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MODELO DE NEGOCIO ENFOCADO EN LA CREACION Y DISENO DE VIVIENDAS
INTELIGENTES

Resumen:

Este modelo de negocio se basa en la creacion y disefio de viviendas inteligentes (domética),
viviendas nuevas, con posibilidad hacerla a gusto del cliente, sin perder el funcionamiento
convencional de las viviendas comunes, es decir, se busca juntar lo Gltimo en tecnologia con los
mecanismos a los que los usuarios vienen acostumbrados en sus viviendas normales , para ello se
analizard por medio de herramientas de planificacion las tendencias actuales del mercado en el
que se ubica el modelo de negocio y asi conocer quiénes son los potenciales clientes y codmo es
su comportamiento..

Posteriormente se escogera un tipo de cliente en el cual estara encaminado el estudio, donde
se conocera tantos las expectativas como las experiencias que puede llegar a tener el cliente con
el producto y servicio ofrecido, para ello es necesario de disponer de herramientas de innovacion
en la estrategia de la organizacion para disefiar el modelo de negocio de la empresa con el fin de
poder resolver dicha expectativa y satisfacer al cliente.

Palabras clave: Innovacion, domotica, tecnologia, cliente, expectativa, planificacion
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Introduccion

El concepto de domética (vivienda inteligente) hace referencia a la integracion tecnoldgica de
diferentes equipos por medio de redes exteriores e interiores de comunicacion, permitiendo asi la
automatizacion de la vivienda, brindando una mejora en la calidad de vida del usuario aportando
una mayor comodidad, seguridad, eficiencia y ahorro energético, ademas con el paso del tiempo
la domética adquiere cada vez méas importancia debido a los beneficios que aporta su uso, donde
cada vez son més los usuarios que dejan de considerarla como un simple lujo.

La idea de la creacion de este modelo de negocio enfocado en la creacion y disefio de
viviendas nuevas que cuenten con inteligencia artificial (domética) nace a partir de la carencia
de este tipo de tecnologia en toda Colombia, ya que a pesar de que la domética haya llegado al
pais aproximadamente en el afio 2006 su desarrollo no ha tenido un crecimiento considerable en
comparacion con otros paises latinoamericanos como los son México, Chile, Argentina, Brasil y
Per(, y ni hablar de paises desarrollados que son potencia en este tipo de tecnologias como es
Estados Unidos, China y Espafia, ademas en Colombia el uso de la domética no representa un
diario vivir para la gran mayoria de los colombianos, donde un estudio indica que “Solo el 10%
de la poblacion posee sistema domética en su hogar y existe una expectativa del 77% de interés
por quienes no poseen ningun sistema automatizable en su hogar, lo que traduce en un potencial

de demanda significante.” (Uribe & Correa., 2010, pag. 5).
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Presentacion de la Empresa

La empresa estara enfocada principalmente en el disefio y construccion de viviendas
inteligentes (Dom@tica), sin perder el funcionamiento convencional de las viviendas comunes, en
pocas palabras se busca juntar lo ultimo en tecnologia con los mecanismos convencionales a lo
que esta acostumbrado la mayoria de usuarios, es por ello que esto estara dirigido a las diferentes
necesidades que pueden presentar los potenciales clientes por medio de diferentes presupuestos
que tendra cada uno de los Proyectos que puedan llegar a comprar

A su vez se brindara un espacio personalizado para que el cliente si lo desea pueda definir y
disefar su propia vivienda, ademas de incluir las diferentes especificaciones y tecnologias con

las cuales espera contar para generar la automatizacion de la vivienda.
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Identificacién y Conocimiento de Clientes
Identificacién de Tendencias Globales del Mercado y de Demandas Actuales de los

Mercados

Oportunidades  Internas

e Aumento en la oferta de los productos

¢ Organizacion de las actividades internas

¢ Sistematizacion de los productos

*  Fallas en la productividad
del personal

Tendencias de la industria

*  Desminucion costos y
aumento de prodccion
*  Automatizacion de
procesos de fabricacion
* Cambio en la logistica
iMerna y externa

* Registro de errores

Necesidades y expectativas
de los clientes

Comodidad

Construccion viviendas Eficiencia
inteligentes

(Domotica)

