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1. Introduccion

El proyecto de creacién de la nueva empresa se enmarca en un nuevo contexto
econdmico-social, en el que hay diversos factores a tener en cuenta. Tras un detallado
estudio de mercado y un exhaustivo andlisis del sector de la domotica, se prevé un
considerable aumento de la demanda durante los préximos 10 afios. Es aqui donde la
empresa ha encontrado su sitio.

Entidades como Plan Moderna de Navarra, Gobierno de Navarra (a través de su estudio
sobre los Sectores Emergentes) y la Fundacion Navarra para la diversificacion hacen
hincapié en que uno de los sectores o actividades con mds posibilidades de éxito en los
proximos afos serd el de la domdtica, enmarcado dentro de la economia ecoldgica y la
construccion sostenible.

En un periodo de crisis del sector inmobiliario, donde la venta de viviendas estd
estancada, hay muchas inmobiliarias que ven en la domdtica un importantisimo valor
afadido para sus productos. La instalacién de un sistema domético no supone mas de un
0,5 - 2% del precio de la vivienda y, sin embargo, es algo muy valorado por el usuario
final.

Ademads, en una sociedad cada vez mas preocupada por la seguridad familiar (aumento
de delincuencia: robos en domicilios y comercios, secuestros...), la domética ofrece
soluciones muy fiables y concretas.

Relacionado con el fendomeno del cambio climatico, durante estos dltimos afios se le
estd dando mucha publicidad a la cuestidn del ahorro energético. La sociedad cada vez esta
mds concienciada respecto a este tema, valorando tanto su beneficio ambiental como el
econdmico asociado.

Otro aspecto favorable a la expansion de la domoética que estd emergiendo en la
actualidad es la proximidad del usuario a la tecnologia. Esta nueva actitud respecto a la
tecnologia es propia del cambio generacional, por el cual la sociedad cada vez estd mas
familiarizada con la tecnologia.

Hay también otro tipo de demanda respecto a los sistemas domdticos, el del status
social, el lujo y la comodidad. Es un hecho que sistemas novedosos y aparentemente
sofisticados elevan el status y proporcionan sensacion de lujo.

1. Introduccion
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Existen también otros dos factores que refuerzan las previsiones de crecimiento del
mercado: el envejecimiento de la poblaciéon y el aumento de la cantidad de personas
dependientes. En este contexto se enmarca la “Ley de la Dependencia”.

La atencion a este colectivo de poblacion se ha convertido con la Ley de Dependencia
en una apuesta firme del estado.

Dicha ley, regula las condiciones bdsicas de promocién de la autonomia personal y de
atencion a las personas en situacion de dependencia mediante la creacion de un Sistema
Nacional de Dependencia, con la colaboracién y participacion de todas las
Administraciones.

Finalmente, se estd produciendo la aparicién de normativas europeas que obligan a que
las nuevas edificaciones cumplan unos requisitos para ahorrar en consumo energético y
estén orientadas a un desarrollo futuro sostenible, como la Directiva Europea 2002/91/CE.
No hay duda de que este tipo de directivas fomentan la demanda de los productos
domdticos.

Todo este nuevo marco legal, refleja la verdadera realidad de los sistemas dométicos. Y
es que deja patente que la domdtica no es s6lo algo reservado exclusivamente para
proporcionar lujo, sino que es algo més, un conjunto de servicios y funcionalidades que
nos facilitan la vida y mejoran nuestra calidad de vida.

En Espafia se estd caminando tras la senda de Europa central (Alemania, Gran
Bretafia...) y noérdica (Escandinavia...), donde no se contemplan una nueva construccién
sin una gestién de la climatizacién para un éptimo rendimiento y un ahorro de energia (y
por lo tanto ahorro econémico).

Por ello es de importancia capital el papel de los organismos oficiales, apoyando este
desarrollo a través de financiaciones econdmicas y aportaciones de servicios orientados a
este tipo de tecnologia (como el caso de la Ley de dependencia o las ayudas del Plan de
Accién 2008-2012 para el Ahorro y Eficiencia Energética en Espaia).

En este contexto econdémico-social, no se puede obviar la actual situacién de crisis
mundial. Es cierto que en estos momentos las empresas tienden a reducir sus inversiones,
ya que estas suponen un riesgo, y por ello, no son tan proclives a invertir en el lanzamiento
de nuevos productos u ofrecer nuevos servicios.

1. Introduccion
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Ademads, las empresas que se deciden a realizar una inversién, muchas veces se
encuentran con dificultades a la hora de conseguir la financiacion por parte de las entidades
bancarias.

Pero por otro lado, esta situacion también puede verse como una oportunidad, ya que la
mayoria de empresas tienden a disminuir su actividad. La empresa que arriesga en estos
momentos y acierta en sus decisiones, tendrd ventaja ante las demds en un nuevo escenario.

En este contexto de previsible aumento de la demanda de instalacion y uso de servicios
dométicos, el proyecto que aqui se expone presenta el plan para la creacién de una empresa
de servicios de ingenieria domdtica. En concreto, y tal y como se expondrd mds adelante,
la nueva empresa que se proyecta pretende dar servicio a un segmento de la demanda poco
desarrollado, y por tanto poco atendido, de la demanda. Este segmento estd formado
principalmente por pequefias y medianas promotoras inmobiliarias decididas a diferenciar
sus viviendas y afiadirles valor mediante la domética. También se atenderd la demanda de
particulares que decidan dotar a su hogar de una instalacion domdética a un precio
razonable.

1.1. La domética
Se entiende por domética al conjunto de sistemas capaces de automatizar una vivienda.

Es un concepto bastante moderno, surgido de la mano de la tecnologia que lo hace
posible. Basicamente se trata de satisfacer ciertas necesidades que existen en nuestra
sociedad hasta ahora no satisfechas, a través de dicha tecnologia. Estas son las principales
necesidades que posibilitan la introduccién de la domética:

e Seguridad: en una sociedad cada vez mds preocupada por la seguridad familiar
(aumento de delincuencia: robos en domicilios y comercios, secuestros...), la
domética ofrece soluciones muy fiables y concretas.

¢ Ahorro energético: a este aspecto se le estd dando mucha publicidad estos dltimos
afnos, relacionado con el fendmeno del cambio climatico. La sociedad cada vez esta
mas concienciada respecto al tema, valorando tanto su beneficio ambiental como el
econdmico asociado.

1. Introduccion
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¢ Confianza en la tecnologia: una de las caracteristicas claves del cliente que decide
instalar domética es su fe y proximidad a la tecnologia. Esta actitud respecto a la
tecnologia es propia del cambio generacional, por el cual la sociedad cada vez esta
mads familiarizada con la tecnologia.

e Status: sistemas novedosos y aparentemente sofisticados elevan el status social.

¢ Lujo y Comodidad: la comodidad en la vida diaria es otra razén para decidirse por
una instalacion de esta magnitud.

Las funciones y aplicaciones de una instalacion domdética proporcionan grandes
ventajas a sus usuarios. De este modo, las funciones pueden agruparse en cuatro pilares
bésicos:

Confort

Seguridad

e Comunicaciones

e (Gestion energética

El sistema domdético por excelencia seria aquel que actiia sobre estos cuatro pilares

basicos, el cual, ademds, permite una sencilla interaccion del usuario con ellos.

De todos modos, es cierto que hay veces en las que un usuario no necesita cubrir todas
estas dreas de actuacion y utiliza sistemas domoticos que incluyen tnicamente aquellos
pilares que cubren sus necesidades.

A continuacién, se explica detalladamente cada uno de los pilares basicos con sus
funciones, objetivos y ejemplos de aplicaciones.

1. Introduccion
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Confort

El objetivo es aumentar la calidad de vida de los usuarios de la instalacién domética. Se
trata de que el usuario tenga un absoluto control de la instalacion eléctrica. Ademas, se
pueden activar o desactivar las funciones programadas en el sistema domético desde
cualquier elemento de control o por teléfono.

¢ Funciones/ejemplos:

» Control y programacion de la iluminacion.

» Control y programacion de los electrodomésticos.

» Control y programacion de la temperatura. Sistemas de calefaccion y
refrigeracion.

» Empleo de control inaldmbrico.

» Regulacion de condiciones ambientales por zonas.

» Automatizacion del riego en funcién del clima.

Seguridad

El objetivo es evitar riesgos y accidentes domésticos, asi como asegurar a los usuarios
del inmueble.

¢ Funciones/ejemplos:

» Activacion de alarmas mediante sensores de presencia o de contacto.

» Deteccién de fugas de gas o escapes de agua y corte automadtico del suministro a
través de una electrovélvula.

1. Introduccion
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» Activacion y desactivaciéon voluntaria de tomas de corriente para evitar
accidentes fortuitos, especialmente con nifios.

» Programacién y activacion de la simulacién de presencia para cuando los
usuarios estan ausentes.

» Alumbrado automatico en zonas de riesgo (escaleras...)

Comunicaciones

El objetivo es asegurar y establecer comunicaciones dentro del propio hogar y con el
exterior. Para poder tener un adecuado control sobre las distintas funciones implementadas,
ha de existir un sistema de comunicacion sencillo y rapido que lo posibilite.

Dentro de este sistema estarian elementos como mandos a distancia, teléfonos mdviles y
ordenadores. El hecho de tener un sistema de informacién y control (comunicacién) de
todos los dispositivos del hogar a distancia es sinénimo de confort, seguridad y ahorro
energético.

¢ Funciones/ejemplos:

» Conexion del sistema de calefaccion a través del teléfono mévil, por ejemplo,
desde el trabajo, para que al llegar a casa la temperatura sea la deseada.

» Consulta del estado de los diferentes dispositivos del hogar de forma remota.
» Levantar o bajar las persianas, en funcion de la meteorologia del momento.
» Servicios de tele-compra.

» Activacion/desactivacion de dispositivos por telefonia, SMS, correo electrénico,
Internet.

» Mantenimiento remoto.

1. Introduccion
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Gestion energética

El objetivo es tan bdsico como lograr satisfacer las necesidades del hogar al minimo
coste. Para ello, el sistema domotico da la posibilidad de controlar cada zona del hogar por
separado, asi se pueden programar los diferentes dispositivos en funcién de las
necesidades, horarios determinados... para la consecucién del maximo rendimiento
energético y, por ende, un mejor resultado econémico.

¢ Funciones/ejemplos:

» Programacion de la climatizacion segtin épocas del afio y horarios para lograr un
considerable ahorro energético.

» Conexion/desconexion de dispositivos por presencia.
» Desconexion de la calefaccién en zonas con ventanas abiertas.

» Control de electrodomésticos en tarifa nocturna, para asi aprovechar al maximo
la energia a bajo coste.

Es necesario comentar que actualmente existe algo de confusién acerca de lo que es una
instalaciéon domdtica. Existen en el mercado algunos dispositivos considerados como
domoética que no lo son realmente, como por ejemplo dispositivos para controlar la
calefaccion por control remoto, sensores para encender la luz automaticamente... éstos son
elementos que pueden formar parte de una instalacién domética, pero ellos solos en si no
lo son. En otras palabras, un sistema domoético debe tener la capacidad de controlar todos
los dispositivos de la vivienda e integrarlos de manera conjunta.

En la siguiente imagen, se puede observar un hogar equipado con las prestaciones
generales de un sistema domotico:

1. Introduccion
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Imagen n® 1:  Vivienda domdtica

En lo que sigue, el proyecto se estructura de la siguiente manera.

Después de presentar la idea de negocio, se realizard un plan de marketing y un plan de
operaciones de la actividad. Posteriormente, se analizardn el plan de recursos humanos y el
de medios materiales y financieros de la empresa. Finalmente, tras analizar la forma
juridica mds adecuada para la nueva empresa, se realizard un exhaustivo estudio
econdmico-financiero del proyecto, con el objetivo de conocer su viabilidad real.

1. Introduccién
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2. Laidea de negocio

Se propone la creacion de una empresa integradora que realiza proyectos e instalaciones
de sistemas dométicos para viviendas. El producto se ofrece en tres versiones o paquetes,
con diferentes prestaciones dométicas dependiendo de las necesidades del usuario final.

La instalacién, a su vez, puede ser realizada desde la concepcion de una nueva vivienda,
o puede realizarse como reforma en una vivienda ya construida.

Los clientes de la empresa, principalmente, serdn de dos tipos.

Se entiende como cliente intermediario aquel que incorpora la instalaciéon domética a
una vivienda con el objetivo de dotarla de un valor afnadido para su posterior venta a un
usuario final. En este grupo de clientes intermediarios se encontrarian principalmente
pequenas y medianas promotoras inmobiliarias y despachos de arquitectos e ingenieros que
realizan proyectos de viviendas.

El segundo tipo de cliente es el cliente directo, sin intermediarios, el que sera el usuario
final de la vivienda.

A la hora de definir una instalacién, en la realidad existen infinitas situaciones y
necesidades diferentes, tanto por el perfil de los usuarios como por el escenario de
implementacién. Por ello, en cada caso los costes son distintos y pueden hacer que la
solucién adoptada varie segun las circunstancias concretas del caso.

Pero es realmente interesante conseguir cierto nivel de estandarizacion en los productos
ofertados, ya que esto supone una mayor eficiencia del proceso productivo y, como
consecuencia, un menor costo final para el cliente acompafiado de un nivel de calidad
asegurado. Este es precisamente uno de los puntos diferenciadores de la empresa, que
ofrece un producto versétil, pero disefiado para ser vendido como paquetes, de modo que el
cliente pueda obtener una mejor relacion calidad/precio.

Ast, el cliente puede elegir el paquete domdtico que més se adecia a sus necesidades,
pero sin tener que realizar el desembolso econémico que requieren otras instalaciones
totalmente personalizadas. En la pédgina siguiente, se presenta un cuadro que recoge la
informacién acerca de los productos ofertados, los clientes destinatarios, sus necesidades y
las tecnologias empleadas en cada caso. Mds adelante, se detallardin completamente los
paquetes ofrecidos, indicando los componentes utilizados y precios orientativos.

2. La idea de negocio
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Aunque el producto estandar de la empresa son los paquetes de instalaciones dométicas,
también se ofrece la posibilidad de adaptarse a cualquier necesidad especifica del cliente,
aunque con una tarifa variable segun sus peticiones.

Otro de los puntos diferenciadores de la empresa es el servicio ampliado que ofrece. De
este modo, se pretende romper una de las barreras que tradicionalmente han tenido los
sistemas domoticos: la desconfianza por parte del usuario. Este servicio ampliado serd muy
cercano y de confianza para cliente.

Dentro de este servicio ampliado, se incluye un servicio post-venta telefonico dirigido a
aumentar la confianza y satisfacciéon del usuario, un software o interface mucho mas
simple e intuitivo para el usuario y un servicio de mantenimiento.

2. La idea de negocio
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3. Plan de marketing

3.1. Investigacion de mercado
A continuacion se desarrolla la investigacion de mercado.

Dicha investigacion comienza con una caracterizacion del sector mediante el desglose
de sus rasgos mads caracteristicos. Posteriormente, se analizan los diferentes agentes que lo
conforman (fabricantes, distribuidores...) para después realizar un estudio del mercado
potencial.

Debido a que la empresa se situard en Navarra y a que en un comienzo, su actividad se
desarrollard en gran parte en esta Comunidad, se observan las particularidades de esta
Comunidad en cuanto a su aptitud para el desarrollo del sector domético. También se
dedica un apartado a las ayudas econdmicas que pueda recibir el cliente por el hecho de
realizar una instalaciéon domética.

En otro apartado se estudian otras actividades implicadas en la domética, como puede
ser la formacion.

