en
Colombia de estratos 4, 5y 6

Proyectos de vivienda en
construccion o planos en
Colombia de estratos 4, 5y 6

Fuente: gréfica elaborada por los autores a ptitatos tomados dsiness Model Fidd|€014.

El lienzo de modelo de negocios desarrollado p&h Bomotica se enmarcara en dos
segmentos de clientes: viviendas ya construidasyeptos de vivienda, ambos en estratos
4, 5y 6 en toda Colombia. A pesar de que el negdei la domética puede abarcar
aplicaciones adicionales en sectores como la tggeldicinas y empresas en general, solo
se realizard el analisis para los segmentos membisngque son en los que se quiere
incursionar inicialmente en el mercado. Luego asizar la entrada al mercado se deben
abordar los segmentos adicionales de acuerdo anrgegiencia que tengan para el

crecimiento de la empresa.
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Grafica 13. Poblacion por estrato en Colombia 22073

Poblacion y construccion de m? entre 2007-2013 por
estrato. En porcentaje
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Fuente: Unidad de Colombia, BBVA Resarch, 20131&8itbn inmobiliaria en Colombia.

Para visualizar el mercado potencial que se pwsEtE £n los segmentos mencionados, se
tuvieron en cuenta las estadisticas de viviendaggtoato 4, 5 y 6 del territorio nacional.
La cantidad de viviendas en dichos estratos ennilmly para el afio 2013 (Tabla 1), se
obtuvo con base en la poblacion por estrato derddica 13, la cantidad de personas por
hogar de cada estrato segun la Gréfica 14 y laapihl total del pais que seguin el DANE
era de 47.120.770 habitantes para 2013.

Gréfica 14. Cantidad de personas por hogar
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Fuente: (“¢ COmo es la nueva familia colombiana@123.
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Tabla 1. Viviendas en estratos 4, 5y 6 en Colombia

Viviendas en estratos 4,5y 6 en
Colombia

2013

Viviendas
5y 6. Medio - Alto y
Alto

801.053 523.564

Viviendas
4. Medio

Para encontrar la cantidad de vivienda nueva ptaglagara 2014 (Tabla 2), se consideré
gue la poblacion por estrato se mantendré igual lguge 2007 a 2013 en porcentaje
(Grafica 13); por lo tanto, de acuerdo a la proi@tade la poblacién total del pais, que
segun elbANE sera de 47.661.368 habitantes para 2014, y armgegos lanzados por

estrato en la actualidad (Gréfica 15) se tiene:

Tabla 2. Viviendas nuevas en estratos 4, 5 y 6aontbia

Viviendas nuevas en estratos 4,5y 6
en Colombia

Proyeccion 2014

Viviendas Viviendas
WIenCe 5y 6. Medio - Alto y
4. Medio
Alto
33.910 48.981
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Gréfica 15. Proyectos de vivienda por estrato

Proyectos lanzados por estrato. En porcentaje
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Fuente: Unidad de Colombia, BBVA Resarch, 2013:&8ibn inmobiliaria en Colombia.

De acuerdo con la investigacion realizada por é@Adll? se tiene que la capacidad de

inversién en domética de cada hogar por ciudadrgteses:

Tabla 3. Capacidad de inversion en domética en leadar en 2007

Estrato
Ciudad 4 5 6 Total
Barranquilla | $5.330.935 |$8.156.250 | $ 16.443.548 | $8.563.973
Bogota $10.227.092 | $6.610.169 | $ 8.064.103 S 9.373.926
Medellin $10.031.553 | $7.990.385 | $5.845.238 $ 9.091.667
Total general | $ 9.017.617 | $7.673.913 | $ 11.045.455 | $ 9.030.127

Estimando los valores para 2014, de acuerdecadle los Ultimos afios, segUnmNE se

obtiene el siguiente cuadro:

2 Grupo de Investigacion en Desarrollo y AplicacidrTelecomunicaciones e Informética de la UnivesiBlantificia
Bolivariana, Medellin.
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Tabla 4. Capacidad de inversién en domotica en lsagar en 2014

Estrato
Ciudad 4 5 6|Total
Barranquilla | $ 6.915.191 | $ 10.580.138 | $ 21.330.268 | $ 11.109.028
Bogota $13.266.396 | S 8.574.590 | $ 10.460.606 | S 12.159.685
Medellin $13.012.746 | $10.364.981 | $ 7.582.335 S 11.793.543
Total general | $ 11.697.487 | § 9.954.459 | $ 14.327.961 | S 11.713.715

Segun la investigacion mencionada el 10,6% de &sopas encuestadas cuenta con
aplicaciones domaticas en sus viviendas; entrgesno cuentan con dichas aplicaciones
se observa una expectativa o interés del 77%;7/48b no estaria dispuesta a invertir en

ninguna de ellas. El interés por este tipo dersiatees del 78% en el estrato cuatro, 74% en
el cincoy 79% en el seis.

Con base en los datos y proyecciones anteriorgsreeque el valor del mercado estimado

para el territorio nacional en 2014 es:

Tabla 5. Valor del mercado estimado en Colombia gad 4

Valor del Mercado en Colombia (billones de pesos)

VALOR ESTIMADO 2014

- Viviendas
Viviendas 5\ 6. Medi Total
4. Medio y©. Medio - ota
Alto y Alto
Colombia 7,62 5,32 12,94

Es necesario repartir este mercado para logratifidan el mercado real que quiere atender
FBL Domotica. Las diez empresas que actualmenéa esinsolidadas en el negocio de la
domotica en Colombia son: Control 4, Domdética, BHeme, Indomo, Tac Ingenieria
S.A.S., iHcontrol, Home Robotik, Domotik, Casa ligente y Seguridad y Domética Ltda.
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(Huérfano, 2011: 57-60). Considerando que tambidsten empresas menores y otras
empresas que también suministran productos y ses\éanilares, se asumira que entre las
empresas existentes se puede atender un 90 % dehdoepor lo que FBL Domotica

tendria como mercado potencial el 10% de los valorencionados en la

Tabla 6. Valor del mercado potencial para FBL Dagcadén Colombia para 2014

Valor del Mercado Potencial para FBL Dom 6tica en
Colombia (millones de pesos)

VALOR ESTIMADO 2014

Viviendas Viviendas Total
4. Medio 5. Medio - Alto ota
Colombia| 761.824 531.782 | 1.293.606

Separando este mercado objetivo en los segmentodieddes de FBL Domdtica se
obtienen las siguientes tablas que muestran lm&sithtn del mercado potencial para 2014

de la empresa.

Tabla 7. Mercado potencial para FBL Domética ertidad de viviendas

Mercado potencial por segmentos de clientes para FB L Domética en

Colombia (cantidad de viviendas)

VALOR ESTIMADO 2014

Tipo de Viviendas SVglel\:d:; Total
Vivienda 4. Medio y 5. Medio - ota
Alto y Alto
Colombia [Construida 80.105 52.356 132.462
Nueva 3.391 4.898 8.289
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Tabla 8. Mercado potencial para FBL Domdtica eomés de pesos

Mercado potencial para FBL Dom 6tica por segmentos d e clientes en

Colombia (millones de pesos)

VALOR ESTIMADO 2014

Tipo de Viviendas Viviendas Total

Vivienda 4. Medio 5. Medio - Alto a
Colombia |Construida 730.884 486.288 1.217.172
Nueva 30.940 45.494 76.434

3.2.2Propuesta de valor

Gréfica 16. Propuesta de valor

Value Propositions

FBLcovsricr
a

Por medio de |la automatizacion
de los diferentes equipos y
dispositivos de su hogar,
buscamos que se mejore la

calidad de vida de las
personas, aumentando su
comedidad, seguridad y
confort, y a su vez creando
espacios amigables con el
medioc ambiente en cuanto a
ahorro energético se refiere.

=Servicio Posventa

+Herramientas On line
(preguntas frecuentes/guia de
usuario)

+Garantia de la solucidn

+Financiacion

Fuentegrafica elaborada por los autores a partir de datnados d8usiness Model Fidd|e014.

La propuesta de valor de FBL Domdtica pretende“gae medio de la automatizacion de

los diferentes equipos y dispositivos de su hogamejore la calidad de vida de las

personas, aumentando su comodidad, seguridad wrtogfa su vez creando espacios

amigables con el medio ambiente en cuanto a akaemgeético se refiere”.

A simple vista esta podria ser la propuesta dervccualquier empresa de soluciones de

automatizacion, pero la propuesta diferenciadomsdesta en la forma en que los clientes
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perciben esta compra, pues no solamente estan aodgoun sistema de automatizacion
sino que adquieren un servicio integral, motivo glozual se hace énfasis en los siguientes

aspectos:

* Financiacion: puede ser este el valor agregadoatnastivo para los clientes y la
razon por la cual escoger a FBL Domdética como mdue de servicios de
automatizacién y no a la competencia. Las formgsag@ son flexibles y se ajustan
a las necesidades de los clientes.

» Servicio Posventa: FBL Domotica ofrece uno de lesvisios posventa mas
completos del mercado, pues no solamente brindarteopemoto via telefénica y
online sino que también presta soporte en sitio. Comelemmento diferenciador e
innovador del producto se incluird en el softwaee alitomatizacion un botén
exclusivo para solicitar soporte técnico, esto fmdgue los clientes hagan llegar

su consulta de una forma &gil y rapida, para qua desma manera sea resuelta.

* Herramientasonline (preguntas frecuentes/guia de usuario): como serit
anteriormente, el usuario podra por si mismo darcg&m a problemas frecuentes
gue se presenten con su sistema de automatizaci@olo con la guia de usuario o

accediendo al link preguntas frecuentes.

» Garantia de la solucion: FBL Domdética ofrece gdeatanto en equipos como en la

solucion de automatizacion de un &no.

La propuesta de valor que se plantea debe enfatizque el producto ofrecido es de ultima
tecnologia y que solo lo obtendran las personagjgiezan hacer que su hogar evolucione

a la tecnologia moderna (casas inteligentes).

En este punto es importante indicar queflgsrs (Anexo C) estan orientados a viviendas

ya construidas, y ddrochure(Anexo D) a proyectos de vivienda. Después desag\estos

3 como se puede verificar en el Anexo E, Anexo F,xan@ y Anexo K, FBL Domética es la Unica empresa ipeluye
la garantia en su cotizacion, lo cual es un compenaas de su propuesta de valor diferenciadora.
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instrumentos publicitarios se puede conocer encgusiste la propuesta de valor que se
quiere entregar a los clientes de FBL Domdtica.

3.2.3Canales de distribucion

Gréfica 17. Canales de distribucién

Channels

Visitas a viviendas ya

, construidas en estrato 4, 5y 6.
flyer.pdf

FBL Domética /FBLDomotica -
Visitas a constructoras con

Vozavoz (clientes, amigos,  Proyectos fje vivienda en
conocidos, etc) construccion en estratos 4, 5 y

winw.fbldomotica.comy Voza B presentacio-n-fol.pptx
voz con redes sociales.

Punto de Venta-Show Room: Através de los aliados

estratégicos distribuidores de
Adecuado para funcionar tanto luminacion, cortinas,
en el punto de venta, como en chimeneas, remodelacicn,
los aparamentos modelode  INMobiliarias, etc.
las constructoras aliadas.

Fuentegrafica elaborada por los autores a partir de datnados d8usiness Model Fidd|e014.

El primer aspecto al que se hara referencia entew@acanales de distribucion sera la forma
en gue se ofrecera la propuesta de valor a lostetielas ventas. En este aspecto se tienen
planeadas las siguientes estrategias:

3.2.3.1Showroom

El showroomsera adecuado para funcionar tanto en el puntwedéa como en los
apartamentos modelo de las constructoras aliadas.
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El cliente que quiera visitar eshowroom podra observar la automatizacion de la
iluminacion, las cortinas, los equipos de audioidew, la chimenea y la camara web.
Adicionalmente, lograra recrear algunas escenassguendran en funcionamiento como

romantica, fiesta, simulador de presencia, despeldamir y cine.

3.2.3.2 Fuerza de ventas directas
3.2.3.2.1 Visitas a viviendas construidas

Para efectuar esta estrategia se requiere deéogrgficamente los conjuntos residenciales
0 casas a las que se llegara por intermedio déykrs (Anexo C), realizando la publicidad
de la empresa y logrando que por este medio seegeh@rimer contacto de los clientes

interesados, ya sea telefonico o a los correoskacto.

3.2.3.2.2 Visitas a constructoras

Para lograr alta efectividad con esta estrategia@leadeo se requiere contratar a personas
gue tengan contactos con poder de decision en sagpo®nstructoras de vivienda, y con
experiencia en ventas de soluciones de domotida. fEsilitar4 su entrada a las distintas
constructoras que estan ofreciendo esta tecnojpgi@s importante adn, a las que todavia

no han empezado a ofrecerla.

Para realizar estas visitas el instrumento pubhcitelaborado es erochure(Anexo D), el
cual se debe suministrar a los clientes para geeten con una informacion mas detallada
de la empresa; adicionalmente se tiene elaboraal@n@sentacion en Power Point llamada

presentacion fbl.ppt.

Siempre que sea necesario, y lo requieran, losedemds contaran con el soporte ofrecido
por la seccion técnica de la empresa para podelvegstodas las dudas que se puedan
generar por parte de los clientes.

3.2.3.2.3 Voz avoz y voz a voz con redes sociales

Con esta estrategia se pretende llegar a los etfigmtenciales a través de la publicidad

generada por los emprendedores, contandole de rigugstas de valor ofrecidas
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directamente a sus familiares, grupos de amigasnpados. La publicidad que mejor se
adapta a este tipo de estrategia es la de la pdgimaternet (www.fbldomotica.com) y el

showroom

Adicional al voz a voz tradicional se requiere an@eria de datos para lograr aprovechar
las cuentas en facebook, twitter y los correostr@eizos corporativos, y de esta forma
promocionar los productos, pues es muy importaatert en cuenta que si se esta
vendiendo tecnologia la mejor forma de llegar aclentes objetivo es con los medios de
comunicacion predominantes. Para lograr este wbjettilizaremos los servicios de un
community manager, el cual serd responsable detraongyestionar y administrar la

comunidadonlinealrededor de la marca FBL Domética.

Se espera que a medida que se vayan consiguierhbesl| el impacto que genere la
satisfaccién de los mismos después de comprartmhiptos ofrecidos por la empresa sea
bastante positivo y logre generar el efecto boland®e que ocurre con este tipo de

publicidad.

3.2.3.2.4 Distribuidores estratégicos

En el punto 2.2.8 se profundizara en cuanto alladas estratégicos que se deben tener en
este tipo de negocio, por el momento se explicadué forma estos pueden ayudar a hacer

publicidad o distribucion de los productos ofresighor la empresa.

Con respecto a los proveedores de iluminacionjnearteléctricas y chimeneas, se puede
realizar la instalacion de la automatizacion erpmapia oficina de ventas a cambio de la
instalacion de sus productos en el punto de vemt&sd, para que en las distintas
demostraciones de funcionamiento que le hagan ackeistes utilicen la tecnologia
ofrecida por FBL Domdtica a través de su smartplwifad. Esto generara en los clientes,
a los que les llame la atencién la domética, unesidad por estas soluciones y, a través

de los aliados estratégicos, un posible contaatdacempresa.
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Por otro lado, las alianzas con constructoras, esagr inmobiliarias y empresas que
realicen remodelacion de interiores, deben haceraiios incluyan en su portafolio de

servicios la automatizacion ofrecida por FBL Doroati

3.2.3.2.5 Punto de venta

Se describira en el capitulo de recursos claves gosteara en el de estructura de costos

para saber qué nivel de ventas se requiere pag postenerlo.

Es importante tener en cuenta este aspecto, yaqjteelos los clientes van a poder conocer
la propuesta de valor ofrecida con las estrategmsriormente mencionadas, y Si no se
proyecta desde el comienzo se estaria renunciaedtosa clientes potenciales, ademas de

no estar al nivel con algunos competidores quaugatan con punto de venta.

3.2.3.3 Entrega del producto

Para hacer llegar el producto ofrecido por FBL Dtioada los clientes que lo adquieran se

dividira la tarea de acuerdo al segmento que saadi

3.2.3.3.1 Casas ya construidas

Los clientes de este segmento por lo general $esajue requieran soluciones a la medida,
por lo tanto es necesario que los empleados delBhotica realicen secuencialmente las
actividades clave descritas en la parte de operesiae la cadena de valor para este
segmento, sefaladas en el punto 2.2.7 del cagit@o donde estan incluidas la instalacion

de equipos, las pruebas y puesta en funcionamienias mismos.

3.2.3.3.2 Proyectos de vivienda

La distribucion del producto en este segmento erelicia del anterior es un poco mas
sencilla, ya que haré parte del paquete que aligmhstructora para colocar en el proyecto
y sera estandar para todas las viviendas que lorooen. De la misma forma se deben
seguir secuencialmente las actividades claves ithss@n la parte de operaciones de la

cadena de valor para este segmento, en el punod&Pcapitulo 2.
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3.2.4 Relaciones con el cliente

Grafica 18. Relaciones con el cliente

Customer Relationships

Comunicacién con el Cliente

Servicio Posventa

Fuentegrafica elaborada por los autores a partir de datnados d8usiness Model Fidd|e014.

Para poder adquirir los clientes, FBL Domoética recgihacer el mercadeo planteado en el
bloque de canales de distribucion de una formataotesy coherente, con el fin de que
cuando algun cliente potencial muestre interés Ipsrproductos de la empresa sea
capturado de forma tal que se logre realizar ldavantravés de alguna de las fuentes de
ingresos explicadas en el punto 2.2.5. Un ejemmolad forma en que se pretende
diferenciar FBL Domoética en las primeras fasesalaciones con el cliente se explica a

continuacion.

Ya que una de las primeras fases de las relacemmesl! cliente de domotica es la solicitud
de cotizacion de trabajos, se realizé un estudimdeado para hacer un comparativo de

precios y tiempos de respuesta que ofrecen distartgoresas en la actualidad.