Internet de las cosas

Igualdad salarial Eficacia

Seguridad

Tendencias
globales

* |gualdad
oportunidad labora
Covié-19

Practicidad

Calidad

Tendencias de consumidores
Tener en cuel.ﬂa « ¢ Cumplimiento en tiempos de entrega

impacto ambiental
*  Expansion de los

mercados digitales

* Integracion de tecnologia para facilitar
procesos

Acabar con la
cormupcion

¢ Economia
* Rapidez en tiempos de entregas (

\' Opciones y facilidad de pago /

Lucha contra el
racismo

Figura 1 Identificacion de Tendencias Globales (fuente: Elaboracion Propia en la Plantilla para la Identificacion de

Tendencias Globales (2020))
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Para identificar las tendencias globales se realiz6 una investigacion de cuéles son los
principales mercados en el mundo a dia de hoy, que es lo que le puede interesar a la mayoria de
las personas, especificamente enfocadas en Colombia. Luego de esto para corroborar si la
informacion de tendencias era acertada se realizaron aproximadamente 50 encuestas entre
familiares cercanos de diferentes edades para identificar cuales consideran que son las
tendencias actuales en Colombia, al obtener las respuestas de cada uno de ellos se escogio la
opcion mas seleccionada y se busco en las que se encontraron anteriormente con el fin de
establecer una relacion y asi poder determinar las méas acertadas, en este caso se decidid
enfocarse en las tendencias de los consumidores, méas especificamente en la basqueda de
integracion de la tecnologia para facilitar procesos, debido a que la tecnologia con el transcurso
del tiempo toma un papel cada vez més importante en la vida de las personas, generando interés
por adquirirla, en especial la domdtica que con el pasar de los afios adquiere cada vez mas fuerza
en el mercado.

El siguiente grafico nos muestra las tendencias en el mercado que tuvo la domotica en el

wn 22 213 Fo] a0 w08 ot

Figura 2 popularidad casa inteligente en el mercado. (Gunge & Yalagi, 2016)

transcurso de los Gltimos afos.

Moruet Rowen o ($00)
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Como se puede observar con el pasar de los afios, el mercado domético ha tenido un crecimiento

importante, esto debido a que la tecnologia juega un papel méas fundamental en los diferentes
usuarios, cada vez son mas los dispositivos inteligentes que permiten facilitar la integracion de
procesos como por ejemplo celulares, televisores, relojes inteligentes, es por ello que se decide
enfocarse en este tipo de tendencia de consumidores ya que es un mercado que se puede
aprovechar actualmente y sobre todo en el transcurso de los afios, ademés con este modelo de
negocio se busca que cada vez sean mas los proyectos que empiecen a incluir la domética y que
se deje de considerar como una tecnologia externa a la propuesta del proyecto.

Matriz de Clasificacion de Clientes

A partir de la identificacion de tendencias globales y de demandas actuales de los mercados,
mas especificamente en las tendencias del consumidor enfocandose en la integracion de
tecnologia para facilitar procesos, se empezé a determinar qué clientes se podrian llegar a tener
en cuenta en esta matriz de clasificacion y qué variables podrian llegar a componer.

Encuestas realizadas en algunas ciudades de Colombia sirvieron para este modelo de negocio
ya que permitieron una mejor caracterizacion de los diferentes potenciales clientes de acuerdo a
sus intereses tecnologicos e interés por automatizar su hogar enfocandose principalmente en los
rangos de edades y en el estrato econdmico, con el fin de determinar algunos de los posibles

clientes a escoger en la matriz de clasificacion de clientes.
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Porcentaje de personas segun rango de
Mayar da ba Edad

anos

6%

De 45 a 65 afos

298 LEdad? =

= De 18 & 30 anos
=« De 31 a 45 anos

2 18 a 30 anos
L. ;%qm = De 45 a 65 anos

Mayor de 65 anos

De 31 a 45 afos
15%

Figura 3 Porcentaje de personas segln rango de edad. (Gémez Angel, 2019)

En la primera encuesta se puede evidenciar que la poblacion més joven es la que tiende a

interesarse mas por la domoética.