Para finalizar, los dos ultimos puntos de la investigacion son una estimacion de la
situacion actual y las perspectivas futuras del mercado y, por dltimo, las conclusiones.
3.1.1. Caracteristicas del sector
El sector domético se caracteriza por los siguientes aspectos:

¢ Es un sector bastante novedoso y que se encuentra en plena fase de crecimiento.
Ahora se comienzan a dar las condiciones mas adecuadas para su total desarrollo e
implantacién

e Es importante comprender que estd estrechamente ligado al ambito de la
construccion, ya que en la mayoria de las ocasiones, para que un usuario disfrute

3. Plan de marketing
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de la domdtica, previamente el promotor de viviendas ha de integrarlo en su
memoria de calidades. El boom que experimentd la construccién en la dltima
década, no ayudo en absoluto al desarrollo e implantacién de la domética, ya que
las ventas se han llevaban a cabo “sobre plano”, con lo cual el promotor no
necesitaba incorporar mas valor a la vivienda para diferenciarse de su competencia.
Quizas por ello, el sector de la construccién ha sido tradicionalmente uno de los
mas lentos a la hora de introducir tecnologia. Con la crisis del afo 2008 y de la
consecuente explosion de la burbuja inmobiliaria, las ventas de promocion
inmobiliaria caen en picado. A partir de ese momento, las empresas promotoras
necesitan diferenciar su producto del de la competencia para poder vender. Una de
esas estrategias de diferenciacion, consiste precisamente en afiadir valor al
producto, lo que sin duda beneficia a la introduccion de las instalaciones dométicas,
que pueden actuar como reclamo promocional hacia el adquiriente final.

e Atomizacion de los agentes. Al ser un sector todavia por eclosionar, las diferentes
empresas dedicadas a la domética no tienen del todo definidas sus posiciones de
partida, solapandose funciones que en otros sectores estdn perfectamente claras. La
cadena de distribucion desde el fabricante hasta el cliente final no siempre es la
misma. Intervienen mds o menos agentes dependiendo de la agresividad comercial
de los fabricantes (que llegan hasta el cliente final) o de la preparacion del
promotor (que asume el proyecto e instalacién). Es un sector que todavia tiene que
aprender del mercado y mejorar su propio canal de distribucion e implantacion. De
hecho, en algunas ocasiones, la domética ha fracasado debido a la inexperiencia en
la puesta en marcha en la vivienda. Se precisa conocer bien la tecnologia y
adaptarla al uso y condiciones del cliente.

¢ Creciente esfuerzo por parte de todos los agentes del sector para crear un
mercado domético sélido: promocion de la actividad, dindola a conocer para
tratar de solucionar dos de los grandes frenos que ha tenido la domética en Espaia,
el desconocimiento y la desconfianza.

3.1.2. Agentes que forman el sector

Es importante detallar los agentes que forman el sector de la domética para comprender
su cadena de valor. En puntos posteriores del estudio, se plasmardn los nombres de las
empresas mds importantes de cada grupo.

3. Plan de marketing
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e Fabricantes

Los fabricantes de material domotico los se pueden dividir en: fabricantes de sistemas
dométicos y fabricantes de accesorios domoéticos. Como ya se ha comentado, lo interesante
es estudiar a los primeros, ya que son los que llevan el peso del desarrollo del sector.

En este sentido, se pueden encontrar fabricantes de sistemas de muy diferente perfil,
desde grandes multinacionales hasta pequefios talleres que operan a nivel provincial—
nacional.

e Distribuidores

Como en cualquier otro sector, se da la figura del distribuidor, que tiene como funcién
el poner al alcance de los integradores e instaladores (posteriormente se hablard de estas
dos figuras) los sistemas domoticos de los citados fabricantes.

Ahondado mds en las caracteristicas de tal agente, se encuentran dos perfiles de
distribuidores bien diferenciados: uno es el de los distribuidores—almacenistas de material
eléctrico (que asumen el almacenamiento del domoético como nueva oportunidad de
negocio) y los distribuidores especializados en domdtica, cuya estrategia consiste en
especializarse en la distribucién de material y dejar de lado otro tipo de productos.

¢ Integradores

Es la figura mds joven en el sector domético, y nace tras los problemas surgidos en las
primeras instalaciones realizadas en Espafia por ingenierias sin un conocimiento preciso de
la nueva tecnologia.

Este agente tiene como objetivo poder asesorar a sus clientes en la materia y tener la
capacidad de integrar la domética con las necesidades reales de cada cliente. En definitiva,
integra el conocimiento de los sistemas y accesorios dométicos y aporta soluciones reales
en la puesta a punto de cada instalacion.

3. Plan de marketing
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Los integradores son ingenierias especializadas en domética, y por ello, también estan
preparadas para elaborar proyectos de instalacion de redes en la vivienda. Es precisamente
aqui donde se enmarcaria esta empresa de nueva creacion.

o Instaladores

Los instaladores eléctricos estdn muy ligados a la implantacién de la domética, ya que
se necesita de ellos para instalarla. La domética estd estrechamente ligada a la instalacién
eléctrica convencional, aspecto que es utilizado por muchos instaladores para ofrecer (en el
mismo momento que ofrecen sus servicios habituales) material domético.

El problema con este gremio es que quizds no estd lo suficientemente capacitado para
llevar a cabo una puesta a punto fiable.

e Asociaciones

Surgen como apoyo a empresas del sector. Las mds representativas son:

» ASIMELEC: Es la Asociacion Multisectorial de Empresas Espafiolas de
Electrénica y Comunicaciones. Las empresas que componen la asociacion
forman Comisiones de Trabajo que se retnen periddicamente desarrollando
actividades como el estudio de la evolucion de las ventas de su sector, el analisis
de la nueva normativa que afectard a las empresas proximamente, el
planteamiento de soluciones ante problemas comunes, el disefio de sistemas de
calidad y de gestion medioambiental, y todo aquello que revierta en el beneficio
comun de las empresas.

» CEDOM: Es la Asociaciéon Espafiola de Domdtica, una organizacién en la que
una serie de personas pertenecientes a diversas empresas que se encargan de
dirigir las acciones de dicha asociacion. El objetivo de CEDOM al potenciar las
instalaciones domoticas no es otro que intentar favorecer al usuario, asi como a
las empresas, para todos ellos ese futuro irreversible en muchos aspectos ya
presente, que es la domdtica, esté presente en nuestras vidas.

3. Plan de marketing
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» KONNEX: El principal objetivo de esta asociacion es promover el redefinido
como “Un solo sistema” para aplicaciones de bus de campo en viviendas y
edificios. EIBA Espafa, fundada en 1993, es la asociacién espafiola que
promociona el sistema EIB/KNX. Esta formada por las siete mayores empresas
del horizonte nacional. En la actualidad ha ampliado su ambito y ha pasado a
denominarse Asociacion Konnex EIB Espaia.

Para comprender cudl es el camino para conseguir una instalacion correcta se puede
diferenciar las funciones de cada agente. Como resumen del andlisis de los agentes que
forman el sector, he aqui las principales funciones que desarrolla cada uno de ellos:

e Fabricante

» Fabricacion de material.

> I+D.

¢ Distribuidores
» Distribucion del material.
» Asesoramiento técnico.
» Formacién en producto.

» Contacto con cliente final (en algunos casos).

¢ Integradores
» Disefio de la instalacion.

» Contacto con cliente final.

3. Plan de marketing



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria Péagina 21 de 148

» Programacion y puesta a punto.
» Gestion de incidencias.

» Elaboracién de proyectos.

o Instaladores
> Preinstalaciones.
> Instalacion del material.

» Contacto con cliente final.

e Asociaciones

» Informar y promocionar sobre el sector. Dar a conocer sus beneficios y acabar
con el desconocimiento y la desconfianza hacia la domética.

» Analizar la evolucion del sector y proponer soluciones comunes.

» Impulsar la normalizaciéon en el sector: implantar un unico sistema de

conexiones, crear estandares de calidad...

3.1.3. El mercado potencial

Conocer el mercado al que se van a dirigir los productos de la empresa es un punto de
importancia capital a la hora de emprender una nueva actividad empresarial, ya que de este
conocimiento depende en gran medida el éxito o el fracaso de la iniciativa.
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Como punto de partida, se ha tomado el mercado espaiol, pero se pondré cierto énfasis
en analizar en especial la Comunidad Foral de Navarra y sus comunidades limitrofes. Esto
es debido a que es en Navarra donde se va a ubicar la empresa y donde, junto con sus
comunidades limitrofes, se espera que desarrolle, al menos en los primeros afios, la mayor
parte de su actividad.

Se ha analizado el mercado mediante una serie de estudios y estadisticas, a través de los
cuales se han podido identificar grupos de clientes con caracteristicas de compra similares
(segmentos), que se pueden considerar como clientes potenciales de los productos. Esta
identificacién debe ser muy acertada y acorde con la realidad, ya que es precisamente este
grupo de consumidores el que permitird a la empresa hacerse un hueco en el mercado al
comienzo.

Respecto a las fuentes de informacion, éstas han sido principalmente dos. La primera
son diversos informes y encuestas publicadas por el Ministerio de Vivienda en 2009. Estos
datos hablan principalmente del parque de viviendas en Espafia y su evolucion desde el afio
2001. Los datos aparecen también separados por Comunidades Auténomas, lo cual los
hace todavia mds interesantes.

La segunda fuente de informacién ha sido el “Estudio MINT-CASADOMO” 2008:
Domoética y Seguridad en Viviendas de Nueva Promocién”.

El Estudio MINT-CASADOMO tiene como objetivo proporcionar datos reales y
relevantes sobre el mercado de la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en relacion
con la promocién de nuevas viviendas en Espafia y analizar en profundidad los Sistemas de
Domética y la Seguridad.

Se pretende que los resultados puedan ayudar a los actores implicados en los sectores
relacionados con la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en la promocion de nuevas
viviendas (promotores, constructores, arquitectos, fabricantes, ingenieros, integradores,
instaladores, proveedores de servicios, Administracion, etc.) a identificar la situacién
actual del mercado, las tendencias del mismo y su evolucion en el tiempo.
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La evolucion en cifras y el mercado potencial

Los siguientes datos, publicados por el Ministerio de Vivienda en su pagina web, hacen
referencia al parque de Viviendas en Espafia. Los datos actualmente publicados abarcan
hasta el afio 2008.

A nivel nacional, cabe destacar que el parque de viviendas a finales de 2008 era de
25.129.207 viviendas. En los datos, se puede apreciar la clara tendencia alcista que ha
tenido el total del parque de viviendas en esta Ultima década en Espaiia.

Pero no hay que quedarse s6lo con una imagen de crecimiento continuado, puesto que
en este momento no se puede obviar la crisis mundial que atravesamos. Debido a ella y la
explosion de la burbuja inmobiliaria en Espafia, la construccién de viviendas en Espafia se
ha ralentizado desde 2008, llegando a estancarse. De hecho, las inmobiliarias tienen
problemas para conseguir vender viviendas nuevas.

De todas maneras, estos son los datos hasta el afio 2008 y, aunque hay que tenerla muy
en cuenta, en ellos no se aprecia la ralentizacion de los ultimos dos afios.

26.000.000
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Imagen n°3:  Evolucion del parque de viviendas en Esparia
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Asimismo, se muestra la evolucién del parque de viviendas de Navarra y sus
comunidades limitrofes, ya que estas pueden ser especialmente interesantes como mercado

objetivo cercano.
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Conclusiones del estudio MINT-CASADOMO

Para facilitar la identificacién de las cuestiones més relevantes del estudio, se presentan
a continuacién las conclusiones mdas destacadas, agrupadas en temas con la misma
estructura que el resto del informe.

Debido a su gran interés a la hora de comprender la viabilidad y oportunidad de crear la
empresa, se anexa el estudio completo en el Anexo n°4.

e Referente a los Sistemas de Domética en viviendas de nueva promocion:

> En total se instalaron 47.715 Sistemas de Domotica en viviendas de nueva
promocion en 2007.

» El 8,23% de las viviendas de obra nueva en Espaiia en el afio 2007 incluyeron
un Sistema de Domética.

> El valor total de los Sistemas de Domética instalados en viviendas de nueva

promocion en Espafia durante el afio 2007 fue de mas de 120 millones de Euros
(120.125.750 €).

» 2.518 € es el precio medio de los Sistemas de Domética instalados en viviendas
en nueva promocion.

> El 80% de los Sistemas de Domotica instalados en viviendas de nueva
promocion tiene un precio de 3.000 € o menos.

» Los Sistemas de Domética en viviendas de nueva promocidn presentan una gran
variedad de funcionalidades e interfaces.

» El Cableado Propio es el Medio de Transmisién mds comtn para los Sistemas de
Domoética en viviendas de nueva promocién, aunque también tiene una alta
representacion los sistemas Inaldmbricos.

» Los Protocolos Propietarios son dominantes entre los Sistemas de Domdtica en
viviendas de nueva promocion, pero también tienen una alta representacion de
los protocolos TCP/IP, CONTACT ID, KNX/EIB y X10.
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e Estas son las conclusiones en referencia a los Sistemas de Seguridad en viviendas
de nueva promocion:

» En total se instalaron 84.536 Sistemas de Seguridad en viviendas de nueva
promocion en 2007.

» El 14,58% de las viviendas de obra nueva en Espaiia en el afio 2007 incluyeron
un Sistema de Seguridad.

» El valor total de los Sistemas de Seguridad instalados en viviendas de nueva
promocion en Espaifia durante el aiio 2007 fue de mas de 30 millones de Euros
(31.651.750 €).

> El 85% de los Sistemas de Domotica instalados en viviendas de nueva
promocion tiene un precio de hasta 500 €.

» El 99% de los Sistemas de Seguridad instalados en viviendas de nueva
promociéon pueden utilizar soluciones inaldmbricas como Medios de
Transmision, aunque el Cableado Propio (35%) y Corrientes Portadoras (PLC)
(24%) también estan representados de forma relativamente elevada.

e En cuanto a la valoracién por el Usuario Final sobre las Soluciones de
Construccion Sostenible:

» Los Usuarios Finales valoran de forma muy alta las soluciones de Construccién
Sostenible (ahorro energético, disefio bioclimdtico, ahorro de agua, materiales
ecoldgicos y recogida de residuos) en la compra de viviendas de nueva
promocion.

» Las soluciones de Construccién Sostenible que son mds relevantes para el
Usuario Final en la compra de una vivienda de nueva promocién son las que
estan relacionadas con el Ahorro Energético y el uso de Energias Renovables.
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¢ Finalmente, asi es como valora el Usuario Final algunas de las Soluciones de Hogar
Digital:

» Las Alarmas Técnicas (humo, incendio, agua, gas) son las soluciones de Hogar
Digital mds valoradas por los Usuarios Finales en el momento de la compra de
viviendas de nueva promocion.

» Disponer de Telefonia, Banda Ancha y TV Digital en la compra de una vivienda
de nueva promocion es considerado como Importante para el Usuario Final.

3.1.4. Particularidades de Navarra

Administrativamente Navarra es una Comunidad Auténoma uniprovincial del Estado
Espaiiol, situada en la parte occidental de los Pirineos.

Con una poblacién de 540.000 habitantes estd organizada en 265 términos municipales.
Su capital, Pamplona, es el centro geogréfico, administrativo, econémico, comercial, etc. y
concentra mds del 50 % de la poblacidn.

Aunque tiene una identidad consolidada histéricamente, no es una regién homogénea ni
en su clima ni en su vegetacion ni en su cultura ni en sus niveles de desarrollo econémico
ni en la estructura de sus municipios, etc.

Se puede dividir en tres zonas genéricas: la montafia, situada en la zona superior y sobre
las estribaciones de los Pirineos, la zona de la Cuenca o zona media con la capital y la zona
de la Ribera situada en la parte inferior dentro de la cuenca del Ebro.

Geogréficamente, aunque Navarra estd en la periferia del pais y lejos de las grandes
ciudades (Madrid, Barcelona,....), estd situada en tres ejes de actividad econdémica: el del
Ebro, el de Paris - Lisboa y el Arco Atlantico.