Para realizar este estudio se solicitdé a cuatraesap dedicadas al negocio de la domética
la cotizaciébn de automatizar el apartamento 802adwrre 3 del conjunto residencial

Torres de Capellania en la ciudad de Bogota. Fsteaanento cuenta con 81,24 de area
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construida incluido el balcon, tres habitacionésplza principal con bafio y vestidor, bafio
de alcobas, estudio, sala comedor, cocina y zomapiss, y esta ubicado en la carrera 87

con calle 17 en estrato socioeconémico 4.
Las empresas a las que se les solicitd cotizacidn s

Control 4: solicitud de cotizacion via pagina deeinet de la empresa el domingo 16 de
febrero de 2014. El lunes 17 de febrero un asesaesth empresa llamoé al nUmero de
contacto informado para solicitar mas informaciéarea del predio o un plano. El martes
18 se le entrego la vista de techo del apartamgatemail. Después de esto no se volvié a
tener informacion por parte del vendedor. A pesalachegativa por parte del proveedor de
realizar la cotizacion para el apartamento sefisdadencontrd en su pagina de internet una
cotizacion de un paquete denominado kit basico Xand). Después de revisar lo incluido
en dicho paquete se puede concluir que es muchosmgre la solucion ofrecida por FBL
Domodtica, lo cual da una clara ventaja competiigate a esta marca.

INDOMO: solicitud de cotizacién llamando al teléfogue aparece en la pagina de internet
de la empresa el lunes 17 de febrero de 2014.dsbagncargado de la llamada propuso
una visita al predio el dia sabado 22 de febrertvamas de la tarde, por confirmar; no
realizé la confirmacién para ese sabado. Despué&stdeno se volvié a tener informacion

por parte del vendedor.

iHcontrol: solicitud de cotizacion llamando al feléo que aparece en la pagina de internet
de la empresa, el martes 18 de febrero de 201&@sdslor encargado de la llamada propuso
una visita al predio el dia sdbado 22 de febrerbagas de la mafana. Se realiz6 la visita
en la fecha y hora acordada y se hizo el levantamige datos para realizar la cotizacion.
El asesor informo al cliente que la cotizacion sei@&ia a su correo electronico el dia
martes 25 de febrero. El dia jueves 27 llegé l&aoidn (Anexo E). El asesor llamo el dia
miércoles 05 de marzo para hacerle seguimientooéelsa, proponiendo una visita el dia
sdbado 8 de marzo ahowroomde la empresa para observar la tecnologia, l&avés
realizé en la fecha y hora acordada.
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bluehéme: solicitud de cotizacion llamando al @héf que aparece en la pagina de internet
de la empresa, el miércoles 19 de febrero de 2BlLl4sesor encargado de la llamada
propuso una visita al predio el sdbado 1 de mandweas de la mafiana, por confirmar. El
lunes 3 de marzo el asesor llamo al cliente pavedac la visita al predio el sabado 8 de
marzo en horas de la tarde. Se realizé la visittaegecha y hora acordada y se hizo el
levantamiento de datos para realizar la cotizaciinasesor inform6 al cliente que la

cotizacion se enviaria a su correo electronicareg$ 10 de marzo (Anexo F).

Adicional a las cotizaciones del apartamento sefalse solicitd a cuatro empresas
dedicadas al negocio de la domoética la cotizaciénadtomatizar una habitacién del
apartamento 504 del conjunto residencial Monica &B2la ciudad de Bogota. Este
apartamento cuenta con 138 de area construida, tres habitaciones, tres batsdio,
sala comedor, cocina, dos balcones y zona de rgpesta ubicado en la carrera 49 con
calle 122 en estrato socioeconémico 5.

Las empresas a las que se les solicité la cotizana:

Control 4: solicitud de cotizacion via telefonichdéa 3 de marzo de 2014l asesor
comercial indic6 que llamaria en las proximas hoeis obtener respuesta alguna. Se

sustrajo informacion de precios de la pagina deriiret (Anexo H).

Domotica: solicitud de cotizacion via telefonicaléd 3 de marzo de 2014.Se acorddé con el
asesor comercial una visita para el dia 5 de mgrge recibié la cotizacion el dia 6 de
marzo (Anexo G).

DTI Colombia: solicitud de cotizacion via teleféaiel dia 3 de marzo de 2014.Se acordo
con el asesor comercial una visita para el dia®ao. El asesor comercial no asistio a la

visita pactada.

Una vez obtenidas las cotizaciones anteriores yetin de saber los tiempos que manejan
para realizar este proceso, e identificar la pbddd de disminuirlos en las cotizaciones
gue haga FBL Domodtica, se presenta la

con los tiempos de respuesta de las empresaadasit
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Gréfica 19 Tiempos para realizar cotizac

Tiempos para realizar cotizacidn

DTl Colombia '
INDOMO
Contrcl4

DOMOTICA M Respuesta a la solicitud

bluehéme m Visita

iHcontrol Envio de Cotizacion

FBL Domotica

dias

El objetivo de FBL Domdtica es realizar el procdsocotizacion en un tiempo maximo
seis dias calendario, un dia en responder la wmljctuatro dias maximo para realiza
visita y al siguiente dia el envio de la cotizaciéaraPlograrlo se requiere tener ¢
disponibilidad para realizar las visitas en diabilea en horas de la noche y tc
disponibilidad los fines de semana, pues es elrlecmas accesib para la mayoria de los
clientes. De esta manera se pretende brindar amsaprespuesta a los clientes que per
el incremento de las ventas, pues, como se despondste analisis, algunas empres:

siquiera realizan la visita al predio y por lo tadejan clintes sin atende

3.2.4.1 Servicio pstvent;

Aunque en los productos de domoética es frecuemtsapeue solo se realiza una venta
cliente, los desarrollos tecnolégicos constantas alaste tipo de negocios un enfo
distinto, y por lo tanto hacen da vez mas importante la retencion de los clie
conseguidos. Adicionalmer, la satisfaccion de un cliente produce el efecta lolel nieve
gue genera ventas por medio de la publicidad woizzaUna de las formas de retencior

clientes en las que cere FBL Domoética selider es el servicio postventLas siguientes
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son algunas de las estrategias de mercado (C&¥®), Que quiere la empresa implementar

en este campo para lograr la satisfaccion plersusielientes y su fidelizacion.

Dentro de la oferta de los servicios se brindargalantia del trabajo y los equipos por un
afio, que se hara efectivo a partir de la firmaatgh de finalizacion de la puesta en
funcionamiento de la solucion.

Los canales para cualquier tipo de servicio postyeéncluido en el afio de garantia, seran
los teléfonos celulares de los empleados de la afifapasi como sus correos corporativos.
En los casos en los que por estos medios no sédepgarantizar la satisfaccion del cliente
se recurrird a la visita presencial para evaluzoryegir las dificultades presentadas.

A futuro se debe implementar en la pagina de ietede la empresa una seccion para
preguntas frecuentes, o dificultades que se presersualmente en este tipo de soluciones,
gue tengan una forma sencilla de resolver y faitilodcumentar y de alcanzar por parte del
cliente (configuracion del software, tipos de cadmxde los equipos, revision de estado de

los equipos, etc.).

Actualmente se tiene la constancia de que las isoles desarrolladas tienen una alta
confiabilidad, pues los proyectos vendidos, despl@geinticuatro meses de ponerse en
funcionamiento, no han requerido ni una sola vigiesencial para corregir algun tipo de
dificultad. Inclusive en este momento se estd delamdo la aplicacion para visualizar

camaras web instaladas en la casa, desde el ifflebocente dentro y fuera de su hogar.
Lo mismo ha sucedido con el apartamento base etedsm ha desarrollado la tecnologia,

el cual lleva dieciocho meses sin presentar incoieyes.

3.2.4.2 Comunicacion con el cliente

Para estar en constante mejora continua y teneratraalimentacion soélida y veraz por
parte de los clientes, con el fin de aumentar emstmente su nimero, se deben efectuar
las siguientes encuestas que se deben suministravés de correo electronico y deben

estar disponibles en la pagina de internet:
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Tabla 9. Encuestas

Encuestas
Nombre de la encuestdorma de aplicacion Momento de aplicacion
Encuesta preventa Correo electrénido  Antes deritave
Encuesta posventa Correo electronico  Despuésidstédacion/servicio posventd

Las encuestas mencionadas estaran disponibleseexb I.

La encuesta de preventa se realizara una vezetelhaya contactado a FBL Domdtica, y
permitird conocer las preferencias de los clieetesuanto a soluciones de automatizacion

de hogares, para de esta forma realizar una @eotale a sus requerimientos.

La encuesta de posventa medira la atencion y ecgeal cliente después de instalada la

solucién o después de realizado un soporte técnico.

Adicional a las encuestas se tendra disponibleagmagiina de internet y en el punto de
venta buzones de sugerencias para que los clitagerealicen en el momento que lo
deseen.

Como un elemento diferenciador e innovador del petm se incluird en el software de

automatizacién un boton exclusivo para realizaegemgias, esto con el animo de que las
criticas o buenas practicas sean realizadas ersglannstante en el que se esta utilizando
la solucidn, y no se dejen de hacer por diferedifésultades que se puedan presentar para
acceder a la pagina de internet o de ir al puntwvedd¢a, y de esta forma obtener una

retroalimentacion inmediata.
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3.2.5 Fuentes de ingresos

Gréfica 20. Fuentes de ingresos

Revenue Streams
[ETE —— Proyectos de Vivienda:

-Precio de la automatizacion
incluido dentro del precio total
del inmueble.

1 PRRSENTACKN] SERVICOE.

Casas ya construidas:

-45% anticipo, 30% a un mes y
25% conira entrega de los
trabajos.

-Financiar al cliente maximo a
seis meses el pago total de los
trabajos.

Fuentegrafica elaborada por los autores a partir de datnados d8usiness Model Fidd|e014.

Antes de profundizar en las fuentes de ingresopldel de negocio se describird en qué
consiste la solucion ofrecida por FBL Domatica, &briin de explicar el producto por el

que se esta pagando.

FBL Domdtica ofrece la integracion de todos lovisers de iluminacion, cortinas, video y
sonido para que el cliente cuente con un dispos(iRod, iPad, iPhone, smarthphone) de

facil acceso, remoto y que pueda ser usado fudestwo de la casa.

Las siguientes imagenes muestran la interfaz injcia se encontraria en el dispositivo del

cliente.
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Grafica 21. Interfaz inicial de la solucion

Fuente: software FBL Domética.

Al abrir la aplicacion el cliente encontrara lataisuperior de su hogar con las diferentes
zonas a controlar, a través de un toque ingres@aé&ana de su preferencia para de esta

forma escoger los dispositivos a operar.

En el caso de las luces el cliente podra con soltogue controlar su encendido/apagado,
horarios o0 atenuacion de la intensidad de luz, imlmgrara apagar con un solo toque

todas las luces, esté en su hogar o en cualquéepatte donde tenga acceso a internet.

Gréfica 22. Interfaz para el control de la chimenea

Pod = 10:48 p.m

Chimenea ™ ¢
# Encender
e & apagor

Fuente: software FBL Domética.
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En los casos en que la propiedad cuente con chanehencendido o apagado de la misma

se podra controlar a través de un toque, tal ca@mouestra en la Gréfica 22..

La apertura, el cierre y la parada de las cortbaasbién se controlaran con un toque,
Gréfica 23..

Gréfica 23. Interfaz para el control de las cogina

#H  Aveir complotamente
t AbIir un pase

& cerrarun pase

8§48 cerrar Completamente
L]

Parar

Fuente: software FBL Domética.

Para el control de los dispositivos de video coatevisores, Video Beam, etc., se tiene una
pantalla en donde aparecen los distintos equipososoque interactda el dispositivo que se
quiere controlar (Blu Ray, DVD, Xbox, PC, Apple TQIRECTV, Claro TV, etc.).
Después de escoger el electrodoméstico a manipellergresa a una pantalla en donde en
algunos casos se tienen los botones mas utilizéelatispositivo, o0 como en la Grafica 24,
se tienen algunos botones que permiten abreviareghmientos que con los controles

originales resultan mas demorados, como escoganal de su preferencia.
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Grafica 24. Interfaz para el control del canal eV

=
¥

s

3
']

Wiiiii]

EHANNEL

Fuente: software FBL Domética.

Al igual que con los dispositivos de video con &mpiipos de audio se tienen bastantes
combinaciones que permitiran al cliente aprove@iamaximo las opciones que le dan

estos equipos (Grafica 25).
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Graéfica 25. Interfaz para el control de radio

Pod = 10:47 pom, o &
Audio w) € Radio LR
R 0000
¥ ey
MTUEIE] Pulse el botén GO para
; abrir la aplicacién Tuneln

dentro de su dispositivo.

iTunes [d| S i , eccione el icono airplay . v
" opresione BOSE.

» :g regresar a esta pantalla vaya
4 ¥ mend de su dispositiva y
4 ejecute nuevamente la aplicacion

r / IRULE

J [l (
,ﬂ‘

Fuente: software FBL Domética.

Todas las funciones anteriormente descritas seepug@ersonalizar de acuerdo a las
preferencias de los clientes, para de esta forgradsu mayor satisfaccion; por tal razén,
dentro de las soluciones ofrecidas se encuentraddulo de escenas (Grafica 26) que

permite recrear ciertos ambientes, ya sean prexiet@ios o personalizados.

Gréfica 26. Médulo de escenas

Pod = 12:16 am. o ES
Romadntica ‘# ‘¢

Pulse el botén GO para
abrir la escena Romdntica
dentro de su dispositivo.

El dispositivo estard por defecto
sintonizado en mdsica romantica.
Si quiere cambiar la musica pulse
el botén de su preferencia.

Puede aumentar, disminuir o
silenciar el volumen pulsando el
botén de su preferencia.
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Categorias

Fuente: software FBL Domética.

Después de descrita la solucidon ofrecida se progedanalizar las fuentes de ingresos para
FBL Domatica.

Las fuentes de ingresos dependen del segmentolgsasagmentos de clientes existentes,
en los que actualmente se ofrecen paquetes y aoiscia la medida a distintas empresas.
El mecanismo de fijacion de precios se realizarbrawlo el mismo valor que el
competidor mas econdémico en soluciones de las rsis@@cteristicas, con el objetivo de
capturar a los clientes sensibles al precio sictafeel precio del mercado. Segun las
cotizaciones que se realizaron para el apartan@&ale la torre 3 del conjunto residencial
Torres de Capellania, la Grafica 27 muestra a FBim@tica versus dos de sus

competidores en nivel de precios.
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Graéfica 27. Precios por modulo y total

Precios por modulo y Total

/// )
- // -
140% [ ey
yd
120% yd
/./ B Cortinas
100% ¢ -~
/ - H [luminacién
80% // HARY
e e
60% )y ) B TOTAL
/ ~
40% s o TOTAL
y A&
=
20% lluminacion
0% S _~ Cartinas
0
FBL iHcontrol bluehome
Domotica

La Gréfica 27permite concluir que FBL Domaética es compea tanto en el precio global
de la solucion como en el precio por médulos, iseloon el competidor mas econém
analizado.Las siguientes rian las formas de obtener los ingresos en cadadentos

segmentos de client:

3.2.5.1 Casas ya construi

En este segmento se deben ofrecer soluciones meslutan el fin de lograr varios hit
de pago que permitan completar la solucibn a medjde los clientes tengan la
disponibilidad econdmica para adicionar las difeenetapas. Para poder compara
forma en que actualmente las empresas de dom@ieaan sus ingresos en este segm
se realizo el estudio de mercado mencionado antegitte. La solicitud de cotizacion gt
se hizo fue la de automatizar el apartamento enetr@pas: iluminacion, audy video y

cortinas.
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Al observar las cotizacioneAnexo E, Anexo F, Anexo G Anexo K) se determina que las

empresas ofrecen formas de pago sins, las cuales se resumen € Grafica 28.

Teniendo en cuenta lo anterior se pueden manefafodmas de pago en este segto de

clientes:

e La primera funciona con un precio base el cual isel@ en tres pagos: 45
anticipo, 30% al inicio de los trabajos y 25% cargntrega de los traba.* Esta
forma de pago ofrece una ventaja en cuanto a dasd®mpetidores, ya quetos
solicitan el 60% de anticipo, lo que puede exclaigunos de los cliente
potenciales, ya sea por desconfianza o por caphoidaetaric

Gréfica 28 Forma de pago soluciones modus

Forma de Pago Soluciones Modulares

160%

€0%
= Finzlizacion
40%
H Inicio
Y
20% B Anticipo

» La segunda consiste en financieal cliente el pago total de los trab: (maximo a

seis meses)teniendo en cuenta que en el precio final sauiriclla financiacior

* Esta modalidadue la utilizada en el primer trabajo realizado BB Domética y funciod sin contratiempos (Anexo
B).
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realizada. Para poder ofrecer esta modalidad essaec tener el musculo

financiero que se revisara en el capitulo de astradinanciera.

Al ofrecer las formas de pago mencionadas se espptar mayor cantidad de clientes que
los competidores, ya que en las dos opciones sedgsa las condiciones financieras para

obtener algin modulo o la solucién completa.

3.2.5.2 Proyectos de vivienda

Para este segmento se pretende dar un preciccariasuctoras de diferentes paquetes de
automatizacién (iluminacién, cortinas, aire acommtiado, audio y video, etc). A medida
gue aumente la cantidad de paquetes solicitadosa@aonstructoras, y por consiguiente el
ingreso por ventas, se pueden otorgar los desaierftsmados en la Tabla 10. La forma
en que se calcul6 la tabla de descuentos ser&adplen el punto 2.2.9.3 de estructura de

costos para esta fuente de ingresos.