Distribucion por estrato
Estrato 2

p Estrato 3
1% 7%
Estrato 4
11%
ENivel socio econdmico? <
= Estrato 2
= Estrato 3
Es‘t—rato 6 » Estrato 4
54%
Estrato 5
Estrato 5 « Estrato 6
27%

Figura 4 Distribucion de estrato. (Gomez Angel, 2019)

En cuanto a la encuesta enfocada en la distribucion por estratos vuelve a quedar en evidencia
que un papel importante a la hora de decidirse por las viviendas inteligentes es el factor
econdmico, debido a os altos costos que se presentan en Colombia, ya que no existe un mercado
muy amplio en el pais y por ende al ser tan limitado no cualquier persona puede acceder a este

tipo de tecnologias.
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A la hora de escoger las variables que conforman la matriz de clasificacion de clientes y

teniendo en cuenta las tendencias del consumidor actual colombiano, una de las méas destacadas
fue en el interés tecnoldgico ya que el consumidor colombiano se caracteriza por buscar lo
ualtimo en tecnologia siempre y cuando tenga la capacidad financiera para obtenerlo, de aqui
surge la segunda variable el poder adquisitivo ya que es un tema muy importante a la hora de
clasificar a los clientes para asi conocer el dinero que posiblemente esté dispuesto a gastar o no,
0 la capacidad de endeudamiento y por altimo se decantd por el perfil del cliente en el cual se

conocera sus caracteristicas, lo que posiblemente busca en el mercado y si puede ser un potencial

cliente o no.
Tabla 1
Matriz de Clasificacion de Clientes
Tipo de cliente Perfil del cliente | Poder Adquisitivo | Interés tecnoldgico

Grandes inversionistas en

busca de viviendas 3 3 3
exclusivas
Jovenes solteros 1 1 3

Familias con ndcleo familiar

2 2 2
fuerte
Jubilados sin

1 2 1
responsabilidades
Personas que ganan el

1 1 1

minimo y viven en arriendo
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Inversionistas sin intereses

3 3 1
en especifico
Pareja de esposos jovenes

2 2 3
sin hijos con trabajo estable
Pareja mayor de esposos sin

2 3 1
hijos
Pareja joven con hijos 2 1 3
Inversionistas con poca

3 2 2
experiencia
Divorciados 1 2 2

Nota: Elaboracion propia (2020)

Se decide escoger a una pareja de esposos jovenes sin hijos como los potenciales clientes ya
que cumple con las caracteristicas y con los estudios realizados, ya que se encuentran en el rango
de edad donde la tecnologia es fundamental para ellos, se adaptan facilmente a ella y ademas su

poder adquisitivo es bastante amplio

Mapa de Empatia

Para el desarrollo del mapa de empatia conociendo el tipo de cliente seleccionado se tuvo en
cuenta mucho el entorno y la actualidad del pais, con el fin de que se vea reflejado el consumidor
colombiano y conocer de una manera mas profunda todo lo que lo rodea, para asi,
posteriormente empezar a identificar sus expectativas y experiencias que se pueden ver

influenciadas por su entorno.
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Figura5 Mapa de Empatia Pareja Joven (Fuente: Elaboracién propia (2020))

El mapa de empatia funciona muy bien para tener claridad de las caracteristicas del cliente
ideal para una empresa, relaciona muchos aspectos del cliente los cuales son fundamentales a la
hora de relacionarse con él.

A través de él se puede evidenciar muchas de las cosas que rodean a dicho cliente, lo cual
funciona para entender cémo se puede llegar a el de la mejor manera, y asi motivar e incita a
invertir en el proyecto que le se estd ofreciendo, y cumplir a cabalidad todas sus expectativas con

el objetivo de lograr un crecimiento adecuado en la industria.
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Anélisis de las Expectativas De Clientes

Mapa de Experiencia

Para la elaboracion del mapa de experiencia a partir del tipo de cliente que es pareja de esposos
adultos jovenes sin hijos, se encontrd que gran parte de las experiencias y expectativas giran en
torno a todo lo relacionado con internet y tecnologia, “las redes estan interconectadas y han ido
creciendo con la aparicién de internet, y por tanto este desarrollo ha permitido el crecimiento de los
procesos de automatizacion” (Herrera Quintero, 2005, pag. 48).