Ademads, estd mds cercana de la zona mas desarrollada de la Comunidad Europea
(pentagono formado por a las ciudades Paris, Londres, Rotterdam, Francfort y Milédn).
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Navarra. Paralelismo en la implantacion de las TIC y la domdtica

Existe una gran correlacion entre el grado de implantacién de las TIC en los hogares y
el avance de la domética en los mismos. En este sentido, puede establecerse un paralelismo
entre ambos aspectos. Para establecer dicho paralelismo, se citan datos proporcionados por
el Instituto Nacional de Estadistica (INE)

En primer lugar, como aproximacién al mundo de las TIC, se considera el nimero de
viviendas que disponen de acceso a Internet.

Ambito geografico N©° Total de viviendas %o sobre total
Total nacional 3.599.054 25,23%
MNavarra 52.558 26,67%

Fuente: INE. Encuesta de Tecnologias de la informacién en los hogares 2003.

Imagen n®9:  Viviendas que disponen de acceso a Internet

Navarra muestra un porcentaje de viviendas con acceso a Internet ligeramente superior a
la media nacional (26,67% frente a 25,23%). Estas cifras sirven como aproximacion al
nivel de implantacién de las TIC, y por lo tanto pueden ser un buen referente para medir el
avance de la domética.

Si se analizan los motivos por los que las viviendas no disponen de conexién a Internet
destaca la escasa cultura tecnoldgica, ya que el 12,38% de las viviendas navarras y el
25,27% de las viviendas espafolas que no disponen de acceso a Internet carecen de los
conocimientos necesarios para su utilizacion.

Acceso | No quieren,

5 Conexiéon Falta de
no necesitan - -
demasia- equipa-
o
do cara miento
desconocen
Total nacional | 11 8894 67,85% 18,26% 25,27 % 39,87% 1,7%  3,99%
Navarra 10,79 % 66,03 % 8,04% 12,38% 31,29% | 1,14%  3,4%

Fuente: INE. Encuesta de Tecnologias de la informacidn en los hogares 2003.

Imagen n° 10: Motivos por los que las viviendas no disponen de acceso a Internet (%)
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No obstante, centrando la atencién en Navarra y considerando la evolucion del acceso a
Internet a través de banda ancha (elemento necesario en una instalacion domoética), destaca
el fuerte crecimiento experimentado por este tipo de conexion. En este sentido, en el
periodo 2002-2003 la conexién a Internet a través de banda ancha en Navarra se ha
incrementado un 202%.

Red de cable 300 2.011 570%
RDSI 1.100 655 -40%
ADSL 2.300 8.501 270%
Total banda ancha 3.700 11.167 202%

Fuente: INE. Encuesta de Tecnologias de la informacion en los hogares 2002 vy 2003.

Imagen n° 11: Evolucion de la conexion a Internet a través de banda ancha en Navarra

Por tanto, si se realiza un paralelismo entre el grado de implantacién de las TIC en los
hogares y el avance de la domética en los mismos, se concluye que se estdn sentando las
bases para que el sector domético experimente un fuerte proceso de crecimiento durante
los préximos afios.

3.1.5. Ayudas

Algunas de las ayudas existentes en Espafa estdn relacionadas con el uso racional de la
energia o la utilizaciéon de energias renovables. Aqui se sitda el del Plan de Accién 2008-
2012 de la Estrategia de Ahorro y Eficiencia Energética en Espafia (2004-2012) del IDAE
(Instituto para la Diversificacion y Ahorro de la Energia).

Dentro de este Plan de Accidn, en la secciéon doméstica y de edificios, se encuentra un
apartado dedicado a la domética, que, seglin este organismo, “permite una mayor calidad
de vida, reduce el trabajo doméstico, aumenta el bienestar y la seguridad y racionaliza el
consumo de energia”.
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Dentro de este Plan de Accion, se encuentra el programa de ayudas a proyectos
estratégicos. Se trata de una linea de apoyo del IDAE a la financiacién de proyectos de
ahorro y eficiencia energética.

Estas ayudas cuentan para el afio 2010 con un presupuesto de 120.000.000€, las cuales
podrian ser solicitadas por las promotoras inmobiliarias que incluyesen en sus proyectos
instalaciones dométicas que repercuten en una disminucién del consumo energético. Estas
ayudas podrian fomentar e impulsar en un primer momento la inclusién de instalaciones
dométicas en las viviendas, lo cual daria un gran impulso al sector domético y a su
desarrollo en Espaiia.

Por otro lado, existe la reciente “Ley de la Dependencia”, mediante la cual, la atencién
al colectivo de personas dependientes se ha convertido en una apuesta firme del estado.

Dicha ley, regula las condiciones bésicas de promocion de la autonomia personal y de
atencion a las personas en situacion de dependencia mediante la creacién de un Sistema
Nacional de Dependencia, con la colaboracion y participacion de todas las
Administraciones.

Con arreglo a esta ley, cada Comunidad Auténoma tiene sus propias leyes y programas,
muchos de los cuales incluyen ayudas para el cuidado de las personas dependientes y la
mejora de sus condiciones en el domicilio. Es aqui donde algunas personas podrian
solicitar ayudas por instalar sistemas domdticos que faciliten la vida a las personas
dependientes. Este tipo de ayuda seria més individual, cada usuario debe solicitarla en su
Comunidad Auténoma para su propio domicilio y dependiendo de su grado y tipo de
dependencia.

3.1.6. Otras actividades empresariales implicadas en la domética

Formacion

Es necesario tener determinados conocimientos para ofertar los servicios dométicos con
garantia de calidad; la ingenieria adecuada es la de telecomunicacion.

En cuanto a formacién profesional, el ciclo superior Mantenimiento y montaje de
instalaciones de edificio y proceso inserta contenidos de domética.
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Por lo que respecta a la oferta formativa en el dmbito de la domética, he aqui la oferta
actual mds cercana:

» Cursos especializados en aspectos concretos (ejemplo: Curso instalador oficial
EIB-estdndar europeo de tecnologia Domoética).

» Programas Master que abarcan practicamente toda la domética (ejemplo: Master
en Domética y Hogar Digital del CEDINT, Universidad Politécnica de Madrid).

» Formacién a medida del cliente ofrecida por los colegios profesionales de
Ingenierias.

» Mobdulo de domdtica en el Centro Integrado de F.P. Superior de Energias
Renovables de Navarra.

Proyectos e implantacion

Un proyecto domético consiste en el estudio, andlisis y disefio de una instalacion
domética en viviendas, edificios, etc. El proyecto debe recoger el método de instalacion, el
material empleado, presupuestos y prestaciones que aporta.

En este sentido, ingenierfas y arquitectos son los que pueden proyectar la domdtica y
prescribirla.

Desarrollo de aplicaciones

Aparte de los sistemas domdticos en si, existen infinidad de fabricantes y distribuidores
de accesorios para la domdtica (controles de acceso, electrodomésticos, climatizacidn,
componentes controlables por el sistema domético, etc.).
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Distribucion
Como se ha comprobado en puntos anteriores, la distribucion es el campo de batalla en

este sector, ya que al ser novedoso, todavia estdn por definir los cauces correctos para una
distribucién exitosa.

Hay varios modelos de distribucion en estos momentos:

» Los grandes fabricantes suelen distribuir su material por medio de almacenes de
material eléctrico. Almacenes que en ningin caso se dedican en exclusiva a la
domotica.

» Otros fabricantes deciden disefiar su propia linea de distribucion para llegar al
cliente final. De este modo controlan en todo momento su cadena de valor.

» Y un tercer perfil es el de los distribuidores especializados que utilizan la figura
del integrador para realizar la instalacion final.

Ferias

Por su propia naturaleza, la domética esté relacionada con otras actividades, como por
ejemplo la construccién de viviendas. Por ello, la domética, ademds de contar con sus
propias ferias, tiene una importante presencia en ferias de temdtica mds amplia.

Entre las ferias dedicadas especificamente al sector domoético INTERDOMO vy
DOMHOGAR suponen las citas de mayor importancia.

Por otro lado, entre las ferias de temética mas amplia pero con gran peso de la domética
figuran MATELEC, SIMO y CONSTRUMAT. Lo mas pr6ximo a nuestra comunidad es la
feria INMONORTE en Bilbao.
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3.1.7. Situacién actual y perspectivas futuras

La situacién actual del sector y sus perspectivas varian en funcién del area geografica
considerada.

Analizando las tendencias actuales en el mundo, se observa que en EEUU el sector se
orienta hacia el hogar interactivo (intercomunicado), con servicios tales como el teletrabajo
o la tele-ensefianza. Por el contrario, en Japén la orientacién es hacia el hogar
automatizado, incorporando al mdximo aparatos electrénicos de consumo.

El sector domético espafiol, que sigue la estela del desarrollo americano, se encuentra
en un proceso de expansion y desarrollo exponencial. Del mismo modo que en otros paises
de Europa, se estd pasando de la incredulidad y desconfianza a la aceptacion generalizada.
En este sentido, todos los sectores de la sociedad reconocen el valor afiadido que la
domdtica proporciona en las instalaciones de viviendas y edificios terciarios, de forma que
en un futuro las instalaciones dométicas pasardn a ser parte integrante e inseparable de la
instalacion eléctrica.

El sector factur6 en el afio 1997 mas de 2.500 millones de las antiguas pesetas, y las
previsiones actuales indican que esta cifra se ha cuadruplicado, siempre teniendo en cuenta
la aplicacion de domética en edificios publicos.

Se pueden sefialar algunos factores decisivos para el impulso de la domética en Espaia:

¢ En el mercado inmobiliario actual se da una cierta ralentizacién de las ventas y una
mayor competencia entre empresas promotoras, lo que puede provocar la insercién
de valores afiadidos en la vivienda.

e Por otro lado, la tecnologia cada vez es més utilizada por los usuarios, y la entrada
de la banda ancha facilita la incorporaciéon de servicios que den sentido a tal
tecnologia.

e Los grandes operadores como Telefonica estdn interesados en el auge de la
domotica para poder alimentar de servicios a su implantacion de la banda ancha,
UMTS, etc.
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e Las empresas dedicadas a la domdtica, cada vez tienen mds experiencia y ya
pueden hacer frente a instalaciones de gran volumen asi como a las incidencias que
puedan surgir.

e Por ultimo, la atencidn a las necesidades reales del cliente, y no tanto a la capacidad
tecnoldgica de los sistemas domoéticos que las ingenierias desean instalar, estd
eliminando uno de los errores cometidos hasta ahora con mayor frecuencia: dotar
en exceso de utilidades que luego el cliente no utiliza, aunque con ello se muestre la
capacidad tecnoldgica de la herramienta domdtica.

En definitiva, la domética ya no se percibe como algo futurista sino como un nuevo
servicio en alza con grandes perspectivas. El interés por parte del mercado es cada vez
mayor.

Como dato adicional, las perspectivas para desarrollos futuros indican un paso del hogar
digital al ambiente digital, entendiendo este ultimo como el entorno en el que los usuarios
interactian de forma transparente con multitud de dispositivos conectados entre si y a
Internet, o en un sentido mds sociolégico, como el conjunto de personas interconectadas,
quienes, junto con sus ordenadores y otros aparatos, compraran, venderan e intercambiaran
informacién y servicios. De este modo, el objetivo de las tecnologias en el hogar es
permitir que las facilidades que ofrecen se integren en la existencia cotidiana y la hagan
mas comoda.

Concluyendo, el ambiente digital puede considerarse instalado cuando el usuario final
no da ordenes al sistema, sino que el propio sistema almacena informacion diaria de los
habitos de las personas e interactiian en funcion de las necesidades detectadas.

Prevision de la evolucion del mercado

Si se tiene en consideracion la informacién arrojada por los estudios anteriormente
citados, y a pesar de la situacién econdémica de crisis actual, la evoluciéon de la
implantacién de la domética serd de claro crecimiento en los préximos 10 afios.
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En el afio 2007, el 8,23% de las viviendas de obra nueva en Espafia incluyeron un
sistema de domotica.

Segutn estudios de asociaciones del sector, para los proximos diez afios se realiza una
estimacion de alrededor de 5 millones de viviendas nuevas construidas. Para tal fecha, se
ha estimado que el porcentaje de inclusion de sistemas domoéticos en viviendas de nueva
promocion alcance el 35%. Asi se lograria el equiparamiento con los datos actuales en
Europa.

Esto significa que durante los proximos diez afios, se construirdn unos 1,7 millones de
viviendas domdticas en Espafa.

Este gran aumento en la demanda de sistemas domdéticos es debido a los siguientes
acontecimientos:

e La gran desaceleracion del mercado de la construccién. Ahora, para poder
diferenciar su producto busca alternativas como la domética.

e La creaciéon de nuevas empresas que operan de forma exclusiva en el sector
domodtico.

e La reduccién de los costes de algunos productos de nuevo disefio, debido a la
combinacién de sinergias y al aumento de la demanda.

e Laregulacion del mercado.

e Las variadas acciones que el CEDOM (Asociacién Espafiola de Domética) y otras
instituciones han llevado a cabo en los dltimos afios con el objetivo de informar,
formar e impulsar el desarrollo del mercado domético en Espaiia.

e [ .a creacion de diversos medios de comunicacién con la misién de informar, formar
y difundir las novedades del sector, como por ejemplo el portal
www.casadomo.com
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e La apariciéon de importantes iniciativas para la normalizacién de la domética. A
nivel europeo el “Foro Smart House” y la aparicién de la normativa EN50090. A
nivel Nacional el AEN/CTN 205.

e El hecho de que los sistemas domoticos representan un coste nada elevado en
relacion al coste de produccion de la vivienda. La instalaciéon domética ronda el
5%-8% del coste de construccion bruto de la vivienda, que corresponde a un 0,5%-
2% del coste de compra de la vivienda. Ademas, la instalacion de dicho sistema no
supone un problema técnico desde la perspectiva del constructor inmobiliario.

e La estimacién de costes es claramente factible y viable, utilizando las
especificaciones propias de un proyecto técnico adecuado.

e El aumento significativo en la demanda por parte de los usuarios finales de los
hogares, debido al cada vez mayor conocimiento de la domética en la sociedad.

3.1.8. Conclusiones de la investigacion de mercado

a) Oportunidades de mercado

Instaladores especializados en instalaciones domdticas

Existe la oportunidad real de crear empresas instaladoras de domdtica, ya que en estos
momento el desconocimiento es grande y la mayoria de los actuales no saben cdmo ofrecer
la domética, en qué consiste, sus prestaciones, precio, etc.

Estas nuevas empresas podrian ser de dos tipos:
e (Colaboradores de los integradores de domdtica.

e Convertirse directamente en integradores (opcién mas complicada, ya que no hay
que olvidar que ademds, seguirian ocupdndose de la instalacién eléctrica
convencional).
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Redes comerciales

Esta es una oportunidad en este momento. La gran mayoria de empresas de domética no
tienen capacidad financiera para ampliar sus redes comerciales, lo que supone un freno a la
comercializacion.

La oportunidad consiste en crear figuras (agentes de ventas, delegaciones comerciales,
redes externas) que potencien la comercializacion de los productos. Para ello, necesitarian
una especializacion y formacidn previa, condicién que no se da en el momento actual.

Fabricacion de accesorios complementarios a la domética

Hay que ser realista, y en estos momentos lo que realmente necesita el sector de la
domética son ventas. Se comprueba que la innovacién ha perdido fuerza en lugar de las
redes comerciales. Por eso, a corto plazo no hay necesidad de fabricar nuevos accesorios,
aunque si que es cierto es que la futura demanda puede generar oportunidades de negocio.

Integradores

Es una gran oportunidad. Dado que, tal y como se ha expuesto, en un futuro préximo la
domotica se convertird en un sector consolidado y presente en un alto porcentaje de
viviendas, serd necesaria la existencia de mdas empresas integradoras. Estas empresas
tendrdn posibilidades reales para especializarse en nichos de mercado concretos.