Tabla 10. Tabla de descuentos

VALOR COMPRADO (SUS) [ DESCUENTO
0-25.000 0%
25.000-50.000 5%
>50.000 10%

Lo ideal en este segmento es que el precio dadanatizacion se incluya dentro del precio
total del inmueble, de esta forma, en el momentquenel banco realice el desembolso a la
constructora esta, a su vez, genere el pago degdanatizacion. En este proceso se estima

gue se tienen que comprar los equipos con dos rdesa®icipacion al pago.
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3.2.6 Recursos claves

Gréfica 29. Recursos claves

Key Resources E
Alianzas clave para ofrecer Compaias importadorasen  Inventario de equipos para Computadores, dispositivos
soluciones integrales Colombia respuesta rapida moviles y equinos para realizar

pruebas
Recurso humano con Recursos para ventas Recursos para Marketing
conocimientos en dometicay  (vendedores preferiblemente  (pagina de internet, brochures,
en instalaciones eléctricas con experiencia) flyers, visitas, efc)
domiciliarias. ;

Fuente:grafica elaborada por los autores a partir de datoados d8usiness Model Fidd|€014.

En esta categoria se han identificado los sigusemtxursos como clave para el
funcionamiento del negocio en su inicio, cuando iengel crecimiento del mismo; estos

recursos también tendran que incrementarse.

3.2.6.1 Recursos para marketing

Recursos econdmicos para publicidad con paginatdenet,flyers brochure community
manager, visitas a casas construidas, visitas atragtoras y montaje de soluciones en

aliados estratégicos, cuyos costos asociados akad@t en el capitulo de costos.

Las ferias de exposicion pueden convertirse endénles mejores recursos para publicitar
la empresa, si bien son temporales, las personasagjgten a las mismas centran sus
preferencias en el objeto de la feria. Por estarrae cotizo el valor del metro cuadrado en

tres de las ferias en las cuales FBL Domatica paerier cabida.
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Tabla 11. Precios de ferias de exposicién

LUGAR VALORM2 | IMPUESTO FORMA DE PAGO OBSERVACIONES

30% reserva
FERIA DEL HOGAR $310.000 | $49.600 |309% antes del 15 de mayo Valor diario

40% un mes antes del inicio de feria

30% a la firma del contrato

GRAN SALON INMOBILIARIO| $198.000 $31.680 Valor diario
70% un mes antes de inicio de feria
Precio  correspondiente  para
30% ala firma del contrato areas hasta de 27 m2. A partir de
AUTOMATIZA $450.000 $72.000 este metraje el valor del metro

cuadrado  disminuye  (aplican

70% un mes antes de inicio de feria
descuentos por pronto pago).

Si bien el valor del metro cuadrado es diferentpeddiendo del tipo de feria, FBL
Domdtica podria realizar una inversion no permaneeteste tipo con un stand intermedio
gue le permita publicitar la empresa y utilizarrbarientas de enganche como precios de
feria.

3.2.6.2 Recursos humanos

A continuacién se definirdn los perfiles de lasspaas que se requieren en las etapas
iniciales de la empresa, las mismas seran costeadzlscapitulo de estructura de costos.

3.2.6.2.1 Administrativos

Una persona que tenga conocimientos administrajiiogancieros para que pueda dirigir
el negocio y hacerlo rentable y sostenible. Tiene ger profesional de carreras como

Administracion de Empresas, Ingenieria Industriginailares.

3.2.6.2.2 Ventas

Personas que tengan contactos con poder de de@sideampresas constructoras de

vivienda, y que hayan trabajado vendiendo solusialeedomoética anteriormente.

3.2.6.2.3 Operativos

 Una persona con conocimientos en domética y enalagbnes eléctricas
domiciliarias para realizar la instalacion de logeiruptores y equipos en las

viviendas. Tiene que ser técnico en electricidategtronica o carreras similares.
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* Una persona para realizar las funciones descritad eapitulo 2.2.3.2.1: visitas a
viviendas construidas y visitas en horas de la @gchn fines de semana descritas
en el capitulo 2.2.4. Tiene que estar adelantastimi®s de educacion superior en
jornada diurna, preferiblemente en temas relacionadn mercadeo.

* Una persona para el desarrollo del software deapisaciones. Tiene que estar
adelantando estudios de educacion superior ee&ldé@r sistemas o similares.

* Una persona preferiblemente mujer con excelenteeptacion personal para la
atencion en el punto de venta. Tiene que estanrideldo estudios de educacion
superior en Ingenieria de Sistemas, Electronicacailénica o en carreras

relacionadas.

3.2.6.3 Recursos fisicos

Al igual que los recursos humanos los siguientearses serdn costeados en la inversion

inicial que se analizara en el capitulo de estraale costos.

3.2.6.3.1Showroom

Los recursos fisicos que se requieren para el daaaiiento deshowroom tanto en el
punto de venta como en los apartamentos modelasdmhstructoras aliadas, son:

* Inventario de dispositivos para automatizacion weed, cortinas, audio y video y
camara web.

» Una cortina motorizada marca pentagrama.

* Un televisor de 40”.

* Un sistema de audio Bose con dos zonas.

* Un Blu Ray.

2.2.6.3.2 Punto de venta

La importancia del punto de venta radica en queaseasible a los segmentos de clientes
gue se quieren conseguir con el mismo, por talvaae realizé un estudio del valor
promedio del metro cuadrado en los principalesroentomerciales de la ciudad de
Bogot4, que sera la base de operaciones de la ssmprdonde se encuentran la mayor
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cantidad de predios y de proyectos de viviendastnates 4, 5y 6 en el pais. La Tabla 12

muestra el estudio mencionado anteriormente.

Tabla 12. Valor por Aen principales centros comerciales de Bogota

VALORMETRO
LUGAR IMPUEST! RMA DE PA ERVACION FURNTE
UG CUADRADO UESTO | FO GO OBSERVACIONES U

Valores promedio de locales en

CENTRO COMERCIAL ANDINO $361.842 | $3.000.000 |Pago mes anticipado [arriendo de acuerdo al valor del|htto://www.century21colombia.com
m2 del sector

CENTRO COMERGAL SALTRE B Va!ores promedio de locales en |

BLAZA $110132 na  |Pagomesanticipado |arriendo de acuerdo al valor dellhttp:/iwww century21colombia.com/
m2 del sector

CEVTRO COMERCAL GRAN - Va!ores promedio de locales en .

; $153.846 na  |Pagomes anticipado |arriendo de acuerdo al valor dellhttp:/iwww century21colombia.com/

ESTACION (segunda etapa)
m2 del sector

CENTRO. COMERCAL SANTA B Va!ores promedio de locales en |

BARBARA $486.111 na  |Pagomes anticipado |arriendo de acuerdo al valor dellhttp:/iwww century21colombia.com/
m2 del sector

CENTRO COMERCAL B Va!ores promedio de locales en |

UNCENTRO $440.000 na  |Pagomes anticipado |arriendo de acuerdo al valor dellhttp:/iwww century21colombia.com/

m2 del sector

Como resultado de este analisis se observa quejta obicacion para colocar el punto de

venta inicialmente es en el centro comercial Grstiadon.

3.2.6.3.3 Equipos

» Dos computadores, dos dispositivos moviles (iPRddj iPhone, smartphone, etc.)

y equipos para realizar pruebas.

* Inventario de equipos de automatizacion para ressauépida.
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3.2.7 Actividades claves

Key Resources

Alianzas clave para ofrecer
soluciones integrales

Recurso humano con

Gréfica 30. Actividades claves

C fiias i en

Colombia

Recursos para ventas

en
en instalaciones eléctricas
domiciliarias.

Key Activities

PROYECTOS DE VIVIENDA
Servicio Posventa

PROYECTOS DE VIVIENDA
Importacién de equipos
incluidos en elllos paquete/s
ofrecido/s

( P
con experiencia)

PROYECTOS DE VIVIENDA
Pruebas y puesta en
funcionamiento

PROYECTOS DE VIVIENDA

io de equipos para
respuesta rapida

Recursos para Marketing

(pagina de internet, brochures,

flyers, visitas, etc)

PROYECTOS DE VIVIENDA
Instalacion de equipos

VIVIENDAS CONSTRUIDAS

de
en vivienda modelo

VIVIENDAS CONSTRUIDAS
Instalacion de Equipos

Servicio P

VIVIENDAS CONSTRUIDAS
Personalizacién del software

Computadores, dispositivos
moviles y equipos para realizar
pruebas

PROYECTOS DE VIVIENDA
Creacion de software genérico
para cada paquete

VIVIENDAS CONSTRUIDAS
Pruebas y puesta en
funcionamiento

VIVIENDAS CONSTRUIDAS
Importacién de equipos de

domética

VIVIENDAS CONSTRUIDAS

Visita Inicial al inmueble y

diagnéstico de trabajos a

realizar. "

Fuente:gréafica elaborada por los autores a partir de datnados d&usiness Model Fidd|€014.

La cadena de valor de Michael Porter es una hegrambasica para la elaboracién de un
modelo de negocio, pues es alli donde se deterntéisaactividades claves del mismo. A
continuacion se presentan las cadenas de valor PBita Domotica de viviendas

construidas y proyectos de vivienda nueva.

Grafica 31. Cadena de valor para viviendas cormstsui

CADENA DE VALOR FBI_D OM %@I\‘g

Viviendas Construidas
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Grafica 32. Cadena de valor para proyectos dendlzie

CADENA DE VALOR FBI_DOMOT ch wt’;ﬁi%

Proyectos de Vivienda

Para este plan de negocio especifico se destagattimidades primarias que son la base

del éxito de la puesta en marcha del negocio:

e Logistica interna: para dar paso al inicio del peig se debe contar ya sea con una
orden de compra, una orden de servicio 0 un centlatservicio que permita tener
estipuladas todas las condiciones en la cualds\s®a a cabo el proyecto. En esta
etapa también se procede a validar los equiposepeeden tener en stock.

» Logistica externa: en esta etapa se evallan lo®pldel lugar, dando prioridad al
sistema eléctrico y de cableado. En esta fase émsa hace entrega de equipos al
usuario final.

» Operaciones: se procede a hacer la visita de ditigndal lugar en donde sera
instalada la solucion y a validar las condicionekldgar. También aqui se hace el
proceso de importar los equipos, parametrizar #lvaoce, implementar y hacer
pruebas de funcionamiento de los mismos.

* Marketing y ventas: como estrategia de verpasa el modelo de viviendas

construidas se recurrira al voz a voz, a la cor@déoule aliados estratégicos y al
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punto de venta. En el caso de proyectos de vivieademas de estas instancias,
también se acudira a publicidad en la casa modelsitas a constructoras con

potenciales proyectos de vivienda.

Servicio postventa: este hace parte de la propuestalor de FBL Domotica. Se

garantiza asistencia técnica telefonica y preskerena caso de ser requerida.
Herramientasnline que permitan la solucion del problema sin necesittarecurrir

al técnico y garantia de equipos de un afio.

Las actividades primarias cuentan con actividadashddas de apoyo o actividades

secundarias que complementan la cadena de valaredepresa:

Infraestructura: las soluciones de automatizacidmdbdas por FBL Domotica son
estandares en su base y a partir de alli son paiamtes de acuerdo a los
requerimientos del cliente, es por esta razon gtee actividad primaria centra los
esfuerzos en lograr una solucion base que perptizcir costos y mejorar tiempos
de entrega. Igualmente, cuando hablamos de infuaésta no solamente se hace
referencia a la solucion técnica, también a la azltdon del presupuesto del
proyecto y el modelo financiero del mismo. Los aspe legales como garantias y
contratos con los proveedores también juegan uel raportante en este aspecto.
Recurso humanguara el caso de viviendas construidas el recurs@ha requerido

es de nivel técnico, ya sea para la etapa de ingpiwion del proyecto o
posteriormente para los servicios posventa. Emjaierka de los modelos anteriores
se contrataran serviciosn demand Para el caso de proyectos de vivienda la
consecucion del recurso humano es diferente, pubgers se sigue requiriendo
personal técnico adquiere gran importancia la fueie ventas que debe ser
constante, permanente y con experiencia en esteéimegocio.

Desarrollo de tecnologiascomo se indic6 anteriormente, si bien se tienen
soluciones de base estandar parte del valor agredmd-BL Domatica es que el
cliente tenga soluciones personalizadas de acuexdsus preferencias y
requerimientos, por lo que el sistema permite larpatrizacion y el desarrollo de

las tecnologias a la medida.
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» Abastecimientoteniendo en cuenta que se buscaran alianzas caorifaspales

proveedores de equipos que permitan tener unopaene respuesta favorables, no

se considera necesario mantener un stock de equipes ademas de incurrir en

gastos innecesarios de almacenamiento el negociem® tal volumen para esto.

Sin embargo, si se puede contar con un numerontdetao de equipos que

permitan estructurar la solucion estandar.

3.2.8 Alianzas claves

Key Partners

Empresas Inmobiliarias:

-RE/MAX Colombia

Gréfica 33. Alianzas claves

S >V Empresas que realicen

COLCONCRETO.. | € remodelacion de interiores
S

Constructoras de Vivienda en
estratos 4,5y 6

Proveedores de lluminacién:

-LUTRON

Proveedor de dispositivos para
domética:

. -INSTEON

Proveedores de cortinas
eléctricas:

-Hunter Douglas

Proveedores de chimeneas:

-Chimeneas de Colombia

Fuentegrafica elaborada por los autores a partir de datnados d8usiness Model Fidd|e014.

La importancia de este campo en el lienzo de modielnegocios es bastante alta, ya que

de aqui se desprenden las distintas asociaciargs, ¢on clientes como con proveedores,

que permiten generar gana-gana entre estos y FBiohza.

En cuanto a proveedores/distribuidores locales deptementos para este tipo de

tecnologia, como se explicd en el punto 2.2.3.2.4ahales de distribucion, es fundamental

realizar alianzas con empresas dedicadas a lan&aidin (High Lights S.A., COLOMBIA

LEDs), proveedores de cortinas (Hunter Douglastaeama), proveedores de chimeneas
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(Chimeneas de Colombia) y otros proveedores quensiren elementos que se puedan

integrar a la automatizacion ofrecida pet.

Adicional a las alianzas con estos proveedoresagsebliscado alianzas con clientes, en
especial constructoras (Colconcreto, Cusezar) ebiarias (RE/MAX Colombia), con el
fin de ser sus proveedores de soluciones domdygicasntarshowroomsen sus salas de

ventas o viviendas modelo.

3.2.9 Estructura de costos

Grafica 34. Estructura de costos

Cost Structure
Proyectos de Vivienda Casas ya construidas con
financiacion en su forma de
pago
Casas ya construidas sin
financiacion en su forma de
pago

Fuente:grafica elaborada por los autores a partir de datoados d8usiness Model Fidd|€014.

Después de haber definido las fuentes de ingresosl ounto 2.2.5, se detallara la

estructura de costos de cada una de ellas.

Como se indicO en el capitulo de fuentes de ingres® tomara como ejemplo la

automatizacion del apartamento de Torres de Capella

Para que FBL Domdtica realice las automatizaciseslebe tener en cuenta que los
dispositivos utilizados son importados, por talbrael costo de los materiales directos que

aparece en las estructuras de costos es puestogetaBisto para su uso, en este valor se
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contempld un 5% de arancel, un 16% de IVA de acuarth DIAN, un 10% de transporte
y una tasa de cambio de $1.937, que es el proreetfie la inicial y final de 2014 segun la

proyeccion de Bancolombia (Grafica 35).

Gréfica 35. Evolucion de la tasa de cambio USDCOP
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Fuente: (“Evolucion de la tasa de cambio USDCOB142.

Posteriormente se encuentran los costos de mambrdedirecta, en donde vale la pena
resaltar que en etapas iniciales de la empresarseatara personal por prestacion de
servicios para las labores de elaboracion de swmdfwastalacion de interruptores e
instalacion de equipos, cuyo sueldo sera propoatiana cantidad de trabajos realizados,

variable.

De esta manera se definié que por cada viviendaamcteristicas similares al ejemplo se
pagara $250.000 por desarrollo de software, $280da0 instalacion de interruptores y

$100.000 por instalacion de equipos y puesta etidoamiento.

En cuanto a los gastos, estan divididos en gastosiaho de obra directa y en gastos

indirectos.

En los gastos de mano de obra directa estan ingllid costos variables de los vendedores

y los costos fijos del gerente. Es necesario imdic@ los vendedores que trabajen para la
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empresa Unicamente recibirdn una comisién del §8lbre cartera recogida de las ventas y
no tendran ningun tipo de auxilio para transparstalgo adicional para complementar su

salario® por lo tanto su sueldo sera variable y dependesusd ventas.

El sueldo estipulado para el gerente es de $2.000r@ensuales, que después de
prestaciones y descuentos de ley queda costandalerapresa $3.037.067. Adicional al
sueldo mensual el gerente recibira una bonificadiéin1% sobre cartera recogida de las
ventas, con el fin de incentivarlo a realizar syomegestion para recoger la cartera del
negocio y a su vez realizar ventas. El sueldo dedrge sera pagado entre las tres fuentes
de ingreso descritas anteriormente, y para quegeigativo se dividird su valor mensual

entre el nUmero de viviendas que se automaticemgiortar de qué fuente provengan.

Con respecto a los gastos indirectos, se tieneecgiiado el arriendo del punto de venta
gue de acuerdo a la Tabla 12 sera de $8.000.008uaes por un local de 102 metros
cuadrados en el centro comercial Gran Estaciomguel que con los gastos del gerente el

valor del arriendo también se dividira entre el pémde viviendas.

A la persona que atendera el punto de venta, ycudarealizara las visitas a casas ya
construidas para entregar Iflyers se les pagara un sueldo minimo con todas sus
prestaciones, lo que sale costandole a la empre€20$137 con un sueldo base de
$616.000 por persona. Adicional al sueldo menseebiran una bonificacion del 0,5%
sobre cartera recogida de las ventas, con el finantivarlos a realizar de la mejor forma
su trabajo, para asi retener y aumentar cada dialikntes. El sueldo de la persona del
punto de venta sera dividido de la misma forma ejugel gerente, pero el de la persona
gue entregard loflyers se dividira solamente entre las viviendas queesponden a las
fuentes de ingresos de viviendas ya construidass pate tipo de publicidad solo aplica

para estas.