Es por ello que los tres primeros puntos de contacto seran a través de internet, ya sea por medio
de la pagina web, redes sociales y chat con los diferentes asesores, donde el cliente espera que la
informacion sea clara, eficaz y confiable. posterior a esto los siguientes puntos de contacto seran la
eleccién de la distribucion, el disefio del interior y las caracteristicas tecnoldgicas que tendré la
vivienda, en este caso el cliente espera no solo que sea agradable a la vista, sino que todos los
componentes sean de alta calidad, siguiente a esto se continla con la visita a la vivienda totalmente
nueva con todos sus componentes dométicos, el acuerdo de pago y finalmente mudanza por parte
del cliente a la vivienda como los siguientes puntos de contacto, donde el cliente tiene como
expectativa, que todo esté acorde a lo exigido, que sea bonito, comodo y en pocas palabras
perfecto, y finalmente con el paso del tiempo el Gltimo punto de contacto serd en el momento que
se requiere algiin mantenimiento o garantia donde el cliente espera que se pueda solucionar y

que no vuelva a presentar ningun fallo.
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Figura 6 Mapa de experiencia (Fuente: Elaboracion propia(2020))

Finalmente se decide enfocarse en la expectativa potencial del cliente donde espera que los
productos sean nuevos, de alta calidad y de facil adaptacion, donde ademas de ello esperar que el
uso de estas tecnologias traiga bastantes beneficios como, por ejemplo:

Proporcionar sistemas de seguridad alertando de lo que esté sucediendo en cualquier momento
desde un incendio hasta el desbloqueo de las puertas para que ingresen los bomberos en caso de
gue no se encuentre nadie en la vivienda. Ademas, se garantizara un ahorro energético de hasta el
66% debido a que las luces y demas dispositivos se apagaran al momento de detectar que no se
encuentren en uso. (Robles & Kim, 2010, pag.17)

El mapa de experiencia permitio conocer los diferentes puntos de contacto que tendrén los

potenciales clientes con la empresa, a su vez poder identificar las expectativas que tienen en cada
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uno de estos para asi poder profundizar més en cada una de ellas con el fin de brindar un mejor

servicio a los clientes y poder satisfacer de una manera adecuada dichas expectativas.
Diagrama de Kano

Tabla 2
Diagrama de Kano

Basica | Rendimiento | Deleitosa | Indiferente

Al visitar la pagina web Que sea claro y

X
brinde informacion
Al revisar las redes sociales la

X

informacion sea confiable, real y buena
Que el chat de asesoria sea rapido y eficaz X
Que las distribuciones ofrecidas sean

X
adecuadas y de buen tamafio
Al momento de elegir el disefio interior

X
sea bonito, elegante e ideal
Las caracteristicas tecnoldgicas sean
nuevas, de alta calidad y de facil X
adaptacion
Cuando se visite la vivienda sea perfecta

X
y tenga materiales de calidad
El acuerdo de pago que sea flexible y no

X

sea Costoso
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Al mudarse a la vivienda que sea comoda,
X
novedosa y perfecta
Al momento que se necesite un
mantenimiento o garantia se logre X

solucionar el problema

Nota: Elaboracién propia (2020)

Para la clasificacion de las distintas expectativas del cliente se tuvo en cuenta si era una
expectativa basica, de rendimiento, deleitosa o indiferente para ello tuvimos en cuenta lo siguiente:

-Expectativa de rendimiento: Efecto creciente de la funcionalidad, entre més funcionalidad
mayor satisfaccion y entre menos funcionalidad menor satisfaccion.

-Expectativa bésica: Efecto creciente de la funcionalidad, Una baja funcionalidad genera
insatisfaccion y una alta funcionalidad no genera satisfaccion.

-Expectativa de deleite: Efecto creciente sobre la satisfaccion, baja funcionalidad no implica
insatisfaccion y una alta funcionalidad genera gran satisfaccion.

-Expectativa indiferente: “La satisfaccion no se ve afectada por la funcionalidad, Una alta
funcionalidad no genera satisfaccion y una baja funcionalidad no genera insatisfaccion.” (UPV,
2020)

Por medio del diagrama de Kano se pudo clasificar las diferentes expectativas de los clientes en
4 categorias (rendimiento, basica, deleite e indiferente) dependiendo de la relacion que existe entre
la funcionalidad y la satisfaccion que podria tener el cliente en cada una de las expectativas,

permitiendo asi conocer que espera el cliente en cada una de ellas.
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Espacio de La Innovacion “Modelo De Negocio”

Canvas del Modelo de Negocio

“Un modelo de negocio fundamentado en la innovacion se basa en encontrar y fomentar nuevas

formas de crear, entregar y captar valor” (Alexander Osterwalder, 2010, pag. 1).

&
Actividades clave fi

Socios clave Q<
NS
- Son aquellos inversionistas
que deseen hacer parte de
nuestro proyecto, también
debemos ir de la mano con
nuestros proveedores de
tecnologia, los cuales nos
brindan asesoria y los producto!
necesarios para implementariog
en nuestro proyecto.