De todos modos, y como es obvio, estos integradores deberdn tener un fuerte perfil
comercial, factor clave para el éxito no sélo de este tipo de empresas, sino de la domética
en general.

Esta es precisamente la oportunidad de mercado que aprovecha la nueva empresa, como
integradora de servicios domoticos.
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I+D para fabricantes

Exceptuando los grandes fabricantes con departamento de I+D propio (por ejemplo
Siemens), existen diversos fabricantes de menor tamafio con dificultades para mejorar sus
productos e innovar de manera continua.

En este sentido, podrian tener cabida empresas especializadas en desarrollos de I+D
para los diversos fabricantes que lo demanden.

Oportunidades para la administracion publica

Para que el sector de la domotica crezca en nuestra comunidad es importante el
compromiso de la Administracion publica. Varias serian las oportunidades para potenciar
al sector:

e Organizacién de un showroom como medio para explicar en qué consiste la
domdtica y las ventajas que ofrece (ahorro energético, seguridad, etc.)

¢ Formacion para los colectivos susceptibles de introducirse en este nuevo sector.

® Incorporacién de la domotica a edificios publicos con el fin de llevar la domética al
ciudadano.

e Aplicaciones como tele-asistencia dirigidas a la tercera edad, telemedicina en zonas
rurales, etc.

Especialistas en Seguridad

La seguridad en el hogar es un bien cada vez mds demandado, con lo que empresas
especializadas en la integracion de la tecnologia con sistemas de seguridad (domética,
video-porteros, videovigilancia, etc.) podrian tener su propio nicho de mercado. Cémo no,
la seguridad es otro de los pilares de la domética, y en consecuencia una oportunidad para
este tipo de empresas.
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b) Conclusiones finales

Hasta hace pocos afios, los usuarios de sistemas domoéticos en Espafia se limitaban a dos
grupos: personas innovadoras con alto nivel de ingresos que pretenden estar a la dltima en
tecnologia y personas con discapacidades motoras o problemas de movilidad que puedan
costear una instalacion.

El conjunto de estos dos grupos de usuarios no es muy grande en cuanto al total de la
poblacién y por tanto, era necesario que otro tipo de usuarios comenzara a demandar
sistemas domdticos en sus hogares. Este es el instante actual, en el que hay un grupo de
potenciales consumidores que consideran la domética como un valor afiadido a la hora de
adquirir o reformar una vivienda.

Por ello, se estima que la evolucion del sector domético estd en su despegue. En 2003 el
porcentaje de viviendas domotizadas era del 3%, en 2007 era del 8,23% y se espera que
para dentro de diez afios se alcance el 35% de las viviendas de obra nueva.

Actualmente es un hecho que muchas promotoras optan por incluir instalaciones
dométicas en las viviendas de primera construccién como un valor anadido para sus
clientes.

En cuanto a la demanda por parte de los consumidores, esta tiene dos frenos
actualmente: el coste asociado a la instalacién y la falta de cultura y hébitos tecnolégicos
de la poblacion en general.

Precisamente ahora es cuando estos dos frenos estdn desapareciendo gradualmente. El
coste de la domética, como todo elemento tecnoldgico, es elevado en un primer momento,
pero conforme la demanda aumenta y los procesos productivos se optimizan, el coste se
reduce considerablemente, haciéndolo un bien mucho mas accesible econémicamente.

En cuanto al tema de la cultura tecnoldgica, al darse un cambio generacional, las nuevas
generaciones ya estdn mucho mds familiarizadas con entornos tecnolégicos similares y
ademads son estas las que demandan nuevas viviendas.

Por ello, la incorporacion de sistemas domoéticos en las viviendas ird creciendo
paulatinamente hasta alcanzar un nivel de domotizacién alto.
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3.2. Entorno de la empresa

Es imprescindible analizar el entorno de la empresa para conocer la realidad en la que se
encontrard la empresa de nueva creacion. Dentro de este entorno, se analizan los clientes,
la competencia y los proveedores para por ultimo, realizar un andlisis DAFO de la
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

3.2.1. Clientes

Para realizar un andlisis completo del canal que se sigue desde la fabricaciéon de
sistemas y accesorios hasta su instalacion en la vivienda, se debe elaborar una tipologia
previa de los potenciales clientes de la domética:

> Clientes finales
» Promotor de Viviendas
> Instaladores eléctricos

» Partners de Mercado (arquitectos, ingenierias)

e (liente final

Este tipo de cliente es particular, en el sentido de que directamente se interesa por una
instalacion domdtica para su vivienda (la gran mayoria de las ocasiones, cuando su
vivienda estd en proceso de construccion).

El perfil de este cliente es el siguiente:

» Se encuentra en una horquilla de edad de entre los 30 y 50 afios.

> Basa sus preferencias en el ahorro energético, la seguridad y también en el
confort que le puede repercutir.
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» Tiene un nivel de uso de la tecnologia medio—alto.

» Nivel econémico medio—alto.

e Promotor de Viviendas

El promotor de viviendas es uno de los objetivos primordiales para las empresas de
domética, ya que, obviamente, tienen la oportunidad de integrar en la vivienda sistemas
dométicos para el posterior disfrute de sus clientes.

A nivel nacional, las promotoras van incorporando domdtica a sus promociones de
manera pausada.

Centréandose en el marco nacional, se puede comprobar como hay diferentes modelos de
promotoras:

» Promotoras de gran volumen y primera linea. Estas pueden instalar sistemas
dométicos y trabajan con grandes integradoras/consultoras por su gran volumen.

» Promotoras pequefias y medianas de dmbito regional. Son las que ahora estdn
comenzando a incorporar estos sistemas domdticos a su oferta. Necesitan de
empresas especializadas en domoética mds pequefias, que disefien productos
ajustdndose a sus necesidades.

» Promotoras pequefias que de momento no se plantean la introduccién de ningin
avance tecnolégico.

En definitiva, se extrae la siguiente conclusion:

» Una parte del mercado ve en la domdtica una oportunidad para diferenciarse y
poder comercializar de una forma mas efectiva su producto, mientras que la otra
parte opta por esperar hasta que sus clientes lo demanden directamente.
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e Instaladores Eléctricos

Anteriormente se ha explicado como este gremio puede considerarse como empresas de
domética, aunque en realidad estdn a caballo entre clientes y ofertantes. Actualmente,
muchos fabricantes de material domoético utilizan esta figura como distribucién de sus
productos, ya que los instaladores tienen un contacto permanente y muy estrecho tanto con
el cliente final como con el promotor.

Los fabricantes ofrecen un margen comercial por la instalacién de su material, y por
ello, los instaladores ofertan domotica para las viviendas donde llevan a cabo la instalacién
eléctrica tradicional.

El gremio de los instaladores es uno de los que més puede aportar en estos momentos
para el despliegue de la domética, siendo del mismo modo una oportunidad de negocio.

e Partners de Mercado

Los arquitectos e ingenierias no son clientes finales, pero pueden prescribir la domética,
lo cual es favorable para el sector.

» Ingenierias: cuando se realiza un proyecto para una promocioén siempre
interviene una ingenieria. Por eso, las ingenierias pueden aconsejar el instalar un
sistema domdtico.

» Arquitectos: lo mismo ocurre con este colectivo, ya que tienen la oportunidad de
integrar la domética en el proyecto.

Aqui la empresa podria buscar colaboraciones con otras ingenierias y estudios de
arquitectura, de modo que ellos incluyan en sus proyectos y recomienden la instalacién de
este tipo de sistemas. Se podrian firmar acuerdos de colaboracién con este tipo de
despachos para compartir proyectos.
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3.2.2. Competencia

Pese a que el campo de trabajo de la empresa es relativamente novedoso, la
competencia que se va a encontrar, tanto desde el punto de vista del servicio ofrecido,
como en dmbito geogréfico, va a ser importante.

Ademads de las empresas de competencia directa, hay que tener en cuenta otras que
operan en el sector, y que en un futuro podrian pasar a ser también competencia
(fabricantes de sistemas...).

La guia de empresas es la siguiente:

Empresas de competencia directa: Integradores

e HOME SYSTEMS (www.homesystems.es)

Empresa ubicada en Madrid con una gran experiencia en sistemas domoticos. Trabaja
con moédulos completos ya que utiliza su condicién de distribuidor oficial de fabricantes
mundiales de sistemas. Ademds de la realizacion de proyectos de consultoria, ofrece
servicios como el de distribuciéon y formacion. Empresa grande y muy expandida en el
mercado espaiiol.

» Diferenciacién/posicionamiento: diversidad de servicios a grandes clientes.

e INGENIERIA DOMOTICA (www.ingenieriadomotica.com)

Integradora con oficinas en Madrid y Pamplona que ofrece servicios a nivel nacional.
Trabajan principalmente con dos tipos de clientes: viviendas particulares y edificios
singulares (hospitales, polideportivos...). También realizan actividades de formacion.

» Diferenciacidén/posicionamiento: proyectos de calidad, altamente personalizados
y exclusivos.
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e DOMITEL (www.domitel.com)

Empresa ubicada en Barcelona. Tiene las divisiones de residencial, empresas, hoteles y
campings. Dentro de la divisién residencial, trabaja en proyectos personalizados para
clientes particulares.

» Diferenciacién/posicionamiento:  proyectos singulares (campings...) 'y
personalizados.

e DOINTEC (www.dointec.com)

Integradora con sede en Navarra. Trabaja sobre todo para clientes particulares
ofreciendo diferentes sistemas comerciales. Incluyen el servicio de aspiracién centralizada.

» Diferenciacién/posicionamiento: variedad de sistemas para clientes particulares
con oferta de productos singulares.

e [NGENIUM (www.ingeniumsl.com)

Empresa localizada en Asturias. Especializada en la creaciéon de protocolo propio, el
BUSing®, el cual ha mantenido libre de royalites y abierto a otros fabricantes.

» Diferenciacién/posicionamiento: desarrollo de protocolos y sistemas,
enfatizando en el I+D.

e INMOMATICA (www.inmomatica.com)

Tiene oficinas en Madrid, Guadalajara y Granada. Ofrece una amplia gama de servicios
(asesoria, proyectos, paisajismo...) para clientes especiales (viviendas particulares de alto-
standing, hospitales, yates, puertos deportivos, campos de golf...).

» Diferenciacidén/posicionamiento: proyectos singulares de gran calidad y variedad
de servicios.
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e DOMONORTE (www.domonorte.com)

Empresa con sede en Cantabria. Ofrece soluciones personalizadas a medida para
viviendas particulares, comercios o empresas. Productos como elevadores neumaticos para
viviendas de més de una altura.

» Diferenciacién/posicionamiento: proyectos particulares con oferta de productos
singulares.

Después de realizar un profundo estudio de empresas que se podrian considerar
competidoras, se ha encontrado un mercado donde cohabitan un nimero de empresas
bastante reducido.

La mayoria de ellas ofrecen, sin embargo, un servicio dirigido a clientes particulares o
edificios singulares, totalmente personalizado.

Hay otro tipo de empresa, mucho mds grande, que realiza proyectos para grandes
promotoras a nivel nacional, con grandes proyectos y nivel de personalizacion nulo.

Muchas de las empresas analizadas, no llegan a los diez anos de vida, hecho que anima
a pensar que en un futuro no muy lejano la nueva empresa podra contar con una apreciable
e importante cartera de clientes.

Llegados a este punto, es interesante destacar los valores diferenciadores de nuestra
empresa respecto a las empresas competidoras.

Al ser una empresa de nueva creacion, se ha optado por ofrecer un paquete reducido de
servicios, aunque la oferta no estd cerrada a la posibilidad ofrecer més servicios en un
futuro. El cliente objetivo principal de la empresa serdn promotoras de tamafio pequefio-
mediano y despachos de ingenieros y arquitectos, para los cuales se disefiaran productos en
paquetes, segun las necesidades del cliente final. Después, se encuentran los particulares
que deciden por su propia iniciativa incorporar a su hogar un sistema domético a un precio
razonable. De esta manera, se pretende ocupar un nicho de mercado situado entre las
integradoras que ofrecen proyectos totalmente personalizados y las grandes empresas del
sector con grandes clientes.
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Debido a la crisis del mercado inmobiliario actual, se ofrece a las pequefias y medianas
promotoras locales la posibilidad de diferenciar su producto y conseguir asi aumentar las
ventas de viviendas con un producto considerablemente estandarizado y de calidad.

Todo ello ird acompafiado de un servicio post-venta que complementa al producto y que
proporciona al cliente cercania y confianza, tanto en la empresa como en los sistemas.

Finalmente, cabe destacar que en Espafa, el sector no se encuentra bajo el dominio de
ninguna empresa. Por ello, la ausencia de monopolios proporciona mds oportunidades de
hacerse un hueco en el sector.

3.2.3. Proveedores

En este punto se han analizado los proveedores del mercado que tienen mas
oportunidades de poder convertirse en competencia en un futuro:

e SIEMENS (www.siemens.es)

Empresa multinacional que ademds de ofrecer productos como distribuidor, realiza
proyectos de Ingenieria en campos como la seguridad, el medioambiente, las
comunicaciones, etc.

e TELEVES (www.televesintegra.com)

Fabricante de componentes electronicos que bajo la divisién TelevésIntegra realiza
labores de integrador de sistemas domdéticos.

e JUNG ELECTRO IBERICA (www.jungiberica.es)

Fabricante alemén de sistemas domoéticos. Posee de sedes en Espaia donde dispone de
asesoramiento técnico.
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e Otros fabricantes de sistemas (multinacionales)

> ABB » MERTEN

» BIC » SCHNEIDER
> GIRA » SIMON

» HAGER » VANTAGE
» LUXOM

e Fabricantes de sistemas (nacionales)

» COMYMEDIA » LARTEC
» AIKE » IHS
» DINITEL > ALDEA DOMOTICA
» FAGOR » PACKDOME
> ISDE
3.2.4. Analisis DAFO

a) Debilidades

e Escasez de capital inicial: a pesar de contar con fondos propios para la puesta en
marcha de la empresa, existe la necesidad de acudir a la financiacién externa para
cubrir la inversion inicial del presente proyecto.
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e Dificultad para la penetracion en el mercado: al tratarse de una empresa nueva,
es poco conocida y esto complica la penetracion en el mercado a corto plazo.

e Carencia de conocimientos empresariales/administrativos de los fundadores:
todos los promotores cuentan con una amplia preparacion técnica pero carecen de
experiencia en el mundo empresarial. De ahi la necesidad, si creciera la empresa, de
crear un departamento con gente especializada en temas empresariales y de gestion
administrativa. En el corto plazo esta carencia se podria paliar, al menos en parte, a
través de la realizacion por parte de los promotores de cursos de formacién en
gestion empresarial.

¢ Dependencia de los proveedores: al trabajar con equipos y sistemas suministrados
por los proveedores, se establece una enorme dependencia de sus servicios y su
tecnologia.

b) Amenazas

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: al trabajar con una tecnologia
emergente, es probable que la competencia crezca rdpidamente y esto provoca
posibilidades de saturacion del mercado a medio o largo plazo.

¢ Desconocimiento de la tecnologia por parte del usuario: puede llevar a que, en
algunos casos, ciertos sectores del mercado consideren estos servicios como un lujo
mads que como una necesidad.

e Obsolescencia tecnolégica: en un futuro, podria ser que la evolucién y desarrollo
de los sistemas domdticos llevase a la empresa a correr el riesgo de ofrecer
servicios de una tecnologia en declive. Para ello, la empresa debe adaptarse
rdpidamente a los cambios tecnoldgicos y a las necesidades especificas de cada
cliente, para que los productos no queden obsoletos.

e Insatisfaccion de las necesidades reales del cliente: debido a la aparicion
constante de nuevas tecnologias, puede ocurrir que los productos de la empresa
evolucionen constantemente consiguiendo productos muy punteros en cuanto a
tecnologia, pero olviddndose de satisfacer las necesidades de los clientes.
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¢ Heterogeneidad de los dispositivos/protocolos: actualmente, y pese a los intentos
de normalizacién, en domética todavia coexisten diferentes protocolos, que pueden
causar problemas al integrar y compatibilizar componentes.

c) Fortalezas

e Aptitud y actitud de los promotores: estos poseen grandes conocimientos
técnicos y gran espiritu emprendedor.