> se llegb a este valor después de indagar con lodederes de las empresas que realizaron las offlgtanexo E y
Anexo F.

® Teniendo en cuenta gue lo mas importante en lgsa®tiiciales de una empresa es lograr su viabiliga
sostenibilidad, se tiene estipulado que la maydeidos vinculos laborales con FBL Domdtica tienere ger con la
modalidad de prestacion de servicios en sus inidieotra forma se puede ver afectada la contiduildala empresa ya
gue al comienzo no existira el nivel de ventas sexte para sostener los gastos y costos fijos deaojfdn que generan
contratos laborales comunes.
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Otros gastos indirectos a contemplar son publicidacho flyers brochure péagina de
internet, comunity manager, visitas a ferias ealasion de la solucion tanto en los aliados
estratégicos para viviendas construidas como ensthasvroomsde los proyectos de

vivienda.

Teniendo en cuenta que la persona para realizéasyita persona para atender el punto de
venta, la publicidad, las visitas a ferias y losipgs en aliados hacen parte del marketing
de la empresa, y que para este propoésito se dastiris sobre el nivel de ventas en

viviendas construidas y un 4% en proyectos de ndae la suma de estos recursos
humanos vy fisicos tendran que ajustarse a ese valogue se entiende que en época de
pocas ventas estos recursos tal vez solo alcanparé@nlos sueldos de los empleados,
incluso superando los valores destinados (5% y 4%gndo las ventas sean buenas los
recursos para publicidad, ferias y equipos se imentaran proporcionalmente y seran

iguales de acuerdo a lo planteado en las estrisotigraostos.

Para hacer un ejemplo de como se distribuira @rdiasignado al mercadeo de la empresa

se tomaran dos escenarios como base.

El primero es el pesimista sin financiacion cuyastgs se encuentran discriminados en la
Tabla 14. Este escenario plantea que solo se ebtisa venta en el mes en la fuente de
ingresos de viviendas ya construidas sin finangragor un valor de $7.157.200, de
acuerdo a la Tabla 31 del capitulo 3.1 de estradinanciera. Como se puede observar los
gastos en este mes son el 195,72% de las ventasallbace que se incurra en pérdida. Si
se revisan los gastos asociados al mercadeo depeega se puede constatar que solo se
contemplé el dinero para pagar los salarios desfopleados, el cual fue el 29,5% de las
ventas, superando en un 24,5% el valor que estdimado para mercadeo en esta fuente
de ingresos. Bajo las condiciones del escenariorite®s imposible para FBL Domotica
destinar un rubro para los otros componentes detetiag, como la publicidad, las visitas

a ferias y los equipos en aliados estratégicos.

El segundo es el optimista sin financiacion cuyast@s se encuentran discriminados en la

Tabla 17. Este escenario plantea que se obtierenwintas en el mes en la fuente de

68



ingresos de viviendas ya construidas sin finan@mgcicinco ventas en la fuente de

viviendas ya construidas con financiacion y cineoptdoyectos de vivienda. El estado de
resultados para esta fuente de ingresos arrojaygudr un valor de $71.572.000, de
acuerdo a la Tabla 33 del capitulo 3.1 de estradinanciera. Como se puede observar los
gastos en este mes son el 24,21% de las ventase Rivisan los gastos asociados al
mercadeo de la empresa se puede constatar queidit éntre el nimero de viviendas

vendidas y el salario de los empleados, este digraiconsiderablemente, siendo solo el
2,24% de las ventas, quedando un 2,76% para los cbmponentes del marketing, como
la publicidad, las visitas a ferias y los equiposatiados estratégicos, esto en dinero es

$656.979 para cada uno de los items.

Teniendo en cuenta el tipo de mercado en el quereuincursionar FBL Domoética es
imprescindible destinar un rubro a la Investiga¢i@novacién+Desarrolld que se definié
con un porcentaje de 3% sobre las ventas en viagodnstruidas y 2% en proyectos de

vivienda.

A pesar de no haber experimentado fallas relevagtes requirieran soporte técnico
presencial, o dafios en los equipos suministraddasesoluciones realizadas, es de vital
importancia destinar un valor al servicio posvemiague se le asigndé un 1% sobre las

ventas.

Al final se tiene contemplado un rubro de transppdra la entrega de los equipos, que esta
basado en las visitas que se realizaron al primmrepto piloto efectuado p@BL y que
queda en $40.000 por proyecto, siempre y cuandivienda esté ubicada en Bogota; para

viviendas ubicadas en otros lugares este valordeqek ser ajustado.

Es importante tener en cuenta que debido a loesgsfjastos fijos a los que se incurre en
este negocio la estructura de costos de cada fdenitegresos va estar vinculada con el

nivel de ventas de las otras fuentes.

7 R+I+D por sus siglas en inglés (Research+Innova@velopment).
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Con el fin de ver el impacto que tiene en la estinacde costos y la interrelacion entre
fuentes de ingresos, serdn modelados los escepasosista, normal y optimista para cada

fuente de ingresos.

3.2.9.1 Casas ya construidas sin financiacion dorsua de pago

La Tabla 13 muestra la estructura de costos en B@&hotica para el escenario pesimista
sin financiacién, el cual asume que solo se vendesgasolucion de viviendas construidas
sin financiacion y ninguna de viviendas con finao@n ni proyectos de vivienda,

adicionalmente contempla un doélar en el techo dwidstico con un valor de $1.976.

Tabla 13. Estructura de costos para escenario @tsisin financiacion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $2.770.352,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $2.770.352,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $2.770.352,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios

+Persona para elaboracion de software $250.000,00
+1 Operario para instalacion de interruptores $ 250.000,00,
+1 Operario para instalacion de equipos $100.000,00
COSTO DE PRODUCCION $3.370.352,00

El porcentaje de los costos analizados con respelete ventas en esta fuente de ingresos
es de 47,09%.
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Tabla 14 Gastos para escenario pesimista sin financiacion

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
+Comisidn Vendedor $501.004,00
Gastos administrador $3.108.638,67
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $ 8.000.000,00
+Persona para realizar visitas $1.055.922,53
+Persona para atender punto de venta. $1.055.922,53
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $0,00
+Visitas a Ferias. $0,00
+Equipos en aliados $0,00
R+1+D $214.716,00
Servicio Posventa $71.572,00
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $14.007.775,73

La Tabla 14 muestra los gastos para esta fuentegtesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 195,72%.

La Tabla 15 muestra la estructura de costos enB&hotica para el escenario normal sin
financiacion, el cual asume que se venderan dagisokes de viviendas construidas sin
financiacion, una de viviendas con financiacion igco de proyectos de vivienda,

adicionalmente contempla un doélar en el promedigamostico con un valor de $1.937.
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Tabla 15 Estructura de costos para escenario normal sindiaaion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $5.431.348,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $5.431.348,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $5.431.348,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacidn de servicios

+Persona para elaboracion de software S 500.000,00
+1 Operario para instalacién de interruptores $500.000,00
+1 Operario para instalacion de equipos $200.000,00
COSTO DE PRODUCCION $6.631.348,00

El porcentaje de los costos analizados con resgelas ventas en esta fuente de ingresos
es de 46,33%.

Tabla 16. Gastos para escenario normal sin fineidcia

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
+Comision Vendedor $1.002.008,00
Gastos administrador $795.052,67
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $ 2.000.000,00
+Persona para realizar visitas $727.805,69
+Persona para atender punto de venta. $272.927,13
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $0,00
+Visitas a Ferias. $0,00
+Equipos en aliados $0,00
R+1+D $429.432,00
Servicio Posventa $143.144,00
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $5.370.369,49
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La Tabla 16 muestra los gastos para esta fuentegoesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 37,52%.

La Tabla 17 muestra la estructura de costos en bP&hotica para el escenario optimista
sin financiacion, el cual asume que se venderan sbiiciones de viviendas construidas
sin financiacion, cinco de viviendas con finanadacly cinco de proyectos de vivienda,
adicionalmente contempla un dolar en el punto nags del prondstico con un valor de
$1.898.

Tabla 17 Estructura de costos para escenario optimistarendiacion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $26.609.960,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $26.609.960,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $26.609.960,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios

+Persona para elaboracion de software $2.500.000,00,
+1 Operario para instalacion de interruptores $ 2.500.000,00,
+1 Operario para instalacion de equipos $1.000.000,00,
COSTO DE PRODUCCION $32.609.960,00

El porcentaje de los costos analizados con respelas ventas en esta fuente de ingresos
es de 45,56%.
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Tabla 18 Gastos para escenario optimista sin financiacion

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
+Comisidn Vendedor $5.010.040,00
Gastos administrador $1.876.393,33
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta S 4.000.000,00
+Persona para realizar visitas $918.664,36
+Persona para atender punto de venta. $ 688.998,27
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $656.979,13
+Visitas a Ferias. $656.979,13
+Equipos en aliados $656.979,13
R+1+D $2.147.160,00
Servicio Posventa $715.720,00
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $17.327.913,33

La Tabla 18 muestra los gastos para esta fuentegoesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 24,21%.

3.2.9.2 Casas ya construidas con financiacion éarswa de pago

La Tabla 19 muestra la estructura de costos en B&hotica para el escenario pesimista
con financiacion, el cual asume que solo se vengiggasolucion de viviendas construidas
con financiacion y ninguna de viviendas sin finao@n ni proyectos de vivienda;

adicionalmente contempla un doélar en el techo deldstico con un valor de $1.976.

El porcentaje de los costos analizados con respelds ventas en esta fuente de ingresos
es de 42,81%.

La Tabla 20 muestra los gastos para esta fuentegtesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 179,11%.
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Tabla 19. Estructura de costos para escenario {gaioon financiacion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $2.770.352,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $2.770.352,00
-Costo del inventario final de materiales directos $ 0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $2.770.352,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacién de servicios

+Persona para elaboracidn de software $ 250.000,00
+1 Operario para instalacion de interruptores $ 250.000,00
+1 Operario para instalacion de equipos $100.000,00
COSTO DE PRODUCCION $3.370.352,00

Tabla 20. Gastos para escenario pesimista concfazian

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comisién Vendedor $551.104,40
Gastos administrador $3.115.795,87
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $ 8.000.000,00|
+Persona para realizar visitas $1.059.501,13
+Persona para atender punto de venta. $1.059.501,13
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $0,00
+Visitas a Ferias. $0,00
+Equipos en aliados $0,00
R+1+D $236.187,60
Servicio Posventa $78.729,20
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $14.100.819,33

La Tabla 21 muestra la estructura de costos enB@hotica para el escenario normal con
financiacion, el cual asume que se venderan degisokes de viviendas construidas con
financiacion, una de viviendas sin financiacion inco de proyectos de vivienda,

adicionalmente contempla un doélar en el promedigamostico con un valor de $1.937.
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El porcentaje de los costos analizados con resgelas ventas en esta fuente de ingresos
es de 42,11%.

Tabla 21. Estructura de costos para escenario heondinanciacion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $5.431.348,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $5.431.348,00
-Costo del inventario final de materiales directos $ 0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $5.431.348,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios

+Persona para elaboracidn de software S 500.000,00,
+1 Operario para instalacion de interruptores $500.000,00
+1 Operario para instalacion de equipos $200.000,00
COSTO DE PRODUCCION $6.631.348,00

La Tabla 22 muestra los gastos para esta fuentegoesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 35,17%.

Tabla 22 Gastos para escenario normal con finaidaiac

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comision Vendedor $1.102.208,80|
Gastos administrador $798.631,27
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $2.000.000,00|
+Persona para realizar visitas $732.577,16
+Persona para atender punto de venta. $274.716,43
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $0,00
+Visitas a Ferias. $0,00
+Equipos en aliados $0,00
R+1+D $472.375,20
Servicio Posventa $ 157.458,40
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $5.537.967,26
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La Tabla 23 muestra la estructura de costos en P&hotica para el escenario optimista
con financiacién, el cual asume que se venderdngtikiciones de viviendas construidas
con financiacion, cinco de viviendas sin finanaacly cinco de proyectos de vivienda,
adicionalmente contempla un dolar en el punto n#s el prondstico con un valor de
$1.898.

Tabla 23. Estructura de costos para escenario isgdiron financiacion

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $ 26.609.960,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $ 26.609.960,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $ 26.609.960,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios

+Persona para elaboracién de software $2.500.000,00
+1 Operario para instalacion de interruptores $2.500.000,00
+1 Operario para instalacion de equipos $ 1.000.000,00
COSTO DE PRODUCCION $ 32.609.960,00

El porcentaje de los costos analizados con respelds ventas en esta fuente de ingresos
es de 41,42%.

Tabla 24. Gastos para escenario optimista condiaeidon

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comisién Vendedor $5.511.044,00]
Gastos administrador $1.912.179,33
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $4.000.000,00
+Persona para realizar visitas $942.521,69
+Persona para atender punto de venta. $706.891,27,
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $762.349,01
+Visitas a Ferias. $762.349,01,
+Equipos en aliados $762.349,01
R+1+D $2.361.876,00
Servicio Posventa $787.292,00
Transporte de entrega $0,00
GASTO DE OPERACION $18.508.851,33
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La Tabla 24 muestra los gastos para esta fuentegoesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 23,51%.

Como era de esperarse, el valor de los costosmbiaantre los escenarios iguales de las
viviendas con financiacién y sin financiacién, auecgel porcentaje de los costos con
respecto a las ventas disminuye desde el escgresimista hasta el optimista, teniendo en

cuenta que el precio de venta se aumentara en%ars@@un se explica a continuacion.

Como se menciond anteriormente, en este tipo dedude ingresos es necesario cobrarle
al cliente un sobrecosto asociado a la financiagide se le dard durante los seis meses
siguientes de adquirida la solucion, para el casdizado se adiciona un sobrecosto de
10% sobre el valor sin financiacibrse debe hacer hincapié en que este es el presio ba
del producto, y que si lo cancela de contado geidele realizar un 10% de descuento, esta

aclaracion es importante para evitar malestar ®ndoarios al generar el sobrecosto.

Como la comision del vendedor, los gastos de mecgdde R+I+D son proporcionales a
las ventas, y este valor es superior al de lasscsigafinanciacion en 10%, los gastos de
operacion se incrementan; sin embargo, la propord® los gastos con respecto a las

ventas disminuye.

3.2.9.3 Proyectos de vivienda

Para ilustrar la estructura de costos de estadudmtingresos se tomara como ejemplo el
mismo proyecto que se ha venido estudiando en ejuim residencial Torres de
Capellania, suponiendo que los paquetes a ofredar @nstructora son los que se

incluyeron en las cotizaciones ya revisadas, ilacion, audio y video y persianas.

La cantidad de apartamentos para analizar obedaterdsto de los materiales directos
utilizados en la solucion, ya que de esto depetaedescuentos que pueden realizar los
proveedores tanto de equipos como de softwaretdeipe de tecnologia. El volumen de

compras necesario para acceder a estos descusrtedtS$ 10.000 para un descuento de

8 E| porcentaje de sobrecosto es un valor que egtfosal revision por parte de los creadores de lpresa, y estara
sujeto a cambios de acuerdo a como se comportéuesii@ de ingresos en relacion a las ventas toted-BL Domatica.
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5% y US$ 20.000 para un descuento de 10% seginfdemacion suministrada por los

proveedores via telefénica y por correo electréfdamexo J).

Estos descuentos se pueden transmitir en los migmeentajes a los clientes ya que
adicional al menor costo en la materia prima, alad®llar soluciones iguales para varias

unidades habitacionales se reducen otros costastggydel negocio.

La Tabla 25 muestra la estructura de costos en B@&hotica para el escenario pesimista
proyectos de vivienda, el cual asume que solo sderéd una solucion de proyectos de
viviendas con una sola vivienda y ninguna de vidé&nconstruidas con financiacion ni
viviendas sin financiacion; adicionalmente, contEemm dolar en el techo del prondstico

con un valor de $1.976.

Tabla 25. Estructura de costos para escenario gaiproyectos de vivienda

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $2.493.316,80
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $2.493.316,80
-Costo del inventario final de materiales directos $ 0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $2.493.316,80

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios

+Persona para elaboracion de software $ 62.500,00]
+1 Operario para instalacion de interruptores $ 50.000,00|
+1 Operario para instalacion de equipos $ 50.000,00,
COSTO DE PRODUCCION $2.655.816,80

El porcentaje de los costos analizados con resgelas ventas en esta fuente de ingresos
es de 41,23%.
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Tabla 26. Gastos para escenario pesimista proydetovienda

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comision Vendedor $ 450.903, 60,
Gastos administrador $3.101.481,47
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $ 8.000.000,00
+Persona para atender punto de venta. $1.052.343,93
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $ 0,00
+Visitas a Ferias. $ 0,00
+Equipos en show room de constructoras $0,00
R+1+D $ 128.829,60
Servicio Posventa $ 64.414,80
Transporte de entrega $ 20.000,00,
GASTO DE OPERACION $12.817.973,40

La Tabla 26 muestra los gastos para esta fuentegtesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 198,99%.

La Tabla 27 muestra la estructura de costos en B8dtica para el escenario normal
proyectos de vivienda, el cual asume que se vend#igz soluciones de proyectos de
viviendas con una sola vivienda, una de viviendasstuidas con financiacion y una de
viviendas sin financiacion, adicionalmente contempin délar en el promedio del

prondstico con un valor de $1.937.

Tabla 27. Estructura de costos para escenario hprmgectos de vivienda

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $ 24.441.066,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso S 24.441.066,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $ 24.441.066,00

Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacién de servicios

+Persona para elaboracién de software $ 625.000,00
+1 Operario para instalacién de interruptores $500.000,00
+1 Operario para instalacion de equipos $ 500.000,00,
COSTO DE PRODUCCION $ 26.066.066,00
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El porcentaje de los costos analizados con resgelas ventas en esta fuente de ingresos
es de 40,47%.