- Es necesario tener contar con
proveedores fijos de materiales
para la construccién de una
casa de las mejores
caracteristicas.

deseada.
- Personas encargadas del

marketing para la empresa,
maestros de obra y obreros con
buenos conocimientos previos
para la construccion de
viviendas novedosas.

Propuestas de valor ¢ T
{

-Hoy en dia Ia tecnologia juega
un papel muy importante y

| 1lama mucho |2 3tencion, s Por |ios ko planeado se cumpla 2 cabsidad.
esto que al implementaria en
un hogar y poder sistematizar
procesos de la vida cotidiana de|verificag
las personas, lo hace una

| propuesta innovadora y
prometedora con los clientes.

-Al cliente se le brinda la
posibilidad de adquirir una
vivienda con las caracteristicas a
gusto propio, es decir, la
posibilidad de elegir los
acabados y la distribucion

-Tenemos la capacidad de
brindarle a nuestro cliente la
comodidad, eficiencia y eficacia
que desea obtener por medio de|
la tecnologia en las diferentes
acciones de su hogar.

Relaciones con cliente{ ? Segmentos de cliente E;
-Nuestra relacién comienza apenas ef¥iEnte -Gracias a ejercicios como la

nos contactz, de ahi en adelante debemo: matriz de clasificacion de clientes
estar en continuo contacto para garantizar qug y el mapa de empatia se |°gr6
identificar que nuestro cliente
potencial en un principio son los
jovenes profesionales con
trabajo estable y sin hijos.

-Unz vez se reaiiza 2 entrega del inmusble y 3|
todo esté en orden, la relacién
y &l ciente no serd tan cercana
pero tampoco i ente, y3 que una de
nuestras politicas serd acudir en su syuda
cuando ‘o necesite y brindaris soports tEcnico.

entre nosotros

N -Esta dirigido a cualquier
persona que esté interesada en
la adquisicion de una vivienda a
corto o mediano plazo,
enfocandonos en un inicio a las
< personas jovenes, que son los
-Nos basaremos en el modelo de ?V'BYV(EITQ que muestran ma’s intel’és enun
digital el cual trata sobre ia propagacion de pfoyedo de vivienda que incluya
la implementacion de tecnologia
novedosa para agilizar y facilitar
las tareas, asi como para
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Figura 7 Canvas modelo de negocio

¢A qué Segmento de Clientes se Enfoca?

En primer lugar, se puede decir que el proyecto de innovacion esta dirigido a cualquier persona

que esté interesada en la adquisicion de una vivienda nueva a corto o mediano plazo construida

bajo especificaciones del propio cliente, enfocandose en un inicio a las personas jovenes, que son

los que muestran mas interés en un proyecto de vivienda que incluya la implementacion de

tecnologia novedosa para agilizar y facilitar las tareas, asi como para proporcionar nuevas

caracteristicas y funciones que no tiene un hogar convencional.
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Hoy en dia han surgido nuevas preocupaciones entre los potenciales clientes como el medio

ambiente y la seguridad, es por esto que el proyecto de un hogar inteligente se muestra atractivo, ya
que con él le garantizamos al cliente una disminucion en el impacto del medio ambiente con
novedosos sistemas de desechos y ahorro de agua, energia, etc. Asi como también la posibilidad de
monitorear las 24 horas todo su hogar con novedosos sistemas de seguridad.

En el momento en que se logre dar a conocer y que los clientes jovenes deseen invertir en este
proyecto, se comienza a expandir el enfoque de clientes, para asi ampliar los conocimientos en las
necesidades y facilidades que le podamos brindar a clientes de mediana y avanzada edad, logrando
un nuevo interés de su parte.
¢ Cudl es la Propuesta de Valor? ;Qué Problema Ayuda a Solucionar a sus Clientes?

Desde la llegada de Internet a nuestras vidas, vivimos en un mundo cada vez mas interconectado.
La tecnologia nos ha proporcionado la capacidad de comunicarnos salvando grandes distancias y a
una gran velocidad. El rapido desarrollo de las tecnologias moviles durante los Gltimos afios ha
hecho gue las posibilidades aumentan exponencialmente, y ha cambiado por completo nuestra
forma de ver el mundo. (Laclaustra, Alonso, del Barrio, & Botella, 2016, pag. 87)

En un hogar convencional hoy en dia los procesos son muy mecanicos, lo que proponemos con
nuestro proyecto es facilitar y lograr generar una sistematizacion. Estamos en el auge de la
tecnologia, es por esto que generamos con ella una herramienta aplicable en un hogar.