¢ Inversion y riesgos limitados: la actividad de la empresa se basa, en gran medida,
en el desarrollo de proyectos puntuales.

¢ Trato directo con los fabricantes: no hay necesidad de intermediarios. De esta
forma se obtienen mejores precios y ademds se aseguran ciertas garantias de
calidad de dichos productos.

e Presencia en Internet: se utilizard un medio de promocién 'y
comercializacion/venta rapido, actualizado y econémico.

e Utilizacion de interface comoda para el usuario: se pondrd a disposicion del
usuario un software de gestién y control simple e intuitivo.

¢ Proyectos llave en mano: los sistemas instalados son soluciones completas, por lo
que el cliente no debe preocuparse en hacer mds gestiones para obtener su
producto. Asi, el cliente puede despreocuparse totalmente.

e Servicio post-venta cercano y de confianza: mediante un servicio de asistencia
telefénico personalizado y un servicio de mantenimiento.

e [Estructura organizativa flexible y dinamica: al comenzar con dos trabajadores
(socios) totalmente cualificados, se logra un gran dinamismo, flexibilidad y
comunicacion entre los distintos departamentos (técnico, marketing, financiero...)
de la empresa. Asi se pueden solventar las posibles dificultades en el menor tiempo
posible, con rapidez y eficacia.
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d) Oportunidades

¢ Dificultad para las promotoras de viviendas a la hora de vender su producto:
esto estd creando la necesidad de afadir valor a sus productos y diferenciarse, por
ejemplo, mediante la inclusion de la domdtica.

¢ Tendencia creciente del mercado: las previsiones de crecimiento para el sector
domético en Espafia, amplian el conjunto de clientes potenciales en un futuro
proximo. Se trabaja sobre un campo atractivo y puntero, con visos de experimentar
un gran crecimiento en poco tiempo.

e Las nuevas tendencias sociales: cada vez se demandan mds sistemas que
proporcionen ahorro energético, seguridad, confort y comunicacién. Con nuestros
servicios, se pueden llegar a cubrir estas necesidades en auge.

¢ Ausencia de monopolios en el sector y segmento emergente: al ser un sector en
plena fase de desarrollo, esto facilita la entrada de nuevas empresas. De la
investigaciéon de mercado anterior se extrae que el mercado de hogares y pequefias
promotoras se encuentra en una situacion emergente: Estos clientes potenciales no
tienen satisfechas sus necesidades y por tanto la empresa se encuentra ante un
segmento que estd por explotar y atender. Aunque es cierto que existen empresas
que ya operan en otros segmentos y pueden por tanto acceder a estos, existe una
bolsa de clientes potencial que se considera importante.

e Normativas europeas: la aparicion de normativas que obligan a que las nuevas
edificaciones cumplan unos requisitos para ahorrar en consumo energético y estén
orientadas a un desarrollo futuro sostenible, como la Directiva Europea
2002/91/CE, fomentan la demanda de estos productos.

¢ Nivel de estrés actual: el ritmo de vida actual hace que el confort y la comodidad
sean muy valorados. En definitiva, se valora la posibilidad de destinar el tiempo
libre al ocio y no a las rutinas domésticas.
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3.3. Estrategia de posicionamiento

El objetivo principal de este plan de marketing inicial es dar la empresa a conocer y
penetrar en el mercado.

3.3.1. Segmentacion

La segmentacion del mercado que se expone a continuacién toma como base la
investigacion de mercado y el andlisis del entorno de la empresa que se acaba de presentar.

Segmentacion por tipo de construccion:

Basiandose en informes publicados por la Asociacién Espafiola de Domdtica
(www.cedom.com), esta es la distribucién del mercado domético en Espafia:

» Nuevas construcciones: El 85% del mercado de la domética corresponde a este
segmento. Empresas constructoras e inmobiliarias, dedicadas a construir
viviendas de calidad con valor afiadido.

Este porcentaje de viviendas de construccion es tan elevado debido,
principalmente, a la apuesta que estdn realizando diversas promotoras en
Espaina. En esta situacion de desaceleracion de ventas de viviendas actual,
dichas promotoras perciben los sistemas dométicos como una solucién a las
necesidades de los usuarios de sus hogares, y les sirven para diferenciar su
producto de la competencia de forma satisfactoria para el cliente y la empresa.

» Viviendas ya construidas: El 15% del mercado de la domética. Dentro de este
segmento, hay que tener en cuenta, que la mayor parte de las instalaciones se
realizardn en hogares de familias de poder adquisitivo medio-alto.
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Imagen n° 12: Distribucion del mercado segiin el tipo de cliente

Segmentacion por perfil del usuario final:

>

Segmento 1: Pareja joven con primera vivienda. Generalmente sin hijos.
Trabajan los dos. Son personas preocupadas por el medio ambiente y exigen
calidad. A ellos se destina el producto denominado ENERGY.

Segmento 2: Pareja joven con primera vivienda. Pueden tener hijos o no. Tienen
un mayor poder adquisitivo que el segmento 1. Son personas preocupadas por el
medio ambiente y pasan mucho tiempo fuera de casa. Ademds, precisan de

seguridad en su hogar. Para este perfil de usuario se ha desarrollado el producto
PROTECT.

Segmento 3: Familia acomodada con nivel de ingresos alto. Viajan
habitualmente y estdn mucho tiempo fuera de casa. Sienten la necesidad de
controlar su hogar tanto cuando estdn en él como cuando se encuentran lejos de
él. A ellos de destina el producto RELAX.
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Como resumen, para la empresa el principal mercado objetivo serd el de las nuevas
construcciones. Para ello se tratard directamente con Promotores de tamafio pequeiio-
mediano y Partners de Mercado (arquitectos e ingenieros) como principales clientes.

También habrd otro tipo de cliente, el cliente particular que acuda por su propia
iniciativa a la empresa a solicitar sus servicios. Se estima que este tipo de cliente ird
creciendo paulatinamente a medio plazo, conforme la domotica se vaya conociendo y
socializando en Espaiia.

Los productos ofertados a los clientes serdn diferentes dependiendo del usuario final.
Como ya se ha comentado anteriormente, se ofrecen tres paquetes de productos
diferenciados, que satisfacen las distintas necesidades de los tres tipos de usuarios
detectados.

Asi, el promotor de viviendas, arquitecto o ingeniero podrad dar a elegir a sus futuros
clientes tres alternativas en cuanto a equipacién domdtica del hogar se refiere. De esta
manera el comprador de vivienda puede adaptar su casa segin sus preferencias, lo que
otorga al promotor un valor afiadido a la hora de la venta de viviendas.

También se podran realizar proyectos para viviendas ya construidas, ofreciendo también
los tres paquetes bésicos de producto a eleccién del cliente. Estos paquetes, 16gicamente,
suponen cierto incremento en el precio debido al proceso de instalaciéon mads largo, pero
aun con todo resultan menos costosos que las instalaciones totalmente personalizadas
ofrecidas por otras empresas competidoras.

3.3.2. Posicionamiento

La empresa pretende que el cliente tenga una muy buena percepcién de los productos de
la empresa. El principal objetivo no es s6lo colocar el producto, sino que ademads, este
cumpla las expectativas de los clientes.

Los clientes objetivos estdn muy claros. Por un lado, estdn las pequefias y medianas
promotoras que quieren diferenciar su producto y afiadirle valor mediante la instalacion de
un sistema domatico.
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También se trabajard para partners de mercado como ingenierias y estudios de
arquitectura que puedan incluir sistemas domaticos en sus respectivos proyectos.

Por dltimo, se dard servicio a clientes particulares que soliciten la instalacion de los
paquetes de productos para su propia vivienda.

En cualquiera de los casos, las viviendas objeto de la instalacién pueden ser de nueva
construccién o ya construidas.

Como consecuencia del estudio de mercado realizado, se ha dividido al grupo de
usuarios finales en tres segmentos diferentes, segmentos que reunen a las personas con
caracteristicas de compra similares en cada uno de ellos. De esta manera serd posible
ofrecer a cada grupo de clientes un producto especifico y de calidad, que cumpla todas sus
necesidades. Como consecuencia, el producto se ofrecerd en tres diferentes packs o
formatos, donde cada uno de ellos se adecia a las necesidades especificas de cada tipo de
usuario o segmento de mercado.

El objetivo es que la imagen y los beneficios de los servicios ofrecidos a nuestros
clientes estén por encima de los servicios ofertados por la competencia.

En definitiva, el objetivo final es sobrepasar el umbral de calidad esperada y que el
cliente, tanto mediante el producto en si como mediante los servicios de pre-venta y post-
venta, perciba una altisima calidad, posiciondandonos como empresa destacada del sector.

El diagrama de posicionamiento a medio plazo, seria el siguiente:
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Imagen n° 13: Personalizacion del producto vs. Tamario de clientes

3.3.3. Diferenciacion

Con el objetivo de aparecer ante los clientes como una empresa diferente, se realzaran
las siguientes cualidades de nuestros productos/servicios.

Especializacion en pequerias y medianas promotoras

Se logrard un producto realmente competitivo en precio y de calidad, enfocado a este
tipo de clientes, atendiendo a su manera de trabajar.

Oferta de productos estandarizados

Al ofertar tres tipos de productos, el usuario final tiene la capacidad de escoger las
prestaciones que cumplan sus necesidades, pero a un precio realmente competitivo. El
impacto que tendrd la instalacién domotica en el precio final de la viviendo serd de entre
un 0,5 y un 2%.
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Servicio de atencion al cliente

Se estandarizard el proceso de atencién al cliente pre-venta/post-venta, instalacion,
mantenimiento, resolucion de incidencias... pero sin perder el cardcter personalizado y a
medida del servicio ofrecido a nuestros clientes.

De esta forma se pretende que el cliente perciba la excelencia en el servicio y ademas,
se consigue una mayor eficiencia en el proceso de venta.

Ademids de esta atencion al cliente cercana y de confianza, se dard un servicio de
mantenimiento.

Servicio de software para el control de la vivienda

Este software se manifestard ante el usuario como un interfaz muy sencillo de utilizar e
intuitivo, evitando complejidades y tecnicismos propios de la avanzada tecnologia.

Asi cualquier usuario tendrda un servicio de atencién remota a su disposicion. Serd un
entorno de portal web con perfiles de usuario donde se pueda:

» Realizar consultas.
» Resolver incidencias.
» Interactuar con los electrodomésticos y otros médulos.

» Ver nuevos productos suplementarios y/o complementarios definidos para dicho
perfil.

» Explotar la ventaja de saber de qué elementos dométicos dispone y lanzar
mejoras constantes y novedades.

> Si se localiza una averia en la instalacion, se le manda una alerta al cliente si
procede a aceptarla se le enviara el servicio técnico.

» Potenciar la seguridad en el hogar y armonizar la tecnologia con el
medioambiente.
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Imagen n° 14: Apariencia de un software de gestion /control ante el usuario

Para que el cliente tenga una idea preconcebida de su instalacion se realizardn maquetas
virtuales en 3D de su vivienda y se simulard el resultado de aplicar uno de nuestros
productos.

En definitiva, con esta estrategia de diferenciacion se intenta destacar en calidad de
servicio/producto con precios asequibles.
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3.4. Politicas de marketing mix

3.4.1. Politica de producto/servicio

a) Producto

Caracteristicas principales de los productos

El concepto de producto se basa en la instalaciéon modular de diferentes dispositivos que
en conjunto ofrecen un determinado servicio al cliente. Su calidad y su precio son las dos
caracteristicas principales del producto.

Por otro lado, los servicios de pre-venta/post-venta (distribucidn, informacion al cliente,
formacion de los empleados, garantia, atencién de averias...) conforman el producto
ampliado.

Ambas partes estdn ligadas, de esta forma se persigue que el cliente tenga una vision
global diferente del producto frente al de la competencia. Ademds, existen servicios
periféricos complementarios como la personalizaciéon de disefios a medida y atencién
especializada.

Se dispone de una cartera de productos con una variedad de tres productos.

Ademads, se quiere lograr la identificacion el producto con su nombre (ENERGY,
PROTECT y RELAX) y con la marca.

Por ello, se ha disefiado un logotipo donde se trata de dar una imagen de innovacion,
ecologia y transparencia. Del mismo modo, se ha tratado de transmitir el mensaje de que es
una domdtica accesible y para todos.

En la pagina siguiente se muestra el logotipo disefiado para la empresa:
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MOCHACY

a para lodos

Imagen n® 15: Logotipo de la empresa

Diserio del producto

Como empresa distribuidora de servicios dométicos se ofrecen al cliente tres gamas de
producto (tres paquetes).

El objetivo principal es proporcionar seguridad, ahorro energético y automatizar las
tareas rutinarias tanto si el usuario no estd como si esta en la vivienda. También se busca
aumentar el confort durante el tiempo en que el usuario esta en el hogar.

A continuacidn, se realiza una descripcion exhaustiva de los paquetes ofrecidos. Dentro
de este andlisis, se caracteriza a cada segmento al que va dirigido cada producto, que es en
quien se ha pensado a la hora de definir las prestaciones da cada paquete.

Ademds, se detallan todos los servicios incluidos en cada paquete y el logotipo
comercial correspondiente.

En este tltimo aspecto, se ha pretendido lograr una identificacién de la imagen de marca
del producto con el usuario final, sus necesidades y sus valores. Esto se logra mediante el
nombre y la imagen (colores y formas).
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e ENERGY

Es el paquete dirigido al Segmento 1. Este segmento estd formado por parejas jovenes
con una primera vivienda. Los dos trabajan fuera del hogar y generalmente no tienen hijos.
Son personas preocupadas por el medio ambiente y exigen calidad en los productos que
adquieren.

Imagen n° 16: Logotipo del paquete ENERGY

A ellos se les destinan estas soluciones mds econdmicas, enfocadas principalmente a
minimizar el consumo energético y maximizar el rendimiento de elementos disipadores de
forma sostenible con el medioambiente.

Dentro de los servicios del producto ENERGY, se incluyen los de iluminacidn,
climatizacion y energia de la vivienda.

» Control de iluminacion: Las luces se pueden accionar tanto de forma
centralizada como descentralizada. Dicho accionamiento puede ser solo de
encendido y apagado, y se puede hacer partiendo de Ordenes transmitidas a
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través de los mandos o mediante programacién temporal (descansos, fines de
semana, horarios de trabajo...).

También se pueden automatizar las luces con los detectores de presencia, que las
activan o desactivan en funciéon de que haya alguien en la estancia. La
utilizacién de iluminacién mediante sensores de presencia y crepusculares
pretende reducir considerablemente el consumo energético del edificio, hasta un
30%, asegurando un alto grado de confort. En caso de cambio de utilizacién del
local, no hay mas que modificar los pardmetros de programacién, y la
instalacion se adecuard a las nuevas exigencias.

» Control de climatizacion: Basicamente el ahorro se logra mediante la
reduccion de la temperatura ambiente en espacios no ocupados tales como salas
de almacenaje... y con la desconexion temporal de la calefaccién (por ejemplo,
los dias festivos o vacaciones). Se estima que el ahorro medio en climatizacién
ronda el 20%.