Tabla 28. Gastos para escenario normal proyectowidada

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comisién Vendedor $4.509.036,00
Gastos administrador $3.067.678,89
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta $ 6.666.666,67
+Persona para atender punto de venta. $1.118.508,78
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, efc). $486.027,74
+Visitas a Ferias. $486.027,74
+Equipos en show room de constructoras $486.027,74
R+1+D $1.288.296,00
Servicio Posventa $644.148,00
Transporte de entrega $200.000,00
GASTO DE OPERACION $18.952.417,56

La Tabla 28 muestra los gastos para esta fuentegtesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 29,42%.

La Tabla 29 muestra la estructura de costos en B@&hdtica para el escenario optimista
proyectos de vivienda, el cual asume que se vend#isgz soluciones de proyectos de
viviendas, cinco de viviendas construidas con fimeion y cinco de viviendas sin
financiacion; adicionalmente, contempla un dolaekpunto mas bajo del prondstico con
un valor de $1.898.

Tabla 29. Estructura de costos para escenario isgdiproyectos de vivienda

COSTOS
Costo de Materiales Directos Por unidad
+Costo de Inventario Inicial de Materiales Directos $0,00
+Costo de Compra de Materiales Directos $23.948.964,00
=Costo de Materiales Directos Disponibles Para Uso $ 23.948.964,00
-Costo del inventario final de materiales directos $0,00
=Costo de Materiales Directos Usados $ 23.948.964,00
Costo de Mano de Obra Directa
Salario por prestacion de servicios
+Persona para elaboracién de software $625.000,00]
+1 Operario para instalacion de interruptores $ 500.000,00,
+1 Operario para instalacién de equipos $ 500.000,00,
COSTO DE PRODUCCION $25.573.964,00
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El porcentaje de los costos analizados con respdet®ventas en esta fuente de ingresos
es de 39,7%.

Tabla 30. Gastos para escenario optimista proyegaedvienda

GASTOS
Gasto de Mano de Obra Directa
Comision Vendedor $4.509.036,00
Gastos administrador $1.840.607,33
Gastos Indirectos
Arriendo Punto de venta S 4.000.000,00
+Persona para atender punto de venta. $671.105,27
+Publicidad (flyers, brochures, pagina de internet, etc). $635.162,24
+Visitas a Ferias. $635.162,24
+Equipos en show room de constructoras $635.162,24
R+1+D $1.288.296,00
Servicio Posventa S 644.148,00
Transporte de entrega $ 200.000,00
GASTO DE OPERACION $15.058.679,33

La Tabla 30 muestra los gastos para esta fuentegtesos. El porcentaje de los gastos con

respecto a las ventas es de 23,38%.

Revisando la Tabla 13 y comparando el costo demateriales directos usados de un
apartamento versus el de proyectos de vivienddaT2H) se evidencia que existe un 10%
de descuento. El costo de la mano de obra direatabién se ve afectado
significativamente; esto es explicable debido algusolucién para proyectos de vivienda
es estandar, por lo tanto estos costos disminugeifisativamente por la repetitividad de

los procesos.

Por ejemplo, en el caso de la instalacion de imp¢ores ya no se requiere cargar con estos
costos ya que la constructora estaria encargada mstalacion; sin embargo, el rubro que
se considera estd basado en la contratacion deensana que esté supervisando la misma

para evitar dafios en los interruptores especialest@aciones incorrectas.

Con relacién a los gastos, estos también debedig@artos a los de casas ya construidas.

Los porcentajes destinados a marketing y R+I+Dreduacidos en esta fuente de ingresos a

82



un 4% y 2% respectivamente, ya que el aporte des eltpendencias a esta fuente de

ingresos también es menor que el que hacen etrissfoentes.
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4. ESTRUCTURA FINANCIERA Y EVALUACION DE RIESGOS

Después de haber definido las fuentes de ingrespdtlo 2.2.5) y su estructura de costos
(capitulo 2.2.9), se realizara el andlisis finarcide cada una de ellas, con el fin de

verificar su viabilidad y por ende la del negocio.

Para tener una perspectiva mas clara de la viadilak la empresa se modelaran nueve
escenarios en los que se modificaran las siguievdeisables para recrear situaciones

normales, adversas y a favor de la empresa erelfuentes de ingresos estudiadas:

* Precio del dolar.
» Cantidad de ventas en viviendas ya construidafinginciacion/mensuales.
» Cantidad de ventas en viviendas ya construidagdicanciacion/mensuales.

» Cantidad de ventas en proyectos de vivienda/messual

Gréfica 36. Escenarios

Resumen de escenario

Pesimista ~ Pesimista  Pesimista Neutro Neutro Neutro Optimista ~ Optimista ~ Optimista
Valores Viviendas con Viviendas sin Proyectos de Viviendas con Viviendas sin Proyectos de Viviendas con Viviendas sin Proyectos de
actuales: Financiacion Financiacion Vivienda  Financiacion Financiacion  Vivienda ~ Financiacion Financiacion  Vivienda

Celdas cambiantes:

# de Viviendas sin Fin 5 0 1 0 1 2 1 5 10 5
#de Viviendas con Fin 5 1 0 0 2 1 1 10 5 5
#de Viv/Proy Vivienda 2 0 0 1 5 5 10 5 5 10

Dollar 5188 6 1956 5 1956 5 1956 & 1937 S 197§ 1937 5 1898 5 1898 5 18%8
Celdas de resultado:
Margen Viviendas sinFin  24,03%  #iDIV/0! -95,68%  #DIV/0! 1,06%  1082%  1416%  204%  2025%  2042%
MargenViviendas conFin  25,88% ~ -89,53% #iDIV/0!  #DIV/0! 1459%  148%  178% - 34%  BL%  2310%
Margen ProyectosViv |~ 23,74%  #iDIV/0!  #DIV/0! 9675%  1440% A% 1913%  BuU% B BT%
Notas: La columna de valores actuales representa los valores de las celdas cambiantes
en el momento en que se cred el Informe resumen de escenario. Las celdas cambiantes de
cada escenario se muestran en gris.
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4.1 Casas ya construidas sin financia

Basados en el estudio de mercado realizado paspagtamento 802 de la torre 3
conjunto residencial Torres de Capellania, se ae&ik estructura finiciera requerida para
tres escenarios da fuente de ingres de casas ya construidas sin financiacion en suef

de pago.

Teniendo en cuenta la estructura de costos realigact| capitulo 2.2.S, y el ingreso por
ventas segun la cotizacién de FBL Domética pageshplc (Anexo K), se tiene la Grafica
37 que presenta el flujo de ingresos y egr del escenario pesimista sin financiacy su

estado de resultadssgui la Tabla 31.

Grafica37. Ingresos y gresos del escenario pesimista sin financie

Casas ya construidas sin financiacion
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-$ 14.000.000,00

El mamgen de utilidd para el ejercicio es de -95%8 lo cual confirma que en es

escenario, con esa forma de [, el negocio no es viable.

Asumiendo que esta fuente de ingresos es la Uniedagra obtener ventas, se realiz
Gréfica 38para observar coOmo varia el margen de utilidadregpecto a las ventas.

punto de equilibrio de esta fuente de ingr en estas condiciones es ¢,58 viviendas
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vendidas y el méaximo margen de utilidad que se @uidener con la misma converge en

24,06%.

Tabla 31. Estado de resultados del escenario paisin financiacion

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccién
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+I1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$7.157.200,00
$3.370.352,00
$3.786.848,00

$3.108.638,67
$501.004,00
$8.000.000,00
$2.111.845,07
$214.716,00
$71.572,00
$0,00
$14.007.775,73

-$10.220.927,73

$0,00
$0,00

-$10.220.927,73

$0,00

-$10.220.927,73
" .$3.372.906,15

-$ 6.848.021,58
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Gréfica 38 Margen de utilidad vers ventagdel escenario pesimista sin financia
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La Gréfica 39resenta el flujo de ingresos y egresos del eseenarmal sin financiacio

y su estado de resultados segt Tabla 32.

Grafica39. Ingresos ggresos del escenario normal sin finanon

Casas ya construidas sin financiacion
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Tabla 32 Estado de resultados del escenario normal sindiaaidn

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccién
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion

$ 14.314.400,00
$6.631.348,00
$7.683.052,00

Gastos administrativos $795.052,67
Gastos de ventas $1.002.008,00
Arriendo $ 2.000.000,00
Mercadeo $1.000.732,82
R+1+D $429.432,00
Servicio Posventa $143.144,00
Otros gastos operacionales $0,00

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

$5.370.369,49

Utilidad Operacional $2.312.682,51
Otros ingresos no operacionales $0,00
Otros egresos no operacionales $0,00
UAII $2.312.682,51
Gastos Financieros $0,00
UAI $2.312.682,51
Impuestos $763.185,23
Utilidad Neta $1.549.497,28

El margen de utilidad para el ejercicio es de 1%8% cual confirma que en este

escenario, con esa forma de pago, el negocio bkevia

Como se dijo anteriormente, el escenario normafiganciacion considera dos viviendas
vendidas en la fuente de ingresos de viviendaBr&nciacion, una vendida en la fuente de
viviendas con financiacion y cinco vendidas en Uente de proyectos de vivienda.
Asumiendo que las ventas en estas fuentes de asgcescen proporcionalmente, se realiza

la Grafica 40 para observar cOmo varia el margautitiéad con respecto a las ventas.
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Grafica 40 Margen de utilida versusventas del escenario normal sin financia

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas
Vendidas
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Con las condiciones iniciales todas las fuentesngeesos estan generando un mai
positivo, el maximo margen de utilidad que se pualdkener pea cada fuente con estas
condiciones es de ,07% para lasiviendas sin financiacion,7,54% para las viviendas

con financiacion y 2,99% para los proyectos de vivienda.

La Gréfica 41presenta el flujo de ingresos y egresos del esceraptimista sir

financiacion y su estado de resultados seg Tabla 33.

El margen de utiliad para el ejercicio es de 20%25lo cual confirma que en et

escenario, con esa forma de [, el negocio es viable.

El escenario optimista sin financiacion consideez diviendas vendidas en la fuente
ingresos de viviendas sifinanciacion, cinco vendidas en la fuente de viggsn cor
financiacion y cinco vendidas en la fuente de pety® de vivienda. Asumiendo que

ventas en estas fuentes de ingresos crecen propairmiente se realiza Gréafica 42 para

observar cémo varia el margen de utilidad con epelas venta
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Grafica4l. Ingresos y egresos del escenario optimista simdiaadn

Casas ya construidas sin financiacion
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Gréfica 42 Margen de utilidawersus ventas del escenasjatimiste sin financiacion

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas
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Con las condiciones iniciales todas las fuentesngeesos estan generando un mai

positivo, el maximo margen de utilidad que se pueldkener para cada fuenton estas
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con financiacion y 29,77% para los proyectos déeenda.

condiciones es de 25,42% para las viviendas sanfiacion, 27,94% para las viviendas

Tabla 33. Estado de resultados del escenario aggéirsin financiaciéon

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad Bruta

Gastos de Operacidn

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+I1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$71.572.000,00
$32.609.960,00
$38.962.040,00

$1.876.393,33
$5.010.040,00
$4.000.000,00
$3.578.600,00
$2.147.160,00
$715.720,00
$0,00
$17.327.913,33

$21.634.126,67
$0,00
$0,00

$21.634.126,67
$0,00
$21.634.126,67
$7.139.261,80
$14.494.864,87

4.2 Casas ya construidas con financiacion

Como se explico en el capitulo 2.2.5.1, para gstede fuente de ingresos se requiere tener

algun tipo de financiacion que soporte la formaago ofrecida a los clientes.
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De acuerdo a lo presentado a los diferentes passillersores de la empresa, se estal
gue la mejor opcidne endeudamiento que ofexian es de 20% efectivo an Si bien
esta financiacion puede ser superior a la que sdepuonseguir en el sector financie
ofrecela ventaja de que los inversores asumiparte defiesgo de este tipo de negocio:
diferencia de adquirir créditos con los bar, en donde el respaldo de la deiquedara en

manos déos socios de la empre

La Grafica 43presenta el flujo de ingresos y egre, para el ejemplo que se ha ven
ilustrando, on un pago en seis cuotas iguales mens’ en un escenario pesimista ¢
financiacion. La @abla 3: muestra los intereses que se deben pagar ffinanciacion
mencionaday en laTabla 35se puede observar el estado de resultados parépestie

fuente de ingresos.

Grafica43. Ingresos y egresos del escengeasimista con financiedn

Casas ya construidas con financiacién a seis meses
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9 Como se indic6 en el capitulo 2.2.9 de estructeraastos, el valor total de la solucidicluye un sobrecosto del 10%
por ofrecer esta modalidad de pago a seis m
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Tabla 34. Intereses del escenario pesimista candiacion

Casas ya construidas con financiacion (20% e.a.)a seis meses

Meses Ingresos Egresos Diferencia Financiacion
1 $1.312.153,33 | -$2.770.352,00 | -$1.458.198,67 | -$22.324,25
2 $1.312.153,33 |-$12.345.629,47|-5 12.491.674,80| -$191.240,93
3 $1.312.153,33 | -$2.355.189,87 |-$ 13.534.711,33| -$207.209,26
4 $1.312.153,33 -$12.222.558,00( -$187.120,89
5 $1.312.153,33 -$10.910.404,67| -$167.032,52
6 $1.312.153,33 -$9.598.251,33 | -$146.944,15

TOTAL| $7.872.920,00(-$17.471.171,33 -$921.872,00

Tabla 35. Estado de resultados del escenario paigon financiacion

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccién
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros

UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$7.872.920,00
$3.370.352,00
$4.502.568,00

$3.115.795,87
$551.104,40

$ 8.000.000,00
$2.119.002,27
$236.187,60
$78.729,20
$0,00
$14.100.819,33

-$9.598.251,33
$0,00
$0,00

-$9.598.251,33
-$921.872,00
-$10.520.123,33
-$3.471.640,70
-$7.048.482,63
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El margen de utilidad para el ejercicio anteriode-89,53%, lo cual onfirma que en este

escenaripcon esa forma de pg, el negocio no es viable.

El escenario pesimista con financiacion considera vivienda vendida en la fuente
ingresos de viviendas con financiaciéon, y ningumsdida en las otras dos fuent
Asumiendo que esta fuente ingresos es la Unica que logra obtener ventagaia I
Gréfica 44para observar como varia el margen de utilidadregspecto a las ventas.
punto de equilibrio de esta fuente de ingresosstasecondiciones ede 3,97 viviendas
vendidasy el maximo margen de utilidad que se puede obtemeia misma converge
27,17%.

Grafica 44Margen de utilidawersus ventas del escengpesimisti con financiacion

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas
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La Grafica 45presenta el flujo de ingresos y egresos en un agoemormal cor
financiacion. La @abla 3¢ muestra los intereses que se deben pagar poranciacion
mencionada. En |d3abla 3" se puede observar el estado de resultados pardipesteée

fuente de ingresos.

El margen de utiliad para el ejercicio es de 14,29%, dual confirma que en es

escenario, con esa forma de [, el negocio es viable.

El escenario normal con financiaciéon considera de®ndas vendidas en la fuente

ingresos de viviendas con financiacion, una eruénte de viviendas sin financiac y
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cinco en la de proyectos de vivienAsumiendo que las ventas en estas fuentes de %
crezcanproporcionalmente, se realiza Grafica 46Error! No se encuentra el origen de la

referencia. para observar cémo varic margen de utilidad con respecto a las ve

Gréfica45. Ingresos y egresos del escenario normal condiaeion
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Tabla36. Intereses del escenario normal con financiz

Casas ya construidas con financiacion (20% e.a.)a seis meses

Meses Ingresos Egresos Diferencia Financiacion

1 $2.624.306,67 | -$5.431.348,00 | -$2.807.041,33 | -$42.974,32

2 $2.624.306,67 | -$5.258.298,47 | -$5.441.033,13 | -$83.299,34

3 $2.624.306,67 | -$1.479.668,79 | -$4.296.395,26 | -S$65.775,54

4 $2.624.306,67 -$1.672.088,59 | -$25.598,79

5 $2.624.306,67 $0,00

6 $2.624.306,67 $0,00
TOTAL | S 15.745.840,00| -S 12.169.315,26 -$217.647,98
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Con las condiciones iniciales todas las fuentaaglesos estan generando un margen
positivo. EI maximo margen de utilidad que se pudatener para cada fuente con estas
condiciones es de 25,16% para las viviendas samdiacion, 27,54% para las viviendas
con financiacion y 28,98% para los proyectos denga.

Tabla 37. Estado de resultados del escenario haondinanciacion

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccién
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$ 15.745.840,00
$6.631.348,00
$9.114.492,00

$798.631,27
$1.102.208,80
$2.000.000,00
$1.007.293,59
$472.375,20

$ 157.458,40
$0,00
$5.537.967,26

$3.576.524,74
$0,00
$0,00

$3.576.524,74

-$217.647,98
$3.358.876,76
$1.108.429,33
$2.250.447,43
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Gréfica 46 Margen de utilidawersus ventas del escenammrma con financiacion
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La Grafica 47presenta el flujo de ingresos y egresos en un agoeoptimista con
financiacion. La @abla 3¢ muestra los intereses que se deben pagar pdnanciacion
mencionada y en |&abla 39se puede observar el estado de resultados parsipeside

fuente de ingresos.