Una casa/departamento inteligente consta de diferentes ventajas con respecto a las demas,
comenzando con algo tan importante como lo es la seguridad “consiste en una red de seguridad
encargada de proteger tanto los Bienes Patrimoniales y la seguridad personal.” (Morales, 2011,

pag. 40). Ya que todo se encuentra en conexion, se facilita el poder monitorearla en todo momento
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facilmente desde nuestro teléfono celular desde cualquier parte. También se disminuye el impacto

medioambiental, al generar un mejor manejo de los recursos al interior de ella.

Por otro lado, brinda exclusividad y herramientas que nos facilitan las labores como lo es, abrir
y cerrar ventanas, encender y apagar luces y electrodomésticos, tener una forma mas sencilla de
acceder a la vivienda sin necesidad de una llave, comunicarnos con las demas personas que se
encuentran en la casa de una manera mas comoda y tranquila, gestionar nuestros compromisos a
futuro ayudando a que nada se nos pase por alto, etc. Todo esto ayudara a los clientes a estar mas
tranquilos, comodos, y a hacer los procesos del dia a dia de una manera mas eficiente y eficaz.
¢ Cudl va a ser el Medio por el que va a Hacer Llegar su Propuesta de Valor a su Segmento de
Clientes Objetivo?

Principalmente estara basado en el modelo de marketing digital, el cual trata sobre la
propagacién de nuestro proyecto por medio del internet, principalmente la difusion por redes
sociales como facebook, instagram, whatsapp, twitter, entre otras. El objetivo es llegar a los
clientes potenciales de este método, sabiendo que en su mayoria estos tienen una gran afinidad por
las redes y es la mejor forma de poder dar a conocer todo lo que ofrecemos. También generando
post en paginas dedicadas a la comercializacion de bienes, y publicidad en algunas paginas mas
concurridas de la red.
¢ Cual va a ser su Relacion con los Clientes ¢ Donde Empieza y Dénde Acaba esta Relacion?

Ya que el proyecto consta de la construccion desde cero de una vivienda, se pretende prestar un
excelente servicio al cliente, desde el inicio hasta el final, se le escuchara y acatara todas las
demandas y peticiones en la medida de lo posible para generar una gran satisfaccion y hacerle
sentir que valid la pena confiar en la empresa para algo tan importante como lo es la construccion

de un hogar.
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La relacion comienza apenas el cliente muestra interés y genera un primer contacto, de ahi en

adelante es necesario estar en continuo contacto para garantizar que todo lo planeado se cumpla a
cabalidad. Una vez se realiza la entrega del inmueble y se verifica que todo esté en orden, la
relacion con el cliente no sera tan cercana, pero tampoco sera inexistente, ya que una de las
politicas serd acudir en su ayuda cuando lo necesite, y brindarle soporte técnico. También debemos
tener en cuenta que en el contrato se brinda un servicio de garantia por un tiempo en especifico
para cualquier fallo que se pueda presentar en los sistemas.

¢Colmo va a Ganar Dinero?

El dinero se obtendra por la venta del terreno, el disefio, la construccion, y la implementacion de
la domotica en toda la vivienda nueva.

De esta forma se tienen diferentes fuentes de ingresos, logrando asi una buena ganancia final e
implementando cierto margen para la solucién de cualquier problema que se pueda presentar.
¢ Qué Necesita para Llevar a cabo la Actividad de su Empresa?

Afortunadamente se cuenta con los conocimientos de ingenieria necesarios para la construccién
de un proyecto como estos, lo que se necesita es principalmente reunir un equipo de trabajo
especializado en labores de construccion, que trabaje de la mano con técnicos y programadores que
se encargaran de realizar las correcciones necesarias para que todo funcione de acuerdo a lo
proyectado. Ademas, es necesario buscar un distribuidor de tecnologia con el cual podamos contar
a cabalidad para adquirir cualquiera de los artefactos necesarios en la obra.

¢ Cuales son las Actividades Nucleares para la Empresa?

Las primeras impresiones son muy importantes, asi que se debe comenzar con una excelente

presentacion al momento de tener un contacto con el cliente, mostrarle orden y elaboracion de todo

lo que le ofrecemos. También es importante la logistica que se debe manejar para todas las
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actividades que se tengan que realizar, llevando un recorrido claro y bien definido para cumplir

todos los objetivos propuestos.