El sistema permite fijar unos niveles bdasicos de temperatura, los mas
comunmente utilizados, pero con la opcidn del usuario de variarlos en cualquier
momento de forma centralizada, remota e independiente para cada estancia.
Estos niveles se dividen en tres: un nivel de temperatura de confort (para cuando
los usuarios estdn en casa), un segundo nivel de economia (para cuando los
usuarios salen de casa durante un corto periodo de tiempo, por las noches...) y
un tercer nivel anti-helada con el objetivo de evitar que el agua contenida en las
conducciones de agua de la vivienda se hielen en invierno.

Ademads se instalard también un control de niveles de CO, que permitird al
usuario mantener siempre una estancia agradable cuando haya mucha presencia
de gente en el hogar.

» Energia: En el ambito de la energia, se instalan placas solares fotovoltaicas que
producen energia eléctrica de manera sostenible, ecoldgica y alternativa.
Después, mediante un convertidor, se puede adaptar esta energia eléctrica
producida por las placas solares para introducirla en la red eléctrica.
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e PROTECT

Este es el paquete dirigido al Segmento 2. Es el formado por parejas jovenes con una
primera vivienda que tienen un poder adquisitivo mayor que el segmento 1. Pueden tener
hijos o no, pero pasan bastante tiempo fuera de casa y también tienen conciencia ecoldgica.
Al pasar mas tiempo fuera de casa y la posibilidad de tener hijos, precisan ademds de
seguridad en su hogar.

Por ello, el paquete PROTECT complementa al paquete anterior. Estd orientado a
aumentar la seguridad y la automatizacién de las tareas del hogar. Para ello, ofrece las
tecnologias necesarias para la comunicacion de datos tanto internos como externos.

prorecr

Imagen n° 17: Logotipo del paquete PROTECT

Los servicios afiadidos respecto al paquete ENERGY son los nombrados a
continuacion:

» Iluminacion ambiental: Permite la regulacion de la iluminacién para la
creacion de diferentes ambientes mediante LEDs, de forma independiente para
cada estancia y controlable remotamente. El usuario puede iluminar una misma
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sala con diferentes juegos de luces segun el fin que quiera darle: sala de
reuniones, fiesta con amigos, etc.

» Seguridad y dispositivos de alarma: Se introduce una central de alarmas. Esta
puede controlar las posibles intrusiones en el hogar, mediante sensores de
presencia o magnetos detectores de rotura de vidrios o puertas. Asimismo, se
pueden controlar posibles fugas de agua o gas, que activaria los actuadores de
corte de suministro. También se instalan detectores de incendio. La central de
alarmas, ademds, se estd dotada de un modulo GPRS, que al activarse, realiza
una llamada a los nimeros programados, comunicando el incidente concreto.

Toda esta seguridad del hogar se sustenta en el control de alarmas mediante
sensores de incendio (si la temperatura supera un cierto umbral se activa la
alarma para evitar problemas en el sistema de calefaccion o la falta de
suministro eléctrico), sensores de agua para deteccion de escapes (con el
objetivo de minimizar el consumo de agua y proporcionar seguridad al usuario)
y detectores de gas para deteccion de fugas (con el objetivo de evitar posibles
explosiones o incendios).

En caso de que haya incidentes, y dependiendo de su tipologia, el sistema
actuard de distinta manera. Puede actuar sobre una electrovdlvula que corte el
suministro de gas o agua en la vivienda, ademds de activar una alarma sonora y
enviar un mensaje SMS de alarma para alertar al usuario. Ademads, se avisard al
usuario mediante un mensaje “pop-up” en el servidor web de gestion y control
de la instalacién.

» Comunicaciones: Se ofrece la interconexién de todos los dispositivos del hogar,
tales como los electrodomésticos. Esto permite la automatizacién de las tareas
rutinarias del hogar, ademds de favorecer el confort de los presentes,
disminuyendo el tiempo que han de dedicar a dichas tareas.

Como ejemplos, se puede programar la puesta en marcha de la lavadora, conocer
con cierta antelacion la fecha de caducidad de los alimentos o realizar la compra
de forma automadtica a través de Internet.
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e RELAX

RELAX es el producto dirigido a satisfacer las necesidades del Segmento 3. Este
segmento se caracteriza por ser una familia acomodada con nivel de ingresos alto, en el
que la pareja viaja habitualmente y permanece mucho tiempo fuera de casa. Por ellos,
necesitan controlar su hogar tanto cuando estan en él como cuando se encuentran lejos de
él.

Esta es la soluciéon mds avanzada de las tres, contando con un completo sistema de
confort, seguridad, energia y comunicaciones.

Imagen n® 18: Logotipo del paquete RELAX

Se pretende ofrecer las médximas prestaciones de una casa inteligente complementando
los servicios disponibles en el pack PROTECT con los siguientes servicios:

» Sistemas multimedia: El usuario puede disfrutar de la mejor tecnologia
multimedia en un entorno inaldmbrico. Esto le proporciona una gran libertad y
flexibilidad para poder acceder al contenido de un PC desde cualquier lugar de
casa, interconectar diferentes dispositivos y electrodomésticos. Ademads, permite
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al usuario interactuar con su equipo de imagen y sonido (TV, videoconsola,
mini-cadena...) y acceder a programas de pago, videojuegos, etc.

> Sistema de Estacion Meteorolégica: Consta de indicadores de temperatura
interna y externa, mandémetro para conocer la presion... En caso de inclemencia
atmosférica, tal como lluvia, viento... dispone de unos sensores que activan los
actuadores de persianas, para que en caso de lluvia, viento, granizo o nieve no se
dafien los cristales. También permite utilizar la radiacion solar y la temperatura
exterior para subir o bajar la temperatura del domicilio, y reducir asi aun mas el
consumo energético en iluminacion y climatizacion.

Comparacion con los que hay actualmente en el mercado

En la actualidad, existen dos grandes tendencias en el mercado de la domética en
Espana.

Por un lado, hay integradores que ofrecen servicios totalmente personalizados, tanto
para particulares como para edificios singulares, con un producto de gran calidad a un
elevado precio.

Por otro lado, se encuentran las grandes empresas que ofrecen muchos servicios
(asesoria, desarrollo de protocolos, formacion...). Estas pueden realizar proyectos a gran
escala con importantes promotoras/constructoras.

La nueva empresa se situaria precisamente entre estas dos tendencias, para dar servicio
principalmente las pequefias y medianas promotoras y los despachos de arquitectura e
ingenieria que quieren diferenciar su producto y a los particulares interesados en incorporar
dichos servicios dométicos en sus viviendas.

Para que el impacto de la instalacion domética en el precio final de la vivienda sea el
minimo posible, se ofrecen paquetes de productos que proporcionan una gran calidad del
producto (tanto intrinseco como ampliado, en el servicio) a un precio muy ajustado.
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b) Servicio

Los procesos desde la captacion, pasando por el asesoramiento, hasta la instalacién y
mantenimiento estdn todos estandarizados. El objetivo es dar una méxima eficiencia y la
mejor atencidén a nuestros clientes. Es decir, generar el mayor nimero de ventas en el

tiempo adecuado y con el resultado de clientes satisfechos.

Para facilitar la prestacion de servicios, serd posible para los clientes gestionar de forma
remota cada uno de los sensores y aparatos domdticos que disponga en su hogar. La
gestion de los sensores, se realizard a través de un portal, y una vez se hayan identificado

mediante su nombre de usuario y contrasena.

Los distintos servicios que se ofrecen son:

Gestion de la iluminacion.

Gestion de cdmaras de video-vigilancia.

Gestion de equipos:

» Frigorifico: Saber lo que existe disponible. Realizar lista de la compra y/o

compra on-line.
» Control de grabacién de programas de TV o “pay per view”.

» Programar lavavajillas, lavadoras, sistemas de riego,
acondicionado...

e QGestion y control de alarmas.

calderas, aire

e Gestion de averias: El sistema detecta averias de forma automdtica y se le da la
opcién al usuario de notificarla al servicio de mantenimiento de forma directa e

inmediata.

¢ (Consultas (garantia, facturas, sugerencias, incidencias...)
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Pre-venta

Es la parte importante respecto a la captacion de clientes y la primera impresion que se
llevan. Por ello, serd rigurosa, objetiva, con caricter informativo y sin mostrar unas
intenciones de venta descontroladas que puedan causar rechazo en el futuro cliente.

Seguird los siguientes pasos:

Recepcion del cliente.

¢ Introduccién acerca de quiénes somos y a qué nos dedicamos, con objeto de ganar
su confianza.

® Presentacion de los productos.

e Simulacién de su proyecto.

e Presupuesto.

¢ Financiacién. Negociacion con una entidad bancaria con tal de obtener las mejores
condiciones para que el cliente pueda adquirir el producto.

Post-venta

Es la parte mds importante respecto a la percepcion que tiene el cliente del servicio. Por
ello, también, deberd ser cuidada igual que un proceso de venta. Ademads, esto puede
reportar en la captacion de nuevos clientes, ya que clientes satisfechos pueden hablar bien
e incluso recomendar nuestros productos/servicios a sus familiares, amigos...

Las consultas, averias dentro o fuera de garantia, incidencias... se revolverdn por orden
de llegada e importancia.
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Seguiré los siguientes pasos:

e Recepcion de informacion: via teléfono, e-mail, presencial...

e (QGestion de tipo de consulta: averia, solicitud de informacién, factura, nuevos
productos, etc.

e Gestion de prioridad.

e Es basico cuidar las formas ante clientes insatisfechos. No perder la compostura,
ser educados y tratar de hacer entrar en razon con argumentos.

3.4.2. Politica de comunicacion

Conscientes de la importancia del lanzamiento de la nueva empresa, la comunicacion es
una tarea compleja que requiere una seleccion exhaustiva y adecuada del medio y soporte
apropiado. Sin embargo, no hay que olvidar cudl es el mensaje, a quién va dirigido y cual
es el presupuesto con el que se cuenta. Se estudiard realizar campafias de comunicacién
conjuntas con las promotoras, anunciando sus viviendas con instalaciones dométicas.

Medios de comunicacion y acciones de comunicacion.

Los medios que se han seleccionado para promocionar y dar a conocer la empresa son
los siguientes:

¢ Ferias del hogar en nuestra area de operacion: feria INMONORTE en Bilbao.

e Piginas web especializadas: Domotica.net, Casadomo.com, Domodesk.com serian
las paginas donde se insertaria un banner publicitario.

e Correo: Cartas a clientes o posibles clientes (bases de datos personas interesadas en
la domética) siempre cumpliendo la LPD.
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e Buzoneo de tripticos informativos. Reparto de folletos con todos los productos y
servicios que ofertados. Ademds de incluir informacion sobre la direccion, sitio
web, teléfonos y promociones de lanzamiento.

A quién va dirigido

Se confeccionard un mensaje especial para los tres tipos de clientes objetivo. Al conocer
cudles son sus necesidades, se transmitirdn los beneficios que cada producto aporta a cada
tipo de usuario.

3.4.3. Politica de distribucion

La distribucién se basa en una politica de caracter exclusivo, ya que, en un comienzo de
la actividad, se cuenta tinicamente con una oficina en la provincia de Navarra.

En la empresa, la figura del comercial es primordial, es el mdximo conocedor del
producto y el encargado de asesorar al cliente de forma exhaustiva y exaltando los
beneficios que le reporta. Ademas, informa de las nuevas necesidades y ayuda a proponer
nuevos productos.

Canales de distribucion de los productos

En cuanto a los canales de distribucion se refiere, pueden existir dos vias.

e Distribucion directa

Es la propia empresa, directamente, la que distribuye su producto hasta el consumidor
final. Se trata de una relacién usuario-empresa desde el principio del proceso de prestacion
de servicio hasta el final.
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e Distribucion a través de intermediarios

La empresa hace llegar sus productos hasta el usuario final a través de intermediarios
como promotoras inmobiliarias o despachos de arquitectos. Es este caso, la contratacién
del servicio y la instalacién correspondiente se hace con el agente intermediario. Después,
una vez el usuario final ha adquirido su vivienda con el sistema domético en
funcionamiento, la prestacion del servicio post-venta se hace directamente entre usuario y
empresa integradora, sin intermediarios.

En principio, la actividad de venta se hara en la oficina de atencién al cliente, una zona
de la empresa habilitada para atender a todas aquellas personas interesadas.

También se pueden establecer los primeros contactos con clientes a través del sitio web
de la empresa o por teléfono.

Mediante la web, los visitantes pueden solicitar informacién, simular resultados de
instalaciones, conocer la situacidn geogréfica de la compaiiia, teléfonos...

Las oficinas de la empresa se equipardn totalmente con los sistemas domoticos
ofertados. Esto puede ser un gran reclamo para los clientes, ya que pueden ver que su
futuro proyecto es una realidad y que funciona a la perfeccion.

3.4.4. Politica de precio

Método de fijacion de precios

Existen diversas posibilidades a la hora de fijar el precio de los productos:

e Basarlo en la competencia.

e Basarlo en el coste.

e Basarlo en la demanda.
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En el caso de nuestra empresa se ha decidido tener en cuenta los tres factores, tal y
como se muestra en la siguiente tabla:

Variable

Estrategia de determinacion de precios

Los productos tendrdn un precio menor que el de las consultoras y
La competencia | grandes empresas aunque mayor que los competidores que luchan
por el bajo precio.

El coste

Los productos tendran un margen de beneficio razonable. En otro
caso se considerard eliminarlos de la cartera de productos.

Adun trabajando con precios por debajo de las consultoras y grandes
La demanda empresas, se intentard que sea lo suficientemente alto como para dar
una imagen de calidad a los productos y con ello a la empresa.

Imagen n° 19: Estrategia de determinacion de precios

Con estas consideraciones, se fijardn los precios de los productos principales. He aqui
los precios orientativos por paquetes y tipo de instalacion:

Ano 1 2 3
ENERGY Obra nueva | Precio de Venta 4.856,12 € 4.953,24 € 5.052,31 €
Reforma Precio de Venta 5.408,36 € 5.516,563 € 5.626,86 €
7.437,83 € 7.586,59 € 7.738,32 €
7.990,07 € 8.149,87 € 8.312,87 €
14.308,80 € 14.594,98 € 14.886,87 €
14.953,08 € 15.252,14 € 15.557,18 €

Imagen n°20: Precios de venta segiin paquete y tipo de instalacion

Dadas las economias de escala para la fabricacién de productos electrénicos y las

amplias gamas para satisfacer los

segmentos

del mercado menos

favorecidos

econdmicamente es posible encontrar dispositivos que realizan funciones dométicas por
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precios muy bajos. Por ello, las estrategias elegidas para la fijacién del precio son las
siguientes:

e Se fijard un precio por encima del precio de coste que no sea muy elevado para
poder penetrar en el mercado. El objetivo es llegar 1o més lejos posible para poder
conseguir una cuota de mercado amplia lo més rdpidamente posible.

e Diferenciacion del producto en distintos paquetes para poder satisfacer al cliente
segulin sus necesidades.

e Segln la demanda futura, se volverdn a fijar los precios de acuerdo con en valor
percibido por el cliente.

Tarifas

Los precios tendran una subida anual en funcion de la carestia de vida. S6lo en caso
extremo de subida del proveedor se realizardn modificaciones en los precios.

Las tarifas del disefo, presupuesto, instalacién y consultoria tendran precios variables
en funcién de las dimensiones del proyecto y el tiempo en horas/hombre que cuesta
realizarlo. Asi como la mano de obra de la instalacion (por nimero de horas).

Los presupuestos generales informativos no tienen coste. Al igual que los aceptados.
Aquellos que no se acepten o sean de proyectos concretos tendran un coste.

Descuentos

Se realizardn descuentos en mano de obra de instalacién por:

¢ Pronto pago.

e Por ser familiar o amigo de un cliente.
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3.5. Plan comercial

Como se ha citado anteriormente, el contacto con los clientes se realizara de distintas
maneras, y una de ellas es la relacion personal.