Gréfica47. Ingresos y egresos del escenaptimista con financiadn
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Tabla 38. Intereses del escenario optimista canéiimcion

Casas ya construidas con financiacion (20% e.a.)a seis meses

Meses|  Ingresos Egresos Diferencia | Financiacion

1 |$13.121.533,33|-5$26.609.960,00|-S 13.488.426,67| -S206.500,67

2 |513.121.533,33|-5 18.210.515,33|-5 18.577.408,67| -S284.410,29

3 |$13.121.533,33| -56.298.336,00 |-$ 11.754.211,33| -$179.950,75

4 1513.121.533,33 $0,00

5 |513.121.533,33 $0,00

6 |513.121.533,33 $0,00
TOTAL | $78.729.200,00 -5 51.118.811,33 -$670.861,71

El margen de utilidad para el ejercicio es de 2898 cual confirma que en este

escenario, con esa forma de pago, el negocio bkevia

El escenario optimista con financiacion consideez diviendas vendidas en la fuente de
ingresos de viviendas con financiacion, cinco efuémte de viviendas sin financiacion y
cinco en la de proyectos de vivienda. Asumiendolgsi@entas en estas fuentes de ingresos

crezcan proporcionalmente, se realiza la Graficaat8 observar codmo varia el margen de

utilidad con respecto a las ventas.
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Tabla3S. Estado de resultados del escenario optimistdinanciacioi

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion
Gastos administrativos
Gastos de ventas

$ 78.729.200,00,
$ 32.609.960,00,
$46.119.240,00,

$1.912.179,33
$5.511.044,00

Arriendo $ 4.000.000,00
Mercadeo $3.936.460,00
R+1+D $2.361.876,00

Servicio Posventa
Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

$787.292,00
$0,00
$18.508.851,33

$27.610.388,67
$0,00
$0,00

UAII $27.610.388,67
Gastos Financieros -$670.861,71
UAI $26.939.526,95
Impuestos $8.890.043,90
Utilidad Neta $ 18.049.483,06

Gréfica 48 Margen de utilidawversus ventas del escenasjatimistz con financiacién

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas

30,00%

Vendidas

23,00%

——Margen Proyectos de
Vivienda 20,00%

=B-Margen Viviendas sin 15 00%

Financiacién

Margen Viviendas con  10,00%
Financiacidn
5,00%

0,00%

Con las condiciones iniciales todas laentes de ingresos estan generando un mi

positivo, el maximo margen de utilidad que se pusatener para cada fuenion estas
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condiciones es de Z®% para las viviendas sin financiacion,7”Z% para las viviendas

con financiacion y 2,77% para los proyectos de vivienda.

Para los escenarios normal y optimista queda umgenamnclusive superior al de ca:
construidas sin financiacion en estos mismos esiosneSi bien el otorgar financiacic
aumenta el riesgo de esta fuente de ingresosriest® Ic asumiran los inversores, por

que vale la pena ofrecerla, siendo la primera esapea hacerlo en el merce

4.3 Proyectos de vivient

Segun lo explicado en punto 2.2.5.2, el segmento de clientes de pictos de vivienda,
se requiene recursos nancieros parda compra de equipos y el pago de trabajc

comisionesjue gener@n los proyectos a realizar.

Después de revisda Tabla 10,en donde se presentan lostintos descuentos a las
constructorasy de haber realizado la estructura de costos saaaf@ente de ingresos en
punto2.2.9.3, se presente Grafica 49donde se observa el flujo de ingresos y egresae
la automatizacion dun apartamenten un escenario pesimista de proyectos de viv.
La Tabla 40muestra los intereses que se deben pagar poralecfaction mencionada y

la Tabla 41se puede observar el estado de resultados par@pestie fuete de ingresos.

Grafica 49.Ingresos y egresos del escenario petade proyectos de vivien

Proyectos de Vivienda (1 Apartamento)

$.8.000.000,00 -

$6.000.000,00
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$2.000.000,00

$0,00

H Ingresos
-$2.000.000,00 - &

Egresos
-$4.000.000,00 -

-$ 6.000.000,00

-$8.000.000,00 -

-$10.000.000,00

-$12.000.000,00 -

-$ 14.000.000,00
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Tabla 40. Intereses del escenario pesimista deeproy de vivienda

Proyectos de Vivienda (1 Apartamento)
Meses Ingresos Egresos Diferencia Financiacion
1 $0,00 -$ 2.493.316,80 -$2.493.316,80 -$38.171,36
2 $0,00 -$12.593.984,60 -$15.087.301,40 -$230.978,60
3 $6.441.480,00 -$386.488,80 -$9.032.310,20
TOTAL $6.441.480,00 -$15.473.790,20 -$269.149,96

Tabla 41. Estado de resultados del escenario staige proyectos de vivienda

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad Bruta

Gastos de Operacién

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$6.441.480,00
$2.655.816,80,
$3.785.663,20,

$3.101.481,47
$450.903,60
$8.000.000,00
$1.052.343,93
$128.829,60
$64.414,80
$20.000,00
$12.817.973,40

-$9.032.310,20
$0,00
$0,00

-$9.032.310,20

-$269.149,96
-$9.301.460,16
-$3.069.481,85
-$6.231.978,30
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El margen de utilidad para el ejercicio anteriode-96,7%%, lo clal confirma que en este

escenaripcon esa forma de pg, el negocio no es viable.

El escenario pesimista de proyectos deienda considera una vivienda vendida el
fuente de ingresos de proyectos de vivienda, yumagvendida en las otras dos fuen
Asumiendo que esta fuente de ingresos es la Uniedagra obtener ventas, se realiz
Gréfica 50para observar como varia el margen de utilidadregspecto a las ventas.

punto de equilibrio de esta fuente de ingresosstasecondiciones es 4,15 viviendas
vendidas y el maximo margen de utilidad que se @uddener con la misma conge en
28,2%.

Grafica 50 Margen de utilidawersus ventas escenario pesimiggroyectos de vivien

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas

Vendidas
40,00%
— .
20,00% f-""’—'—-'_
0,00% : : : : )
=+—Margen Proyectos de i T 5 10 15 20 25

Vivienda -20,00%

-40,00%

-60,00%

-80,00%

¢ ——— |

=100 00%

-120,00%

La Grafica 51presental flujo de ingresos y egresos en un escenario node@royecto:
de vivienda. La @bla 4: muestra los intereses que se deben pagar pordeciacion
mencionada y en [@abla 43se puede observar el estado de resultados pa fuente de

ingresos.
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Graéfica 4. Ingresos y egresos del escenagomal de proyectos de vivier

Proyectos de Vivienda
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Tabla42. Intereses del escenario norm@lproyectos de vivien

Proyectos de Vivienda (10 Apartamentos)

Meses|  Ingresos Egresos Diferencia Financiacion
1 50,00 52444100600 | -$24.441.066,00 | -$374.179,78
2 50,00 -$16.712529,% | -941.153.59556 | -9630.039,76
3| S64414800,00 | -53.804.888,00 | $19.39.316,44
TOTAL| 964.414.800,00,  -$45.018.483,5% -$1.004.219,54
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Tabla 43. Estado de resultados del escenario nalenaloyectos de vivienda

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad Bruta

Gastos de Operacién

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$64.414.800,00
$ 26.066.066,00
$38.348.734,00

$3.067.678,89
$4.509.036,00
$ 6.666.666,67
$2.576.592,00
$1.288.296,00
$ 644.148,00
$200.000,00
$18.952.417,56

$19.396.316,44
$0,00
$0,00

$19.396.316,44
-$1.004.219,54
$18.392.096,91

$6.069.391,98
$12.322.704,93

El margen de utilidad para el ejercicio anteriodesl9,13%, lo cual confirma que en este
escenario, con esa forma de pago, el negocio bkevia

El escenario normal para proyectos de viviendaideres una vivienda vendida en la fuente
de ingresos de viviendas con financiacion, unaaendnte de viviendas sin financiacion y
diez en la de proyectos de vivienda. Asumiendolgsi@entas en estas fuentes de ingresos
crecen proporcionalmente, se realiza la Graficp&2 observar como varia el margen de

utilidad con respecto a las ventas.
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Gréfica 52 Margen de utilidawersus ventas escenario normdalproyectos de vivien

Margen de utilidad vs Numero de Viviendas
Vendidas
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Con las condiciones iniciales todas las fuentesndeesos estan generando un mai
positivo; el maximo margen de utilidad que suede obtener para cada fuenon estas
condiciones es de ,1% para las viviendas sin financiacion,57% para las viviendas

con financiacion y 2,19% para los proyectos de vivienda.

La Gréfica 53oresenta el flujo de ingresos y egresos en un agooptimista de proyectos
de vivienda. LaTabla 4 muestra los interesegue se deben pagar por financiacion
mencionada y en l&abla 45se puede observar el estado de resultados parsipssige

fuente de ingresos.
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Graéfica 53.Ingresos y egresos del escenioptimista de proyectos de vivier

Proyectos de Vivienda
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Tabla44. Intereses del escenario optimista deypetos de vivienc

Proyectos de Vivienda (10 Apartamentos)

Meses Ingresos Egresos Diferencia Financiacion
1 $0,00 -623.948.964,00 | -523.948.964,00 | -5366.64596
2 $0,00 -612.818.791,33 | -536.767.75533 | -$562.894,87
3 | $64.414.800,00 | -53.864.888,00 $23.782.156,67

TOTAL| $64.414.800,00  -540.632.643,33 -5929.540,82
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Tabla 45. Estado de resultados del escenario aggéirde proyectos de vivienda

Estado de Resultados

Ingresos por ventas
Costos de produccion
Utilidad Bruta

Gastos de Operacién

Gastos administrativos

Gastos de ventas

Arriendo

Mercadeo

R+1+D

Servicio Posventa

Otros gastos operacionales
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

Utilidad Operacional
Otros ingresos no operacionales
Otros egresos no operacionales

UAII

Gastos Financieros
UAI

Impuestos
Utilidad Neta

$64.414.800,00
$25.573.964,00
$38.840.836,00

$1.840.607,33
$4.509.036,00
$4.000.000,00
$2.576.592,00
$1.288.296,00
$ 644.148,00
$200.000,00
$15.058.679,33

$23.782.156,67
$0,00
$0,00

$23.782.156,67
-$929.540,82
$22.852.615,84
$7.541.363,23
$15.311.252,61

El margen de utilidad para el ejercicio es de 2&,7/To cual confirma que en este

escenario, con esa forma de pago, el negocio bievia

El escenario optimista para proyectos de vivieratesiclera cinco viviendas vendidas en la
fuente de ingresos de viviendas con financiaciéngocen la fuente de viviendas sin

financiacion y diez en la de proyectos de vivienraumiendo que las ventas en estas
fuentes de ingresos crecen proporcionalmente,adizada Grafica 54 para observar como

varia el margen de utilidad con respecto a lasagent
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Gréfica 54 Margen de utilidawversus ventas escenario optimideaproyectos de vivien
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Con las condiciones iniciales todas las fuentesndeesos estan generando uiargen
positivo, el maximo margen de utilidad que se pualkener para cada fuente con e
condiciones es de ,59% para lasiviendas sin financiacion, ,94% para las viviendas

con financiacion y 2,6% para los proyectos de vivienda.

4.4 Evaluacion deesgo:

La identificacion de los riesgos en la elaboradil@un plan de negocios es una p
esencial para determinar la viabilidad de una egapr®or este motivo se realizo
identificacion de los riesgos que pueden traerfact@ positivo o negavo sobre el plan de
negocios objeto de este anal

4.5Identificacion de riesgt

A continuacion se presentan los riesgos identibbsaeh el plan de negocio, los cuale:
categorizaron de la siguiente manera: 1. Kick @#gciendo referencia a la ea de

creacion de la empre; 2. Puesta en ancha, contempla la fase de inicio, ejecucic¢
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finalizacién de los proyectos de automatizaciondews; 3. Servicio posventa, se refiere al

periodo posterior a la implementacion de la soluci&dicionalmente, se clasifico el tipo

de riesgo en bajo, medio y alto dependiendo del mig incidencia o afectacién que puede

tener sobre el negocio.

Tabla 46. Riesgos del plan de negocios de FBL Dican6t

ETAPAS RIESGO TIPO DE RIESGO
BAJO MEDIOi
Incremento en costos a los inicialmente calculados X
Entrada no prevista de un competidor X
Kick Off Incertidumbre del sector / barreras de entrada X
Punto de equilibrio en ventas no alcanzado X
Incumplimiento en la promesa de venta X
Portafolio de servicios reducido X
Incumplimiento en alcance, objetivos y calidad de los equipos importados X
Incremento en costos a los inicialmente calculados X
Retraso de la fecha de finalizacion, incremento en costos X
Restriccion o imposibilidad de acceso al sitio, retrazo en ejecucién X
Puesta en Marcha
Planos de disefio no recibidos / no aceptados X
Falencia de recurso humano X
Ocurrencia de accidentes e incidentes X
Suspension de fondos presupuestales para el proyecto X
Servicio Posventa Falencia de recurso humano X
Incremento en costos a los inicialmente calculados X

4.6 Mitigacion de riesgos

Riesgo de tipo alto

Para este tipo de empresas los riesgos catalogkdtpo alto son aquellos que pueden

impactar desfavorablemente las finanzas del midfsodecir, no lograr un equilibrio en

ventas, no hacer un presupuesto correcto al idieiobra o no contar con los suficientes

fondos para el desarrollo de la misma pueden pemeiesgo la continuidad del proyecto y
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la viabilidad de la empresa. Teniendo en cuentanlrior, se considera que la mejor
manera de mitigar este tipo de riesgos es elaboramguicioso y detallado presupuesto, no
solo para cada proyecto en particular, sino tamhbigmpresupuesto de operaciones de la
empresa que permita analizar todas las variabtemndieras y trasladarle todos estos
riesgos al cliente, procurando que este no lo lparoi en incrementos de precio, ni en

disminucion de calidad de los productos y servioioscidos.

Riesgo de tipo medio

Consideramos riesgo de tipo medio aquellas vasalgjge aunque pueden afectar
negativamente el negocio no lo hacen directamenge.entrada no prevista de un
competidor, la incertidumbre del sector y el tameportafolio de servicio reducido puede
mitigarse fortaleciendo la propuesta de valor emeicado. Si no es el negocio mas grande
o el de mayor experiencia si puede ser el mastiatvadel mercado para los clientes. A
nivel de importacion de equipos y calidad de losmas se puede adicionar, a la relacion
con los proveedores, la firma de un SLA (ServiceeleAgreement) que garantice el

cumplimiento del proveedor de equipos siempre.

Riesgo de tipo bajo

Estos riesgos pueden ser facilmente mitigadosae@haboracion de planes de contingencia
gue permitan tomar vias alternas para dar solui@s mismos. En el caso de falencia del
recurso humano se propone lograr acuerdos consvemicos que puedan prestar sus
servicioson demand/ acordar una tarifa estandar con los mismos.|Eas® de ocurrencia

de accidentes e incidentes se debe disefiar une hatiesgos en la obra que me permita

valorarlos y asi apoyarse emRL de la compafiia para mitigarlos.
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4.7 DOFA
Se evallan las fortalezas, oportunidades, deb#glgdamenazas que se pueden presentar

en cualquiera de las etapas de creacion y puestaagcha de la empresa, las cuales

permitieron identificar los riesgos enunciados aatmente (Molina y Rivera, 2012).

Tabla 47. DOFA de FBL Domoética

Fortalezas
Planeacidn y estructura de la empresa
Proveedores de suministros fidelizados
Estabilidad financiera y presupuestal
Amplio mercado para explorar
Producto novedoso

Oportunidades
Conseguir una Alta relacion beneficio/costo del proyecto
Abordar un mercado con un alto potencial
Aprovechar tendencia a vivir en espacios amigables con el medio ambiente

Debilidades
Baja disponibilidad de personal calificado para realizar el servicio posventa
Baja experiencia de la empresa en el mercado
Productos y servicios nuevos en un nicho de mercado potencial pero desconocido

No contar con good will en el mercado

Amenazas
Retraso en la entrega de equipos, retraso en la entrega de la solucidn
Aumento en los costos de los equipos requeridos, incremento de aranceles
Imposibilidad de instalar equipos y soluiones poringenieria mal elaborada
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5 CONCLUSIONES

1. Después de realizar los escenarios queda clarelgsegmento de proyectos de
vivienda es el que mejor margen de utilidad leesgnta a la empresa, y en el que a
primera vista se tienen que enfocar todas las inateEsto tiene su explicacion
debido a la repetitividad de algunos procesos ceidisefio de software, la
instalacion de los equipos, las soluciones estanetar, lo cual implica una
reduccion de costos significativa tanto en produta@omo en mercadeo R+I+D.
Sin embargo, se tiene que tener en cuenta qusegpteento es el mas reducido en
cuanto a cantidad de viviendas se refiere, poardottambién serd uno de los méas
competidos por los factores anteriormente descriisgrobable que esta situacion
sea aprovechada por las constructoras para pestiuel®os mayores, o que los
mismos competidores empiecen a otorgarlos paraagseedon el mercado de este
segmento, lo cual puede generar una guerra deoprgae hara que ya no sea tan
atractivo.

2. Teniendo en cuenta el analisis financiero para EBImotica se concluye que lo
mas importante para que el negocio logre inicigrzeymanecer en el tiempo es,
como en la mayoria de negocios, el proceso de veRtxa lograr las ventas que
permiten tener margen de utilidad, segun lo exgbaan el capitulo de financiacion,
es imprescindible que se apliqguen todas las egisat€Cravens y Piercy, 1997)
planteadas en el capitulo 2.2.3 de canales deibdisitin. Sin embargo, es
importante revisar en la practica cual de todo®seststrumentos es el que
realmente estd generando las ventas de la empgrssastas no se estan generando
se debe encontrar de forma réapida la manera pgrarlas, sin importar que los
métodos se salgan de lo estipulado en este plarot@@eforma, como la gran
mayoria de las pequefias empresas en sus inicipesar de tener una buena
planeacion (Serna, 2011) y una solucion técnicardgdtada con buena calidad,

podra fracasar.
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3. Se debe considerar que aunque no todas las vigessdan iguales a la utilizada en
este trabajo de grado para analizar los estadasdieros, si tendran una estructura
de costos muy similar, lo que no ocurre con el @aiage de gastos con respecto a
las ventas. Esto debido a los costos y gastosgiogios del negocio, los cuales no
varian con respecto a las ventas. Por lo tant@anesy de menor precio de venta,
gue el utilizado para este documento, afectardrativegnente el estado de
resultados (Serrat, Gutiérrez y Pérez, 2011) yepade la utilidad; por el contrario,
en negocios de mayor precio la utilidad se verdeti@ada. Ahora bien, si se
consiguen negocios con menor precio de venta qdeletjemplo, pero en varias
unidades habitacionales, el efecto sobre los gastobenéfico ayudando a la
viabilidad de la empresa.