Por otro lado, el fuerte sera poderle ofrecer al cliente la posibilidad de elegir la distribucion y el
disefio de los espacios en los que habilitard, ademas de las caracteristicas de su mayor interés en
dom@tica, variando el costo segln sea necesario. En ultima instancia procederemos a realizar una
encuesta de satisfaccion a los clientes cuando finalice el proceso, para tener en cuenta los puntos
fuertes y débiles de la empresa para asi poder mejorar en futuros proyectos.
¢ Cudles son los Agentes con los que Necesita Trabajar para Hacer Posible el Funcionamiento
del Modelo de Negocio?

El equipo estara conformado por maestro y obreros con gran experiencia, ya que los proyectos
deben tener la mejor estructura y acabados. Estas casas son proyectos exclusivos, ya que su costo
es elevado y para personas que les Ilame la atencion el uso de nuevas herramientas tecnolégicas, es
por esto que debemos tener aliados clave, como empresas encargadas de proporcionarnos la mejor
maquinaria para la construccion, también proveedores de artefactos de la ultima tecnologia que
utilizaremos para equipar la construccion.

Si bien los equipos de domdtica por separados pueden desarrollar una funcion en particular, la
interconexion entre estos equipos hace crecer exponencialmente su funcionalidad. Esta
funcionalidad en conjunto, sigue siendo considerada en este segundo nivel sélo en sus facetas
técnicas. Por lo que se tiene un nivel de complejidad sistematica (Lopez Hurtado & Espinoza
Saavedra, 2015, pag. 34)

Por otro lado, debemos contar con socios tecnolégicos, los cuales seran los encargados de la
difusién y promocion, para garantizar que la informacion llegue a todos nuestros potenciales

clientes y asi garantizar las ventas.
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¢,Cuales son los Costes de Todo este Modelo de Negocio?

“Desde 1967, el término de Casas Inteligentes no tuvo mucha acogida porque su costo era muy
elevado, el inventario para la adecuacion era antiguo, ofrecia muy poca conectividad entre redes y
la tecnologia manejada no daba la usabilidad que el usuario necesitaba” (Huerfano Rodriguez,
2011, pag. 12) Hasta hoy en dia donde los dispositivos ofrecen una gran conectividad y el costo es
mucho mas asequible para un porcentaje mucho mayor de potenciales clientes.

A continuacion, se podra encontrar el costo aproximado de una casa tipo de 200 m2:

Tabla 3 Presupuesto para una casa tipo

PRESUPUESTO DE OBRA DE VIVIENDA

"N ITEw | eammpA | uwpa | Memabo | Pu_| __ coslo

1 OBRAS PRELIMINARES $ 1.304.000,00
1.1 Preparacion y limpieza del terrena GL $ 400.000,00
1.2 Trazo y replantec GL 5 300.000,00
1.3 Construccion caseta guardiania y almacén M2 18 28000 S 504.000,00
1.4 Agua para la construccion s 100.000,00

2 OBRA GRUESA $27.102.097,00
2.1 Excavacion M3 35 14300 S 500.500,00
2.2 Sirmientos en hormigon M3 35 56748 5 1.086.180,00
2.3 Sobre cimientos de H. Armado M3 15 157800 $ 2.367.000,00
24 Rellenos compactados M3 112 16815 $1.883.280,00
25 Muros y tabigues s 0,00
251 Estructura de pilares vigas y cadenas M3 6,6 197800 S 1.205.480,00
2.5.2 Muros albafileria M2 41,4 16740 S 693.036,00
2.5.3 Estructura de pilares y vigas en perfiles de acero KG 1445 2100 $ 3.034.500,00
254 Tabigueria en perfiles metalcom primer y segundo piso M2 100 18600 $ 1.860.000,00
2.6 Estructura techumbre con costaneras metalcom M2 149,25 18000 § 2.686.500,00
2.7 Cubierta con membrana hidrofuga/aislacion M2 172 13000 S 2.236.000,00
2.8 Radier hormigon con malla M3 20 138715 S 2.774.300,00
2.9 Hojalateria ML 108 9940 $1.073.520,00
2.10 Losas de entrepiso (aligeradas) M2 523 198700 5 1.635.301,00
211 Escaleras ML 12,5 205000 $ 2.562.500,00
2,12 Impermeabilizacion M2 28 18000 S 504.000,00