En este aspecto, habra diferentes actividades comerciales a realizar:

e Ferias del hogar en nuestra area de operacion: feria INMONORTE en Bilbao. Se
pondrd un pequefio stand en dicha feria, contando con la presencia del Jefe de
Proyectos, Ventas y Calidad de la empresa. En el stand habrd dos zonas separadas:
una de exposicion de los productos y otra de reunién. En la zona de exposicion se
captard la posible clientela y después, en la zona de reunién, es donde se tendra el
contacto personal mds cercano, explicando en detalle el producto, precios,
negociacion... Este deberd ser un ambiente acogedor y con cierta privacidad. Como
material de apoyo se utilizardn sobre todo catdlogos comerciales y tarjetas de visita.
Los gastos del stand se incluyen en la partida de gastos de comunicacién de los
gastos generales de la empresa.

e Oficina de atencién al cliente: Aqui es donde acudirdn muchos de los posibles
clientes interesados en adquirir nuestros productos. En las oficinas de la empresa se
atenderd a todas aquellas personas interesadas, donde se les dard un trato cercano
pero riguroso y serio. Aqui, como material de apoyo, se utilizardn sobre todo
catdlogos comerciales y tarjetas de visita. Ademds, se utilizard como reclamo
comercial la demostracion de la instalacion domoética de las oficinas, donde el
cliente podra ver un proyecto hecho realidad y funcionando a la perfeccion.

e (Comercial a pie de calle: Realizardn un rastreo por zonas importantes Yy
frecuentadas de las capitales con objetivo de captar clientes mostrando en catdlogos
los productos y explicando sus beneficios a los clientes interesados. También se
repartiran folletos promocionales.

3.6. Prevision de ventas

Primero, hay que analizar la distribucién de las ventas de la empresa segun el tipo de
vivienda (nueva o reforma) y segtn el paquete elegido (ENERGY, PROTECT o RELAX).
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Basandose en los datos del estudio de mercado realizado en el punto 3 de este mismo
documento, se ha estimado la siguiente distribucion:

e Segun tipo de vivienda:

» Viviendas construidas (reforma): 15%.

» Viviendas en construccion (nueva): 85 %.

e Segun tipo de paquete elegido:
» ENERGY: 25%.
» PROTECT: 50 %.

» RELAX: 25 %.

Ademads, se suponen los siguientes crecimientos interanuales de ventas:
» Del primer al segundo afio: aumento del 100%

» Del segundo al tercer afio: aumento del 60%

Estas estimaciones se han realizado a partir de los datos de demografia y poder
adquisitivo del mercado al que se dirige la oferta. Las previsiones de crecimiento
interanual de ventas siguen una distribucién de entrada en el mercado con un producto con
cierto sentido innovador, en un sector con grandes perspectivas de crecimiento.
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Prevision de ventas

Se han simulado dos situaciones para la empresa, una con una prevision pesimista y otro

escenario mds optimista.

Estas son las previsiones de ventas para cada uno de los escenarios:

o Escenario Pesimista

Aio 1 2 3
Obra nueva | Nede unidades 5 10 16
ENERGY
‘ G Reforma Ne¢ de unidades 0 1 2
10 20 32
1 3 5
5 10 16
0 1 2
| Total Ventas Afio | 21 45 73

Imagen n°21: Prevision de ventas para escenario pesimista

¢ Escenario Optimista

Aio 1 2 3
Obra nueva | Nede unidades 7 14 22
ENERGY
‘ G Reforma Ne¢ de unidades 1 2 3
14 28 44
2 4 7
7 14 22
1 2 3
| Total Ventas Afio | 32 64 101

Imagen n°22: Prevision de ventas para escenario optimista
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4. Plan de operaciones

4.1. Proceso de la actividad

En este apartado se detalla como es el funcionamiento de la empresa por dentro,
definiendo para ello todo el proceso interno, desde la captacion del cliente hasta la
obtencidn del producto/servicio por parte del cliente y su satisfaccion.

4.1.1. Proceso de prestacion del servicio

Se entiende por prestacion de servicio, aquella actividad asistencial encaminada a
ofrecer un servicio al cliente.

A continuacién se describe la forma de realizar la prestacion del servicio domético. En
el mismo se detallan los pasos a seguir, la forma de actuar frente a no conformidades que
se presenten durante la prestacion del citado servicio, y cualquier otra accién encaminada a
asegurar la calidad de los resultados. Todo ello, teniendo siempre en cuenta los requisitos
del cliente.

El primer paso es la ejecucion del procedimiento de revision de solicitudes, ofertas y
contratos donde se estipula el procedimiento a seguir para el acuerdo con el cliente, la
estimacion del presupuesto y la ejecucion del servicio.

La prestacion del servicio empieza en la atencion del cliente debido al interés de este
por adquirir un servicio domético o solicitar un presupuesto.

El Director de Proyectos es el responsable de asignar los recursos tanto humanos como
materiales necesarios para la ejecucion de la actividad. Es importante conocer bien las
caracteristicas y necesidades de nuestros clientes para poder satisfacer sus expectativas.
Asi se puede ajustar el paquete al cliente de forma mas eficiente.

Dentro de este disefio preliminar, el ingeniero encargado del disefio debe estudiar el
proyecto de la vivienda en caso de estar todavia por construir. En este caso, realizaria un
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proyecto de instalacién domotica conjuntamente con el proyecto de edificacion de la
vivienda.

En caso de que la vivienda esté ya construida y se le quiera afiadir valor mediante la
instalacion domdtica, serd necesaria una visita el emplazamiento donde se llevara a cabo el
proyecto, para validar las propuestas hechas en la primera reunién con el cliente en
nuestras oficinas o por el comercial.

Luego se procede al disefio por ordenador del proyecto, previo a la entrega de la
documentacion del mismo al cliente. En este punto, toma especial importancia la reaccion
del cliente. Este puede formular quejas sobre el proyecto o del trato recibido. Ante la
aparicién de no conformidades en la prestacion del servicio y tras la aceptacion del cliente
para llevar a cabo acciones correctivas, el director del proyecto, estudia y evalda las no
conformidades con el fin de tomar acciones correctivas para solucionar las mismas.

A partir de la evaluacion de las no conformidades se disefian las acciones correctivas
necesarias. El director de proyectos asigna la responsabilidad al personal adecuado.

Si el problema se debe al disefo del proyecto, se procede a su modificacion, si éste es
posible.

En caso que el problema se deba al producto, ya sea por la falta de suministros, por
defectuoso o simplemente porqué el cliente no estd contento con la calidad final, se toman
las medidas necesarias con los proveedores a fin de mejorar el funcionamiento global de la
empresa.

Si el cliente se encuentra satisfecho con el disefio del proyecto, se procede a realizar el
presupuesto. Aqui termina la fase de disefio del proyecto.

Siempre que la prestacion del servicio implique la entrega de un producto al cliente, se
elabora el informe de prestacion de servicio, donde se hace un breve resumen de la
actividad realizada y se anexan los documentos que se estimen oportunos, junto a la
documentacién del proyecto.

Este informe de prestacion de servicio, ha de ser revisado y autorizado por el Director
de Proyectos o persona en quién delegue. Una vez realizada la instalacion, se realiza un
mantenimiento por parte del instalador y un servicio post-venta.
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A continuacidn se presenta el Diagrama de Prestacion de Servicios para la empresa:

Solicitud de prestacidn
de servicio

[ Asignacion de Recursos ]

l

Ejecucion de ]

Prestacion de Servicio

l

Proyecto al Cliente

[ Presentacion del ]J

NO Ejecucion de Acciones
- — ante No
Conformidades

Elaboracion del
Informe de Prestacion
de Servicio

l

| Entregadel Producto |

l

Servicio post-venta y
mantenimiento

Actualizar estado de la
Empresa

Imagen n°23: Diagrama de prestacion de servicios
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4.1.2. Tecnologia aplicada en la produccion
La integracion de los sistemas se ha realizado bajo una arquitectura de tres capas:
e Red Domética mas Red de Datos (Bus KNX/EIB)
e (ableado estructurado de CAT 6 (Red de Seguridad)

e Red Multimedia o Red de Audio / video.

Pulo dé
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Red Muitimedia Casa _{._.}F-MW - —~ J,.)
O L L LS
P de Sal-Top
Red Domdtica Entratemirmianls Box
@ @ @ Central Domdtica
con Teclado Botil
Frigorifice  Regulsdor Controdador Detector
coneciads  luminacidn Riego Tempearalura

Imagen n°24: Esquema de la arquitectura de red de una vivienda

Se pretende integrar todos los diferentes dispositivos centralizando el control de los
mismos mediante una interfaz que sea manejable para el usuario. Las prestaciones del
sistema domotico serdn tanto mayores cuantos mds dispositivos sea capaz de integrar.

Todos los dispositivos controlables del interior de la vivienda (electrodomésticos,
alarmas, sistemas de climatizacion e iluminacién) estaran interconectados mediante el bus
EIB. La interconexion entre el mando de control y el usuario puede ser mediante una
pantalla gréfica tactii o un mando a distancia con pantalla grafica tactil mediante
infrarrojos.
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Para poder realizar una comunicacion bidireccional via mévil desde el exterior, se
utilizard la tecnologia GSM/GPRS. De esta forma se podran controlar remotamente los
dispositivos de la vivienda y la gestion de eventos programados via SMS.

Red Domédtica mds Red de Datos (Bus KNX/EIB)

Las siglas EIB representan una de las tecnologias domética mas extendidas en Europa
para instalaciones de edificios y de viviendas. Fue promovida desde 1990 por el grupo de
fabricantes que engloban la EIBA (Asociacion EIB), con sede en Bruselas. EIBA esta
envuelta en la emision de las marcas registradas relacionadas con el sistema, los estdndares
de comprobacién y calidad de los productos, las actividades de marketing y
estandarizacion. El EIB también es distribuido bajo varias denominaciones diferentes, por
ejemplo: instabus, ABB I-Bus, Tebis.

Asi, el EIB naci6 de las exigencias de mayor flexibilidad y comodidad en las
instalaciones eléctricas, unidas al deseo de minimizar las necesidades de energia.

Los componentes mds importantes dentro de nuestro esquema de interconexién son los
que se detallan a continuacion:

e Fuente de alimentacion

Proporciona la tensién necesaria para que funcione la electrénica de todos los
componentes de bus.

e Sensores

Captan informacién de su entorno, comandos de accionamiento o regulacion,
magnitudes fisicas, etc. y la envian a los actuadores en forma de telegrama.

e Actuadores

Reciben los telegramas de los sensores, y ejecutan las érdenes correspondientes tales
como accionar, regular...
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Cable estructurado de CAT6

Utilizado para la conexion entre la red domética y el elemento de conectividad (router o
pasarela exterior), y entre este y el sistema de multimedia.

Red Multimedia

Conecta el servidor multimedia con la central de audio.

El esquema del sistema de control de una vivienda y la descripcion de la Tecnologia
KNX se realizan en el Anexo 2 - Sistema de Control de Viviendas.

4.1.3. Gestion de existencias

Para lograr una produccién con un modelo Justo a Tiempo (Just In Time), la empresa no
contard con ningun tipo de stock. Debido a la actividad que desarrolla, es posible aplicar
este modelo de stock cero, con la ventaja de reduccién de costes que eso supone. Esto es
posible debido a la disponibilidad y cercania de los proveedores, gracias a la cual es
posible obtener los componentes de un dia para otro, mediante servicio de paqueteria
express.

Para ello, es necesario escoger a los diferentes proveedores teniendo en cuenta su
disposicion a la hora del suministro de los productos requeridos para los proyectos. En este
punto es importante tanto su capacidad de producciéon y stock, como su cercania
geografica.

La negociacién con los proveedores es una cuestion importante, pues la buena
disposicion de estos al suministro repercute en gran medida a la calidad del servicio
ofrecido al cliente (calidad de los componentes y plazos del proyecto).

Para ello se negociard entre las diferentes alternativas para el suministro de un mismo
material y asi se podrd asegurar un buen precio. En este caso, asegurado un buen precio, el
siguiente punto es la calidad y fiabilidad del servicio de suministro que nos ofrezca el
proveedor.
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4.1.4. Gestion de calidad

El término calidad se ha convertido en una de las palabras clave de nuestra sociedad,
alcanzando tal grado de relevancia que iguala e incluso supera en ocasiones al factor
precio, en cuanto a la importancia otorgada por el posible comprador de un producto o
servicio. Para poder contar con la fidelidad del cliente es necesario adaptar
permanentemente los procesos productivos y comerciales a sus necesidades mediante la
utilizacion de la calidad como herramienta estratégica.

El objetivo principal a corto plazo es obtener la certificacion ISO 9001:2008 como
garantia de nuestro esfuerzo por actualizar constantemente la empresa. Para su consecucién
se seguird una estrategia de calidad total, desde el enfoque de la Norma ISO 9001:2008.

CONTROL GARANTIA
DE CALIDAD ™| DE CALIDAD

BASES PARA
ISO - 3001 LA MEJORA
CONTINUA
REGISTRO DE +
EMPRESA ™ CALIDAD
TOTAL

Imagen n°25: Esquema de alcance de calidad

Sin embargo, el objetivo a largo plazo no es unicamente el de asegurar la calidad, sino
que se quiere lograr la excelencia en el producto y en la prestacion del servicio. En este
camino hacia la excelencia, se tomard como guia el estindar EFQM.

Con respecto a la ISO 9001:2008, este sistema de gestion de calidad abarca a todas las
actividades y realizaciones de la empresa y requiere de un profundo compromiso de todos
los trabajadores para la consecucién de los objetivos de calidad previstos.
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Ventajas de la aplicacion de un sistema de gestion de calidad a la empresa:
® A nivel externo:
» Una mayor competitividad y eficiencia a nivel empresarial.
» Potencia la imagen de la empresa frente a los clientes actuales y potenciales.

» Facilita la salida de los servicios al exterior al asegurarse las empresas
receptoras del cumplimiento de los requisitos de calidad, posibilitando la
penetracién en nuevos mercados o la ampliacion de los existentes en el exterior.

¢ A nivel interno:
» Aumenta la calidad en la produccién y servicios.
» Mejora la productividad reduciendo costos y aumentando ingresos.

» Fomenta una mejora continua de las estructuras de funcionamiento interno y
externo de la empresa.

Los principios generales que se aplican para su consecucion son:
¢ Enfoque al cliente.
e Participacion activa del personal.

e Funcién de liderazgo del equipo directivo: establece objetivos desafiantes y debe
crear un ambiente de colaboracién mutua entre los proveedores, los clientes y los
trabajadores.
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® Modelo de procesos, establecer el sistema de medicion y los indicadores de gestion
de calidad para asegurar que se satisfacen las necesidades del cliente en cuanto a
calidad, precio y plazo.

® Realizacion de un plan de control para asegurar la mejora continua de la calidad.

El plan de control del sistema de gestion permite:

¢ Identificar y seleccionar los problemas generados, analizando las causas y efectos.

e Bisqueda de soluciones eficientes a los problemas generados.

e Analizar las causas generadoras de la falta de calidad, facilitando su control y
supervision.

e Establecer actividades prioritarias, en base a los efectos o consecuencias que
pueden acarrear.

e Facilitar el control de procesos y funciones, advirtiendo de posibles irregularidades
o desviaciones detectadas.

e Ordenar las necesidades o expectativas de los clientes, tanto internos como
externos.