4. Se recomienda utilizar como estrategia de ventallesentos que dan valor a la
propuesta como: el servicio posventa y los métatginanciacion, pues estos
elementos ademas de ser diferenciadores en el doemeeden atraer un mayor
numero de clientes. Adicional a esto, el constinia marca propia diferenciadora
permitird a la empresa lograr el nivel de ventasddo.

5. Si bien FBL Domdtica cuenta con una solucion téctacimportancia de realizar su
plan de negocios radica en que gracias a estggedeterminar la viabilidad de la
companiia. Realizar el plan de negocios, ademaower gn claro ideas, permitio
detectar oportunidades y riesgos no valorados gmeamte, estudiar la factibilidad
real de la idea desde el punto de vista finangrgoersonal y determinar la ruta de
accion a seguir.

6. El optar por realizar un trabajo de tipo descriptwutilizar técnicas de informacion
como consultas a bases de datos, autores y testosdos a planes de negocios,
permitid valorar desde varios puntos de vista gktobdel andlisis presentado, es
decir, el plan de negocios para FBL Domdtica. Liec®@dn de la metodologia
Canvas contribuyé a la rigurosidad y el detalleekandlisis financiero, pues esta
debia sustentar todo lo analizado en los nuevespdsblienzo. Adicionalmente,
todo el estudio de mercado que se realizé condazaciones y las propuestas de

los principales competidores del sector son unlert® punto de partida para la
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fijacion de precios de la empresa y para conocguédemanera captan y conservan

sus clientes las otras empresas dedicadas a laidarad Colombia.
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Anexo B. Propuestautomatizacion casa La Calera

Bogota D.C., 21 desbrero de 201

Sefor,

Ernesto Botero

Praderas del Potosi

La Calera -Cundinamara

Asunto:Oferta automatizacion casa La Cal

Respetado $®r Boterc

Atendiendo su gentil solicitud, por medio de laserge pongo bajo su consideracior
presentacion de los servicios y la oferta comepaaé la automatizacion de la casa di
propiedad en el municipio de La Cal-Cundinamarca.

1. PRESENTACI(N SERVICIOS:

La oferta se refiere a la integracion de todosskrsicios de iluminacion, cortinas, videc
sonido para casas que quieren evolucionar a laltegia moderr-casas inteligentes.

El control de iluminacion se logra mediante el deblpod® [ara que el cliente cuente c
un dispositivo de facil acceso, remoto y que desaquier parte de la casa put
controlar el encendido/apagado, horarios y atepoade la intensidad de la luz; a traveés
esta automatizacion se puede llegar a tenerramados diferentes ambientes con tan
un toque (Ipod®):

Fe W Y ]

-

LN aannnannpf) eds
\J ) |
W\

L

El control de los equipos de audio y video y cadisurge ante la necesidad de manig
de forma rapida y con un solo dispositivo movil, fdeil acceso y remoto (Ipod®) I
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diferentes accesorios electronicos que existea eada, sin necesidad de desplazarse hasta
ellos o tener varios controles remotos que muchass/se convierten en un problema.

. Drapery Motor
[ wi IR contral

U@@i:: -

|
IRLinc

(shawn w/ aptional IRt Blaster)

Wireless Router gt inc

Por medio de la automatizacion de los diferentasipeg y dispositivos anteriores se
pueden programar diferentes escenas en su cassupavafort:

EEs 7
£z r'!iii
L

S —
- e !

FIESTA SIMULADOR DE PRESENCIA-
ANTILADRONES

DESPERTAR DORMIR

2. PROPUESTA AUTOMATIZACION CASA LA CALERA:
ALCANCE:
El alcance de la presente propuesta es la aut@uigdtizde procesos y tareas realizadas

habitualmente por los ocupantes vy visitantes dedaiedad por medio de un conjunto de
elementos tecnoldgicos que haran que la estandtacaisa sea mas comoda y agradable.
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DESCRIPCION:

La casa sera dividida por zonas de la siguienteeraan
Zona 1: Parqueadero

Zona 2: Cocina

Zona 3: Comedor

Zona 4: Sala

Zona 5: Cuartos piso 1

Zona 6: Estudio piso 1

Zona 7: Cuarto principal y escaleras

Zona 8: Cuarto de lectura piso 2

ZONA 1

planta segundo piso

TTT ~ ] =

o]
planta primer piso ﬁcj:l; 7 I:‘ z;@

}=:><

La automatizacion se propone de la siguiente manera
Zona 1 — Parqueaderos:

En esta zona se propone dejar la iluminacion cavensuentra actualmente.
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Zona 2 — Cocina:

En esta zona se propone realizar control de iluminadésde el Ipod®, manualmente
accionada por un sensor de movimiento iado en la entrada.

Funcionara de la siguiente man

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente. Cuando se enciendan las estas podran tener diferent
grados de intensidad segun lo requid cliente.

6:00
18:00
@ La iluminacion se accionara con el movimiento y ndotener diferente
grados de intensidad segun lo requiera el cli
18:00
6:00

Zona 3 — Comedor:

En ésta zona se propone realizar control de pasiariluminacion con el fin de genr
ambiente agradable a la hora de tomar los alim¢

Funcionara de la siguiente man

9

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente. Cuando se enciendan las lucespestedn tener diferente
grados de ininsidad segun lo requiera el cliente.

Las persianas podran ser controladas desde el |

Zona 4 — Sala:

En ésta zona se propone realizar control de pasiaonido, video e iluminacidn p¢
poder lograr tener un ambiente teatral controlagkuld un Uico dispositivo, el Ipod¢

Funcionara de la siguiente man

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente y cuando se enciendan podran tefezerdes grados ¢
intensidad segun lo requiera el cte.

Todos los equipos (sonido, persiangVideo Beam) seran controlados f
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el Ipod® o manualment

6:00
18:00
La iluminacion se accionara con el disparo del @erte movimientc
ubicado en la entrada principal y podra tener diftas grados de ensidad
@ segun lo requiera el clien
Las persianas permaneceran cerradas a menos gqbeasedesde el Ipod
18:00 0 manualment
6:00

Todos los equipos (sonido, persiangVideo Beam) seran controlados f
el Ipod® o manualment

Zona 5 -Cuartos piso :

Esta zoa se propone dejar como esta, en esta primer:

Zona 6 —Estudio piso ]

Esta zona se propone dejar como est4, en estarafiase

Zona 7 —-Cuarto principal y escaler:

En esta zona se propone realizar control de pasiagguipos de audio y videy la
iluminacion para poder lograr tener un ambientalteénte automatizado y controla
desde un Unico dispositivo, el Ipoc

Funcionara de la siguiente man

6:00
18:00

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o mawualmente y cuando se enciendan podran tener nliésreggrados d
intensidad segun lo requiera el clie

Todos los equipos (equipos de aud video) seran controlados por
Ipod® o manualment

Si el cliente lo desea puede controlar las persipageque en determinadg
horarios se cierren y se abi

La iluminacién podra tener diferentes grados denisilad segun lo requie
el cliente
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Todos los equipos (sonido, TV, DVD y Direct TV) &ercontrolados por
Ipod® o manualment

@ Los sensores de movimiento se pueden activar para gaadc los
habitantes se levanten de la cama las luces debquéncipal se enciendz
18:00 —| automaticament

6:00
Las persianas permaneceran cerradas a menos qbeasedesde el Ipod
0 manualment

Zona 8 — Carto de lectura piso
Se propone realizar control de iluminacion y agregaido independien

Funcionara de la siguiente man

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente. Cuando se enciendan las éstas podran tener diferen
D\ grados de intensidad segun lo requiera el cli

Se instalara un parlante de ambientacion para agnegsica a la zor

TIEMPO DE EJECUCION

Dos meses calendario a partir de la aceptacion dedsepte oferta la cual sntendera
hecha a cabalidad por medio de la entrega delipo:

VALOR:

1. Paquete Basicdluminacion (primera etapa)

$7.650.00

a. Control deiluminacion en toda la casa (Zona Z@na 8) con la instalacion
de dimmers que permiten ajustar la intensidacuz para generar ahorro de
energia y ser controlados desdipod®.

b. Instalaciébn detres sensores de movimiento programables en en
principal, entrada auxiliar y cuarto princig

c. Programacion de controles para realizar iluminadénacuerdo con Ic
horarios requeridos por el cliente, permitiendo paogar rutinas o apag
todas las luces en el momento reque

d. Programacion e instalacion de “simulador de preaagnescena que permi
encender y apagar luces en ciertos espacios deask gara simul la
presencia de un habitante mientras se encuentiaapey de esta form
alejar posibles intrusc
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e. Programacion e instalacion de “ruta de entrada®& quociende las luces
necesarias en la casa con la sefial de los semgonegvimiento de la puerta
principal o auxiliar.

f. Programacion e instalacion de “ruta de medianodngg, enciende las luces
necesarias y con la intensidad requerida cuanddisgara el sensor de
movimiento del cuarto principal en un horario pfeddo, especial para
iluminar la ruta hacia el bafio o la cocina cuaneglonserrumpe el suefio a
medianoche.

g. El control de la iluminacion y los programas sdizagan a traves del [pod®
(incluido) en el presente paquete.

2. Paquete Plus: Paquete Bésico + Control de equipos A $15.550.000

Se incluye el paquete basico.

En la Zona 3 (comedor) se ofrece control de lasnaw desde el Ipod.

En la Zona 4 (sala) se ofrece control de las castinVideo Beam.

En la Zona 7 (cuarto principal) se ofrece contmllas cortinas, control de

equipos de audio y video (TV, Teatro en Casa B@®tec TV, DVD).

e. En la Zona 8 (cuarto de lectura piso 2) se ofregegar un parlante para
poner musica ambiental en la zona.

f. Programacion de controles para abrir y cerrardasnas de acuerdo con los
horarios requeridos por el cliente, permitiendogpamar rutinas.

g. Programacion e instalacion de escena “roméantica&” lgupermitira con un
solo toque atenuar las luces, cerrar las persiapaser masica en la Zona 4
(sala).

h. Programacion e instalacion de escena “cine” queelenitira generar el

ambiente propicio para ver una pelicula en la Zb(sala).

apow

FORMA DE PAGO:

40% anticipo, 30% al inicio de los trabajos y 30% &éirma del acta de finalizacion de los
trabajos que sera suscrita por las dos partes.

GARANTIA:

Se garantizara el trabajo y los equipos por un afigartir de la firma del acta de
finalizacién de los trabajos.

VALIDEZ DE LA OFERTA:
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Esta propuesta tiene una validez de treinta (33 chlendario contados a partir de la fecha.

Sin otro particular y en espera que la presentgpyasta le sea favorable, es grato
suscribirme,

Cordialmente

FRANCISCO BARBA LIZARRALDE
C.C. 80.196.800 de Bta.
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Anexo C.Flyers

FBL: oxsricn

TUHOGARINTELIGENTE

i v

FBL Domética /FBLDomolica

3124505358
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Anexo D.Brochure

FBIBocMo'Tlcn,

// HOGARES Y OFICINAS INTELIGENTES

)

Francisco Barba - 3124505358
Andrés Cardona - 3144092073
Mailte: barba.b:@gmail.com
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QUIENES SOMOS

Somos una compafifa dedicada a
la automalizacién de Hogares y Oficinas.

Contamos con la experiencia en obra y manejo de proyecios
de FBL Ingenieria de Gas que lleva mas de 15 aifes
instalando Gas Nalural en vivienda nueva y usada.

Contames con un excelenle grupo humano
que disefiaré su solucién a la medida.

Q

FBIEDMESTICL\.
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NUESTROS SERVICIOS

.\u

ERloond
K BHEDOHIDTIC!)
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/
CONTROL DE ILUMINACION

El control de iluminacién se logra mediante el uso
del Ipud@mqwolulmhmnhmundhpndﬁw
de fécil acceso, remoto y que desde cualquier
parte de la casa pusda controlar sl encendide/apagade,
horarios y/o atenuacién de la intensidad de la luz.

72

FBboMénch
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O

CONTROL DE EQUIPOS A/Y
CONTROL DE CORTINAS

-\\.‘."- ] e
f’g] | :. ﬂ““"‘mﬂ'n—-\. ¢

7 ek

Desde el Ipod, podré contrelar sus equipos de Audie y Video,
iende sinfenizar su canal faverile,
manipular el velumen, reprodudir sus canciones en la zona deseada
y muche mas tode con el toque de un betén.

Automatizar el control de sus corfinas molorizadas
le permitiréd manipularlas con el leque de un botén.
Adicional a esto las podré integrar en escenas
para generar ambiantes especificos para mementos especiales.

O

FBI_DOM:&HCQ O
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FIESTA SIMULADOR DE PRESEMCIA -
ANTILADRONES

DESPERTAR CINE

FBL Domética te facilita crear diferentes escenas
y ambientes en fu hogar sin necesidad de obras,
con tecnologia de alta calidad y confiabilidad.

e ‘an-_-'- ,
' DOMOTICHY
N s o——
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Anexo E. Cotizacion iHcontrol

PROPUESTA DOMOTIZACION APARTAMENTO SENOR ANDRES CAFONA
¢, Qué es la domotica?

La Domdética es una disciplina que permite integyarutomatizar el conjunto de
instalaciones y servicios necesarios para el furacoento de una vivienda o edificio con
el fin de proporcionar a sus usuarios una seriebelgeficios que hacen diferente su
experiencia de vivir.

¢ Por qué domotizar el apartamento?

Por lo general a una vivienda se le instala unacgmh de domdética por una o varias de las
siguientes razones:

Administracion energética
Comodidad

Seguridad

Comunicacién
Accesibilidad

ARl A

¢ Por qué realizar la domotizacion con iHControl?

iHcontrol es una empresa nacional que incursionéleregocio de la domética hace mas
de cinco afios y que a la fecha ha implementadadmégn soluciones de automatizacion a
nivel residencial y comercial, muchos de ellos asien cuanto al uso e implementacion de
la tecnologia.

La empresa desarrolldé su propio sistema de autpatédn para dispositivos moviles lo
cual le ha permitido la rapida incorporacion devasetecnologias y componentes para sus
clientes.

iHcontrol cuenta con un equipo de trabajo en ek &enica capaz de disefiar, implementar
y solucionar cualquier requerimiento que se dereprayecto, sea este pequefio, mediano o
grande.

El adecuado posicionamiento de la compariia en elonde la domotica le ha permitido
realizar importantes alianzas estratégicas conegeamres de soluciones complementarias
al negocio de automatizacion con el fin de amg@igrortafolio de productos y soluciones a
sus clientes.
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Recientemente iHcontrol logro la representaciériusiea para Colombia de la marca de
Automatizacion Domintell, una de las mas grandewea de Europa, con presencia en mas
de treinta y cinco paises alrededor del mundo.

Domintell es una divisién de la empresa belga Tr8mp. especializada en electronica
avanzada fundada en 1986. Nuestra alianza nostperarnitar con la experiencia de mas de
veinte afos en la implementacion de numerosos piayalrededor del mundo, teniendo
acceso directo a quienes han implementado soluimeomatica con Domintell.

Alcance de la propuesta de domotizacion

El alcance de esta propuesta fue determinado déirca@ouerdo con los duefios de la
propiedad, quienes solicitaron a iHcontrol presentaa propuesta que contemple las
siguientes soluciones:

1. Solucion de automatizacion para luces.
2. Solucién de automatizacién para zonas de audidgovi
3. Solucion de automatizacion para cortinas.

1. Solucidn de automatizacion para luces del apartaomen

Se establecié segun los planos suministrados kesitad de instalar seis interruptores
que cubren los circuitos de iluminacién a domotikas interruptores que se instalarian
serian de color blanco. A continuacion se presensafotografia de los interruptores y
botoneras que se instalarian en la casa.

H_

El sistema de luces que se estéa ofreciendo peemit@nejo tanto desde el interior de la
casa como estando por fuera de la misma. En analsos se hace necesario contar con
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una red WiFi habilitada en el lugar de la casaando se use desde fuera de la misma
contar con una conexion a internet IP Fija.

Este tipo de soluciones permite manejar iluminaimaandescentes, haldgenas vy led,;
para este ultimo tipo de luminarias se recomieridase de ldmparas vendidas por
COLOMBIA LEDs.

Otras bombillas led deberéan ser analizadas y pesbpceviamente por iHcontrol para
garantizar el adecuado funcionamiento del sistezreutbmatizacion.

2. Solucién de automatizacion para zonas de audidgovi

Se establecio la necesidad de automatizar tres ztmaudio y video: estudio, alcoba
Cristian y alcoba principal, permitiendo el manijiegrado de todos los equipos desde
la aplicacion maovil para 10S de iHcontrol.

En cada zona se estim6 un nimero maximo de cingp@sjautomatizados dentro de

los cuales se pueden incluir televisores, decatifices de television por cable, sistema
de teatro en casa y diferentes dispositivos dedérdos cuales se encuentran por
ejemplo los Apple TV o equipos de zonificacion gpdifitacion.