3 ARQUITECTURA $ 21.287.700,00
ER Revesmientos M2 4549 11000 5 5.049.000,00
3.2 Cielos interiores M2 240 10250 S 2.460.000,00
33 Pisos interiores M2 210 13500 5 2.835.000,00
3.4 Puertas con marco interiores N 4 68400 $ 273.600,00
3.5 Puerta acceso M 1 155000 $ 155.000,00
3.6 Wentanas aluminio M2 a0 61330 $5.519.700,00
3.7 Guardapolvo ML 250 3700 5 925.000,00
3.8 WC N 3 62000 S 204.000,00

39 Tina hidromasaje ] 1 450000 5 450.000,00
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3.4 Puertas con marco interiores M 4 68400 S 273.600,00
3.5 Puerta acceso N 1 155000 S 155.000,00
36 Ventanas aluminio M2 a0 61330 $5.519.700,00
3.7 Guardapolvo ML 250 3700 5 925.000,00
38 WC N 3 68000 S 204.000,00
3.9 Tina hidromasaje N 1 450000 S 450.000,00
3.10 Pintura M2 645 3400 $ 2.193.000,00
311 Lavamanos doble N 1 300000 S 300.000,00
3.12 Lavamanos individual N 2 66700 S 133.400,00
3.13 Lavaplatos N 2 90000 S 180.000,00
3.14 Calefont 110t N 2 130000 S 360.000,00
3.15 Receptaculo ducha puerta de cristal ™ 1 250000 S 250.000,00
4 INSTALACIONES SANITARIAS $ 3.000.000,00
a.1 Sistema de Desague 5 1.200.000,00
4.2 Sistemna de Agua Fria S 1.800.000,00
INSTALACIONES ELECTRICAS $ 25.032.000,00
5.1 Puntos alumbrado N 85 22000 $ 1.870.000,00
5.2 Puntos de enchufe M 45 22000 S 990.000,00
53 Corrientes debiles N 8 34000 S 272.000,00
5.4 Gas GL 5 600.000,00
5.5 Lineas generales Gl $ 2.300.000,00
5.6 Domotica 5 8.000.000,00
6 MUEBLES 5 7.000.000,00
6.1 Cocina integral S 4.000.000,00
6.2 Estanterias $ 1.000.000,00
6.3 Closet N $ 2.000.000,00
Sub-Total $84.725.797,00
Gastos generales 12% $10.167.095,64
Utilidades 10% $ 8.472.579,70
Total Presupuesto $103.365.472,34

Nota: En este cuadro se puede observar el costo aproximado (existen variables segun peticion del
cliente), pero no se hace inclusion del costo que puede generar el terreno, ya que no se sabe a
ciencia cierta y este varia mucho dependiendo el estrato, sector, area, etc. También se debe tener en

cuenta que continuamente los predios se valorizan.

Nota: Elaboracién propia (2020)
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Conclusiones
Identificar las tendencias globales del mercado nos ayuda a saber si un proyecto de innovacion
puede llegar a obtener los resultados que esperamos, analizando los mercados y los potenciales

clientes.

Gracias a este analisis se pudo ver las tendencias en diferentes areas de la industria, lo cual nos
lleva a identificar las necesidades, actitudes y expectativas de los consumidores que a largo plazo

nos ayudan a identificar la mejor oportunidad de negocio, reduciendo el riesgo al fracaso.

El mapa de empatia funciona muy bien para tener claridad de las caracteristicas del cliente ideal
para la empresa, relaciona muchos aspectos del cliente los cuales son fundamentales a la hora de
relacionarse con él. A través de €l se puede evidenciar muchas de las cosas que rodean a dicho
cliente, lo cual nos funciona para entender como podemos llegar a el de la mejor manera, y asi
motivar e incitar a invertir en el proyecto que le estamos ofreciendo, y cumplir a cabalidad todas

sus expectativas.

Por medio del diagrama de Kano se pudo destacar la expectativa que se quiere resolver al tipo
de cliente, la cual estara enfocada en las caracteristicas tecnoldgicas empleadas, que sean
totalmente nuevas, de alta calidad y de facil adaptacién, ya que como se sabe nuestro modelo de
negocio gira entorno a la implementacion y construccion de viviendas inteligentes, por ende, esta

sera una expectativa que si podremos satisfacer.
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