Costos de la propuesta de domotizacion

Solucion Costo
Solucion de automatizacion luces $2.000.000
Solucién de automatizacion para tres zonas de audio $2.700.000

video

Mdédulo de cortinas para sala, Aalcoba ppal y algoba $1.300.000
Cristian

Sensor de Movimiento vestier principal $170.000
SUB TOTAL $6.170.000
IVA $987.200
TOTAL $7.157.200

Forma de pago: 60% contra la firma del contrato
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30% al inicio de la instalacion

10% contra instalacién
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Anexo F. Cotizacién bluehome

Carrers 34, 513.37
SMART
Talifone SF-1 4l 4044

InfobhsmarLcomco
Wi Dsrnart.oomCo

Bogoti D.C 17 de Marzo de 2014
Estimado Sr.
Andres Cardona

Cordial zaludo

Somos una emprasa de tecnologia enfocada al desarrollo de soluciones para 1a automatizacion de espacios,
para mejorar la calidad de vida de las personas, Nuestro products pionero es la linea BlueHome, que proves
una sute de soluciones para &l control de espacios residencial. También hemos desarrollade soluciones para
oftro tipo de espacios como Blueoffice, BlueBuilding, BlueHotel v BlueParking

A continuacion queremos darle a CoROCEr NUEStTa propuesta para la automatizacion de iuminacidn del

apartamento,
PRECIC PRECIO
PRODUCTO / SERVICTO CANT. | urraRio TOTAL
central de control cerebro 1 £2.443.650 | 52.443.650
Mddulo escenas 1 5262.350 5262 350
el
Sencilo max. potencla 250Watts: contral lluminackbn 7 FEREN F0RIN0
Mébdula control molores: I xsels + 1 = estudio + 1 x L TRERIY 1031500
habitacidn una + 1 x habitacion p
Médulo control dispositives Infrarrape: 3 xstar+ 1% A THINE 20T
habitackn p + 1 x habitacin wno
Tapa y teclado de membrana sencilla 7 $45.100 § J15.700
SUBTOTAL AUTOMATIZACION 57.212.838
Programacicn ¥ configurocion de equipos sobre el a0 | s1.442.380
subtotal
SUBTOTAL 58.655.478
A i6% | 51384.876
TOTAL 510.040.354

Quedo atenta a cualquier inquietud o sugerencia

Cordialmente,

Carolina Sanchez Fonseca
asesorli@bsmarteom.co
Eiecutiva de cuenta

B Smart E.U.

http:/ Swoww bluehome.com.co
Cel. (+57) 304 591 1283

Tel. (+57] 1 4824544

TECNOLOGIA EN TUS ESPACIOS PARA VIVIR MEIOR
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Anexo G. Cotizacién Dombtica

DOMOTIC =

“HHGH DE 5U CASA UN HOGAR INTELIGENTE™

Bogota, Marzo 6 de 2013

Sefiora
CAROCLINA ORIUELA
Ciudad

Cordial Saludo.
Es para Domotic Mi Hogar Inteligente 5.4 S un placer convertirse en su aliado en automatizacion, ¥
agradece de antemano el elegimos para presentar nuestra propussta concerniente al tema.

De acverdo com nuestra wisita y atendiendo su requerimiento, anexames la propuesta de
automatizacion para el cuarto de su Bebe.

Cluedamos atentos a su respuesta, inquistudes y sugsrencias.

Estamnos para servirle y asesorarfe en lo que considere necesario.

Atentamente;

A }qh ‘Cﬁl‘lrn%-

.l’lqngela Salinas

Ejecutiva Comercial
comerciali@mihogarintelipente.com
PBY 6583435

Mdwil 300 2225878
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uzlquier o Wrﬂﬂlﬁmﬂ

reales podrian combiar.

El precio incluye suministro, instalacion, configurocion y programacion de equipos.
El precio incluye pequeiio obra civil paro odecuadones de oudio y corting.,

La Plataforma queda abierte para adicionar futuros accesorios.

Nuestros equipos tienen dos aios de garantia sobre defectos de fabrica e instalocion.
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OBSEQUIOS FIDELIZACION CLIENTES

Acondicionamiento de balita central,
OBSEQUIO No. 1

OBESEQUIO No. 2 Un circuito de luz por presencia para Bafio Social.

1. MEDIOS DE PAGO: 1. EFECTIVO O CHEQUE AL DIA,
2. TARIETA CREDITO ¥ DEBITO CON UN INCREMENTO DEL
4.5% AL VALOR DE LA OFERTA (ESTA ES LA COMISION DEL
BANCO POR LA TRANSACCION EN DATAFONG)
3. TRANSFERENCIA O CONSIGNACION A CUENTA DE
AHORROS BANCOLOMBIA A NOMERE DE DOMOTIC MI
HOGAR INTELIGENTE.

2, FORMAS DE PAGO: INICIAMOS CON FIRMA DE CONTRATO Y ADELANTADO EL
25 % DE LA OBRA REQUERIMOS EL PRIMER 50%.

Anexo H. Cotizacion CONTROL 4
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Anexo |. Encuestas

FORMATO DE ENCUENTA PREVENTA

FBL DOMOTICA
(PERFIL DEL CLIENTE)

NOMBRE EDAD
ESTRATO BARRIO
CORREO ELECTRONICO TELEFONO

Con el fin de garantizar un excelente servicio y ofrecer nuestros servicios ajustados a sus necesidades
y requemientos , agradecemos responder las siguientes preguntas:

Marque con una x la respuesta

1. ¢Sabe usted que es Domaética?

i [ ] NO [ ]

2. ¢Le gustaria automatizar su hogar?

s L 1] o [ ]

3. éDesde donde le gustaria tener el control de su hogar?

Celular o Dispositivo Movil |:| Computador:l

4. El precio de implementacion de un sistema de automatizacion le parece:

Econdmico |:|Accesible |:|Poco accesible:lCostoso :l

5. De las siguientes areas de aplicacion, cual es la mas importante para usted:
Seguridad |:| Confort

H
il

Entretenimiento Ahorro de Energia

6. Desea que FBL Domética envie informaciéon promocional a su correo electronico
s [ Ino

Sugerencias y/o comentarios de mejoramiento:
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FORMATO DE ENCUENTA POSVENTA

FBL DOMOTICA
(PERFIL DEL CLIENTE)

NOMBRE
CORREO ELECTRONICO
TELEFONO

DIRECCION

Con el fin de evaluar nuestro servicio agradecemos responder las siguientes preguntas:

Marque con una x el grado de satisfaccion del servicio prestado de acuerdo a la siguiente escala:

Malo 1
Regular 2
Bueno 3
Excelente 4

1. Como calificaria nuestro servicio

2. La atencion telefdnica prestada fue:

3. la atencidn brindada por el técnico fue:

4. El tiempo utilizado para resolver el caso fue:

5. El servicio posventa cumplié con sus expectativas

6. Su solictud o requerimiento fue resuelto
Si | INO

7. Desea que FBL Domética envie informacion promocional a su correo electrénico.
S | INO

Sugerencias y/o comentarios de mejoramiento:
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Anexo J. Respuesta sobre descuentos de proveeepiregentacion

From:iRule Dealers <dealers@iruleathome.com

Date: 2012-07-06 16:00 GMT-05:00

Subject: Re: iRule Dealer Contact Request - Frandgarba
To: Francisco Barbafbarba.bs@gmail.com

Hi Francisco,

Thank you for your interest in iRule! We are coefid iRule would be a great possible
addition to your business and invite you to corgimith the dealer approval process. Many
of your initial questions will be answered in tinéormation below, however, in regards to
your question about a timer solution, this is notirent feature we offer. iRule will simply
give your business the flexibility to add powertaintrol to any room--faster, easier and
more cost effectively than other solutions you rhbayworking with. Below are a few
guestions to answer and some general informatigadf the next step in becoming a
iRule Professional Dealer!

At iRule we have two types of programs for approuedlers:

1. License Discounts - Professional installers marghase iRule Pro licenses at a 10%
discount. With the 10% discount, iRule Pro licenses$90/ea., while Basic licenses are
$50/ea. Additional discounts may be available ddpenon volume and situation.

2. White Label - Dealers may purchase a white-labedion of iRule. This allows you to have
the same capabilities as iRule, but in an appybabwn and market. You determine the
branding, pricing, look and feel of the app andeld on the App Store for sale. This
program is typically of interest to larger dealexsking for a differentiator, or companies
serving a special market. We're happy to providarmy if you're interested in your own
version of iRule.

Dealer Benefits
1. A FREE not-for-resale iRule Pro account for eaibn, demonstration, and training
2. Dedicated dealer support
3. FREE Personalized dealer training
4. Inclusion in a ‘dealer locator’ list on our wébs

Dealer Approval Process
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To begin the dealer approval process, we'd likentaw a bit more about your company so
we can verify that dealers are competent in geevahstallation and support, home IP
networking, and have some experience with iRule yal please provide the following
information:

Name of the company?

Your name?

Area served?

Years in business?

Number of AV installations per year?

Number of employees?

Current universal remote solutions you sell anthiia
Current Home Automation solutions you sell andah3t
Do you install residential, commercial or both?

Does your company have experience with basic n&ingyi.e. static/dynamic IP
addresses, and setup and configuration of Wi-Fkiomd?

Training

As mentioned above, the FREE Dealer training isrefi at our office every week or via a
screen-sharing session and conference call by afppent. The training introduces you to
iRule and iRule Builder, and focuses on creatimgraote, creating project templates, and
best practices to reduce installation and setug.tim

Let us know if you have any questions. For addalonformation, please contact us
atdealers@iruleathome.com

Best Regards,
The iRule Team
On Jul 6, 2012, at 10:13 AM, Francisco Barba wrote:
iRule Dealer Contact Request- 07/06/2012 10:06:¥BEDT
Customer Comments:

We are an Ingeneering Company dedicated to peovig customers with fi
tailor made home automation solutions in ColomiMée already have
Irule Pro licence and develope the first solutiothwrule, including audic
video, lighting and drapers control. We would lit@ know what meal
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become a Daer, which kind of additional benefits we wouldvbaand if i
has any cost? By the other hand, we would likenovkif you have a tim
solution within Irule in order to allow us to schibel some events from Iru
Thank you for your support. Best Rrds, Francisco Barba

Anexo K Propuesta automatizacion apartamento Torres dell@ait

Bogota D.C., 28 desbrero de 201

Sefior

Andrés Cardona
Torres de Capellania
Bogota

Asunto:Oferta automatizaciéapartamento

Respetdo sefior Cardor:

Atendiendo su gentil solicitud, por medio de laserge pongo bajo su consideracior
presentacion de los servicios y la oferta comemp@ad la automatizacion « apartamento
de su propiedad en conjunto residencial Torres de Capaila en Bogo.

1. PRESENTACION SERVICIO¢

La oferta se refiere a la integracion de todosskrsicios de iluminacion, cortinas, videc
sonido para casas que quieren evolucionar a laltegia moderr-casas inteligentes.

El control de iluminacion se logmediante el uso del Ipod® para que el cliente @iean
un dispositivo de facil acceso, remoto y que desaquier parte de la casa put
controlar el encendido/apagado, hore o atenuacion de la intensidad de la luz; a trae
esta automatizaciore puede llegar a tener programados diferentes atekieon tan sol
un toque (Ipod®):
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El control de los equipos de audio y video y cagisurge ante la necesidad de manipular
de forma rapida y con un solo dispositivo mévil, fdeil acceso y remoto (Ipod®) los
diferentes accesorios electronicos que existea eada, sin necesidad de desplazarse hasta
ellos o tener varios controles remotos que muchass/se convierten en un problema.

. Drapery Motor
[ wi IR contral

U@@i:: -

|
IRLinc

(shawn w/ aptional IRt Blaster)

Wireless Router gt inc

Por medio de la automatizacién de los equipos yodisivos anteriores se pueden
programar diferentes escenas en su casa parafsutcon

EEs 7
£z r'!iii
L

S —
- e !

FIESTA SIMULADOR DE PRESENCIA-
ANTILADRONES

DESPERTAR DORMIR CINE
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2. PROPUESTA AUTOMATIZACION APARTAMENTO TORRES D!
CAPELLANIA:

ALCANCE:

El alcance de la prente propuesta es la automatizacion de procesasgegst realizade
habitualmente por los ocupantes vy visitantes dgdaiedad por medio de un conjunto
elementos tecnoldgicos giharan que la estancia en el apartan sea mas comoda y
agradable.

DESCRIPCION:

El apartamentgera dividid« por zonas de la siguiente manera:

Zona 1 Sala de televisic

Zona 2: Sala

Zona 3: labitacion principz

Zona 4: labitacion Cristia

La automatizacién se propone de la siguiente me

Zona 1 — Sala delevision

En esta zona se propone realizar control de persiaonagjo, video, e iluminacion pa
poder lograr tener un ambiente teatral controlaskald un Unico dispositivo, el Ipoc

Funcionara de la siguiente man

Las luces permaneceran apagea menos que se enciendan desde el Ig
o manualmente y cuando se enciendan podran tefezerdes grados
intensidad segun lo requiera el clie

Todos los equipos (sonido, persianas y televisendrs controlados por
Ipod® o manualment

6:00 -
18:00
@ Las persianas permaneceran cerradas a menos qbeasedesde el Ipod
0 manualment
18:00 —| Todos los equipos (sonido, persianas y televiserdrs controlados por
6:00
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| Ipod® o manualment

Zona 2 — Sala:

En esta zona se propone realizar control de pnas e iluminacion con el fin de gene
ambiente agradable a la hora de tomar los alim¢

Funcionara de la siguiente man

9)

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente. Cuando se enciendan las lucespodran tener diferente
grados de intensidad segun lo requiera el cli

Las persianas podran ser controladas desde el |

Zona 3 -Habitacion principa

En esta zona se propone realizar control de peasiaequipos de audio y videe
iluminacion paa poder lograr tener un ambiente totalmente auiratd y controlad:
desde un Unico dispositivo, el Ipoc

Funcionara de la siguiente man

6:00
18:00

Las luces permaneceran apagadas a menos que sedamcdesde el Ipod
o manualmente y cuande enciendan podran tener diferentes gradc
intensidad segun lo requiera el clie

Todos los equipos (equipos de aud video) seran controlados por
Ipod® o manualment

Si el cliente lo desea puede controlar las persipaga que en determinac
horarios se cierren y se abi

18:00
6:00

La iluminacién podré tener diferentes grados denisilad segun lo requie
el cliente

Todos los equipos (sonido, TV, DVD y Direct TV) &ercontrolados por
Ipod® o manualment

El sensor de movimien se pueden activar para que cuando los habit
entren al vestis, las luces de este enciendan autométicame

Las persianas permaneceran cerradas a menos qbeasedesde el Ipod
0 manualment
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Zona 4 -Habitacion Cristiar

En esta zona se prcne realizar control de persianas, equipos de aydiwideo e
iluminacion para poder lograr tener un ambientalteénte automatizado y controla
desde un Unico dispositivo, el Ipoc

Funcionara de la siguiente man

6:00
18:00

Las luces permanecin apagadas a menos que se enciendan desde el
o manualmente y cuando se enciendan podran tefezerdes grados
intensidad segun lo requiera el clie

Todos los equipos (equipos de aud video) seran controlados por
Ipod® o manualment

Siel cliente lo desea puede controlar las persiaaes gue en determinad
horarios se cierren y se abi

9

18:00
6:00

La iluminacién podra tener diferentes grados denisilad segun lo requie
el cliente

Todos los equipos (sonido, TV, DVD y Dit TV) seran controlados por
Ipod® o manualment

Las persianas permaneceran cerradas a menos qbeasedesde el Ipod
0 manualment

TIEMPO DE EJECUCION

Dos meses calendario a partir de la aceptacion deedsepte oferta la cual se entenc
hechaa cabalidad por medio de la entrega del anti

VALOR:

1. Paquetedsico:iluminacion (primera etapa)

$1.9M.00C + IVA

a. Control deiluminacion en todo el apartamento (Zona Zona 4) con la

instalacion de dimmers que permiten ajustar lansitad d luz para
generar ahorro de energia y ser controlados délpod®.

Instalacion deun sensor de movimiento programable el vestier de la
habitacion principa
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c. Programacion de controles para realizar la ilumérade acuerdo con los
horarios requeridos por el cliente, permitiendogpamar rutinas o apagar
todas las luces en el momento requerido.

d. Programacion e instalacion de “simulador de prea&nescena que permite
encender y apagar luces en ciertos espacios deaaento para simular la
presencia de un habitante mientras se encuentkdapey de esta forma

alejar posibles intrusos.
e. El control de la iluminacion y los programas sdizaga a través del Ipod®

(no incluido) en el presente paquete.

2. Paquete plus: Paquete Basico + Control de egipé.
$4.465.000

a. Se incluye el paquete basico.

b. En la Zona 1 (sala de television) se ofrece cordmlequipos de
audio y video (TV, Teatro en Casa, Direc TV, DVD).

c. En la Zona 3 (habitacion principal) se ofrece amintie equipos de
audio y video (TV, Direc TV, DVD).

d. En la Zona 4 (habitacién Cristian) se ofrece cdndm equipos de
audio y video (TV, Direc TV, DVD, Xbox).

3. Paquete completo: Paquete plus + Control degpas $5.861500
a. Se incluye el paquete plus.
b. Se incluye el control de persianas en todazdaas.
c. Programacion e instalacion de escena “romanticag dg
permitird con un solo toque atenuar las lucesacéas persianas
y poner musica en la Zona 2 (sala).
d. Programacién e instalacion de escena “cine” queelenitird

generar el ambiente propicio para ver una pelienléa Zona 1
(sala de television).

FORMA DE PAGO:

40% anticipo, 30% al inicio de los trabajos y 30% &éirma del acta de finalizacion de los
trabajos que sera suscrita por las dos partes.
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GARANTIA:

Se garantizara el trabajo y los equipos por un afipartir de la firma del acta de
finalizacién de los trabajos.

VALIDEZ DE LA OFERTA:
Esta propuesta tiene una validez de treinta (33 chlendario contados a partir de la fecha.

Sin otro particular y en espera que la presentgpyasta le sea favorable, es grato
suscribirme,

Cordialmente,

FRANCISCO BARBA LIZARRALDE
C.C. 80.196.800 de Bta.
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