Las herramientas mas comuinmente utilizadas en la gestién de la calidad, y que seran de
aplicacion en nuestra empresa son:

e Diagrama de Ishikawa o “espina de pez”: analiza y ordena de forma sistematica los
problemas y sus causas.

e Histogramas.
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¢ Diagramas de Pareto: basado en que el 80 % de los problemas se suelen deber a tan
s6lo un 20 % de causas, facilita la toma de decisiones sobre qué causas hay que
resolver prioritariamente para lograr mayor efectividad en la resolucién de
problemas.

e (Grafico de control: para analizar, supervisar y controlar la estabilidad de los
procesos, mediante el seguimiento de los valores de las caracteristicas de calidad y
su variabilidad. Es una herramienta bésica para Control Estadistica de Procesos.
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Imagen n°26: Modelo de procesos de un SGC

4.1.5. Seguridad e higiene

"Se entenderd por prevencion, el conjunto de actividades o medidas adoptadas o
previstas en todas las fases de actividad de la empresa, a fin de evitar o disminuir los
riesgos derivados del trabajo" (Ley 31/95 de Prevencion de Riesgos Laborales).
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Esto implica detectar, mediante visita realizada por los técnicos acreditados en los
lugares de trabajo, todos los riesgos y peligros para la salud de los trabajadores expuestos,
indicdndolos en un informe de evaluacién y recomendando las medidas para evitarlos,
disminuirlos o controlarlos.

"Los trabajadores tienen derecho a una proteccion eficaz en materia de seguridad y
salud en el trabajo".

El empresario tiene el correlativo deber de proteccion de los trabajadores frente a los
riesgos laborales. S6lo en empresas de menos de 6 trabajadores, y siempre que la actividad
no sea peligrosa, el empresario puede asumir personalmente la prevencion.

La prevencion de riesgos laborales es un proceso dindmico y permanente.

La formacion deberd estar centrada especificamente en el puesto de trabajo o funcién de
cada trabajador, adaptarse a la evolucién de los riesgos y a la aparicién de otros nuevos y
repetirse periédicamente, si fuera necesario.

Como parte integrante también de la implantacion hay que sefialar la formacién de los
trabajadores, recogido esto el articulo 19 de la Ley de Prevencion:

¢ En cumplimiento del deber de proteccion, el empresario deberd garantizar que cada
trabajador reciba una formacién tedrica y préctica, suficiente y adecuada, en
materia preventiva, tanto en el momento de su contratacion, cualquiera que sea la
modalidad o duracién de ésta, como cuando se produzcan cambios en las funciones
que desempefie o se introduzcan nuevas tecnologias o cambios en los equipos.

e LaLey 31/95 de Prevencion de Riesgos Laborales obliga a las empresas a cumplir
con ciertas medidas que aseguran la proteccion de la salud y la seguridad de los
trabajadores mediante un Plan de Prevencién de Riesgos derivados del trabajo.
También, se establece la obligacién de la empresa a que el trabajador reciba una
formacion de prevencion de riesgos laborales tedrica y practica en materia
preventiva.
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4.2. Normativa aplicable

Existe muy poca legislacion y normativa en torno a la domética. Una de las normas mas
importantes es el reglamento de baja tensidén, que explica ciertas recomendaciones e
instrucciones para las instalaciones. En la web del Ministerio de Ciencia y Tecnologia esti
el archivo en formato PDF con la normativa de baja tension. La direcciéon es www.myct.es.

Por otro lado, existe una normativa sobre cableado de baja tensién denominada Cenelec.
Respecto a esta normativa de Cenelec, hay mucha bibliografia, pero el punto de consulta
general es www.cenelec.com.

4.3. Nivel de consumos

A la hora de calcular los costes asociados a la produccién de los productos, se incluyen
todos los consumos de material y la instalacion (incluyendo la verificacion
correspondiente).

Los consumos de material varian dependiendo del paquete elegido (ENERGY,
PROTECT o RELAX).

Ademais de esto, la instalacion dependera de si esta se realiza en una vivienda nueva (en
construccidn) o en una vivienda ya construida. Este segundo caso, l6gicamente, supone un
sobrecoste respecto al primero, pues exige la reforma de la vivienda, requiere unas horas
de obra para la reforma de la vivienda.

A continuacion se presentan el calculo detallado de los consumos de material y costes
de cada uno de los tres paquetes que ofrece la empresa.

4. Plan de operaciones



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria

Pégina 90 de 148

nueva

ENERGY Coste por Unidad Coste Total
Componentes Cantidad Prelc\:ll: sin IVA Total Base total | IVA total | Coste total
Cable EIB 120 0,60 € 0,11€ 0,71 € 72,00 € 12,96 € 84,96 €
Conexiony |Fuente Alimentacion 1 105,00 € 18,90 € 123,90 € 105,00 € 18,90 € 123,90 €
Alimentacion |Médulo Cominicacion EIB 1 115,00 € 20,70 € 135,70 € 115,00 € 20,70 € 135,70 €
Teminal Conexion 11 1,06 € 0,19€ 1,25 € 11,66 € 2,10 € 13,76 €
Climatizacién Termostato Digital 2 32,00 € 576 € 37,76 € 64,00 € 11,52 € 75,52 €
Actuador 1 75,00 € 13,50 € 88,50 € 75,00 € 13,50 € 88,50 €
Actuador 16 Canales 1 85,00 € 15,30 € 100,30 € 85,00 € 15,30 € 100,30 €
lluminaciéon |Detector Presencia 16 37,00 € 6,66 € 43,66 € 592,00 € 106,56 € 698,56 €
Acoplador BUS 16 21,00 € 3,78 € 24,78 € 336,00 € 60,48 € 396,48 €
Panel Fotovoltaico 170W/24V 2 520,00 € 93,60 € 613,60 € 1.040,00€ | 187,20 € 1.227,20 €
Energia Regqulador Digital 12V-50A 1 106,00 € 19,08 € 125,08 € 106,00 € 19,08 € 125,08 €
Convertidor S600W/12V 1 103,00 € 18,54 € 121,54 € 103,00 € 18,54 € 121,54 €
Mini Panel 1 205,00 € 36,90 € 241,90 € 205,00 € 36,90 € 241,90 €
Otros Mando a Distancia 1 56,00 € 10,08 € 66,08 € 56,00 € 10,08 € 66,08 €
Programacion de dispositivos 1 200,00 € 36,00 € 236,00 € 200,00 € 36,00 € 236,00 €
Total del Material 1.661,66 € 299,10 € 1.960,76 € 3.165,66 € 569,82 € 3.735,48 €
Dias de Horas |Coste Mano| Coste Total
Man: ra - Reform ;- | Hor i
ano de Obra - Reforma Instalacio | Horas / dia Totales | Obra / Hora Horas IVA Total
Reforma 3 8 24 15,00 € 360,00 € 64,80 € 424,80 €
Total ENERGY con 4.160,28 €
Reforma
Total ENERGY vivienda 3.735,48 €

Imagen n®27: Coste de produccion del paquete ENERGY
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prolec;

0,60 € 0,71€ 96,00 € 17,28 € 113,28 €
1 105,00 € 18,90 € 123,90 € 105,00 € 18,90 € 123,90 €
1 115,00 € 20,70 € 135,70 € 115,00 € 20,70 € 135,70 €

22 1,06 € 0,19€ 1,25 € 23,32 € 4,20 € 27,52 €
32,00 € 5,76 € 37,76 € 64,00 € 11,52 € 75,52 €
75,00 € 13,50 € 88,50 € 75,00 € 13,50 € 88,50 €

760,00 € 136,80 € 896,80 € 760,00 € 136,80 € 896,80 €
206,47 € 37,16 € 243,63 € 206,47 € 37,16 € 243,63 €
248,16 € 44,67 € 292,83 € 248,16 € 44,67 € 292,83 €

alo|al=ad(=a]al=]=]

62,00 € 11,16 € 73,16 € 124,00 € 22,32 € 146,32 €

61,00 € 10,98 € 71,98 € 61,00 € 10,98 € 71,98 €

52,00 € 9,36 € 61,36 € 52,00 € 9,36 € 61,36 €

410€ 0,74 € 4,84 € 20,50 € 3,69 € 2419 €

120,00 € 21,60 € 141,60 € 120,00 € 21,60 € 141,60 €

16 37,00 € 6,66 € 43,66 € 592,00 € 106,56 € 698,56 €
18,40 € 3,31 € 21,71 € 55,20 € 9,94 € 65,14 €

85,00 € 15,30 € 100,30 € 85,00 € 15,30 € 100,30 €

1 21,00 € 3,78 € 24,78 € 336,00 € 60,48 € 396,48 €

520,00 € 93,60 € 613,60 € .040,00 € 187,20 € 1.227,20 €
106,00 € 19,08 € 125,08 € 106,00 € 19,08 € 125,08 €
103,00 € 18,54 € 121,54 € 103,00 € 18,54 € 121,54 €
205,00 € 36,90 € 241,90 € 205,00 € 36,90 € 241,90 €

56,00 € 10,08 € 66,08 € 56,00 € 10,08 € 66,08 €
200,00 € 36,00 € 236,00 € 200,00 € 36,00 € 236,00 €

_ 3.193,79€ | 574,88€ | 3.768,67€| 4.84865€ | 872,76€ 5.721,41 €

—_

ala|lalalald]lo|—=]w

15,00 € 64,80 € 424,80 €

6.146,21 €

5.721,41 €

Imagen n°28: Coste de produccion del pagquete PROTECT
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200 0,60 € 0,11¢€ 0,71€ 120,00€ | 21,60 € 141,60 €
1| 10500€| 1890€| 123,90¢€ 10500€| 1890¢€ 123,90 €
1| 11500€| 2070€| 13570¢€ 11500€| 20,70€ 135,70 €
34 1,06 € 0,19 € 1,25 € 36,04 € 6,49 € 42,53 €
2| 3200€ 5,76 € 37,76 € 64,00€| 11,52¢€ 75,52 €
1 7500€| 1350€ 88,50 € 7500€| 1350€ 88,50 €
1| s8600€| 10548€| 691,48¢€ 586,00 € | 10548 € 691,48 €
1| 111,20€| 2002€| 131,22¢€ 111,20€ | 20,02€ 131,22 €
1| 11760€| 21,17€| 13877¢€ 11760€|  21,17¢€ 138,77 €
1| 24260€| 4367€| 28627¢€ 24260€| 4367€ 286,27 €
1| 7e0,00€| 13680€]| 896,80 € 760,00 € | 136,80 € 896,80 €
1| 20647€| 37,16€| 24363€ 206,47€| 37,16 € 243,63 €
1| oc4816€| 4467€| 29283¢€ 248,16 € | 44,67€ 292,83 €
2|  e200€]| 11,16€ 73,16 € 12400€| 22,32¢€ 146,32 €
1 61,00€| 1098¢€ 71,98 € 61,00€| 1098€ 71,98 €
1 52,00 € 9,36 € 61,36 € 52,00 € 9,36 € 61,36 €
5 4,10€ 0,74 € 4,84 € 20,50 € 3,69 € 24,19€
1| 12000€| 2160€| 141,60€ 12000€| 21,60€ 141,60 €
16|  37,00€ 6,66 € 43,66 € 592,00 € | 106,56 € 698,56 €
3 18,40 € 331¢€ 21,71 € 55,20 € 9,94€ 65,14 €
1| 11000€| 1980€| 129.80¢€ 11000€| 1980¢€ 129,80 €
1 8500€| 1530€| 100,30 € 8500€| 1530€ 100,30 €
16]  21,00€ 378 ¢€ 24,78 € 336,00€ | 6048€ 396,48 €
1 30,00 € 5,40 € 35,40 € 30,00 € 5,40 € 35,40 €
1 54,00 € 972 € 63,72 € 54,00 € 972 € 63,72 €
14 15,00 € 2,70€ 17,70 € 210,00€| 37,80€ 247,80 €
1| 569.00€| 10242€]| 671,42¢€ 569,00€ | 102.42€ 671,42 €
1| 69200€| 12456€| 81656¢€ 692,00 € | 124,56 € 816,56 €
1| 1.32500€| 23850€| 1.563,50€| 1.32500€| 23850€| 1.563,50 €
1| e600,00€| 10800€| 708,00€ 600,00€ | 108,00 € 708,00 €
2| 52000€| 9360€| 61360€| 1.040,00€| 187,20€| 1.227,20¢€
1| 1oe00€| 1908€| 12508¢€ 106,00€ | 19,08€ 125,08 €
1|  10300€| 1854€| 12154¢€ 103,00€ | 1854€ 121,54 €
1 5600€| 10,08€ 66,08 € 56,00€| 10,08€ 66,08 €
1| 20000€| 3600€] 23600€ 200,00€| 36,00€ 236,00 €
_ 7.441,19€ | 1.339,41€| 8780,60€| 9.327,77€ |1.679,00€ | 11.006,77 €

495,60 €

11.502,37 €

11.006,77 €

Imagen n°29: Coste de produccion del paquete RELAX
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5. Plan de Recursos Humanos

5.1. Estructura Organizativa

5.1.1. Organigrama y estructura organizativa

La estructura organizativa de la empresa serd muy sencilla, ya que en un principio,
estard formada dnicamente por sus dos socios fundadores, que se repartirdn las diferentes
tareas correspondientes a cada puesto.

Estos seran los principios por los que se regirdn las relaciones entre los trabajadores:

e Especializaciéon y division del trabajo. Cualquier compaiiia divide el trabajo en
lineas concretas de autoridad y especializacion para llevar a cabo su mision.

e Las reglas son necesarias para establecer un flujo de comunicacién ordenado y para
el funcionamiento de los procesos.

e Relaciones interpersonales: unas relaciones entre los trabajadores distendidas y el
respeto hacia el compaiiero son fundamentales para conseguir un buen ambiente en
el trabajo, puesto que el rendimiento laboral aumenta.

Consejo
Drirectivo

- Drrector de Proyectos, | . Dhrector de Compras, |
Calidad v Ventas Administracidn v Finanzas

Imagen n° 30: Organigrama de la empresa
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5.2. Personal

5.2.1. Consejo Directivo

El consejo directivo de la empresa estard formado por los socios fundadores de la
misma. Cada uno de los socios serd el encargado de unas dreas concretas, tomando las
decisiones que crea adecuadas para alcanzar los objetivos propuestos. Como se ha citado
anteriormente, es importante definir en la empresa unos responsables para poder rendir
cuentas ante los resultados obtenidos.

Se reunirdn una vez al mes, como minimo, donde se planteardn los aspectos referentes a
sus dreas que consideren que deben ser tratados en el consejo directivo y tomaran
decisiones tras dichas reuniones.

5.2.2. Director de Compras, Administracion y Finanzas

El Director de Compras, Administraciéon y Finanzas tendrd, a grandes rasgos, las
siguientes responsabilidades: llevar la contabilidad de la empresa, disefiar su politica
financiera y gestionar la relacién con los proveedores.

Funciones de Administracion

¢ (uidard de los bloques de higiene y prevencion de riesgos laborales.

¢ Funcién Administrativa con la confeccion de la politica salarial y néminas.

e Estard bajo su responsabilidad la posible contratacién de empleados.

e Serd el responsable de la creacion y mantenimiento de la pagina web de la empresa.

¢ Funciones de Gestion de la Calidad. Elaborar documentacién, gestion de no
conformidades...
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Funciones de Compras

e Tendrd bajo su responsabilidad la relacion con los proveedores. Dado que la
empresa no es fabricante, es importante que cumplan los plazos para dar un servicio
eficiente al cliente.

e Negociara con los proveedores, fabricantes los precios de compra y su objetivo sera
conseguir ser el distribuidor e instalador oficial.

Funciones de Finanzas

e De ¢l dependerdn los andlisis econémicos para establecer las inversiones. Cuidara
de las relaciones con las entidades financieras, tanto en su faceta de cuentas y
depdsitos como en la financiacidn, tanto para inversiones concretas como para el
normal desarrollo de la empresa. Para poder realizar estas funciones, habra recibido
la perceptiva formacion. Ademads, para consultas puntuales, se podra recurrir a una
asesoria externa.

e Agsistird a las reuniones del Consejo Directivo y actuard como secretario,
levantando acta de las decisiones tomadas. El redactado del acta deberd entregarse
en el plazo de tres dias, a cada socio.

5.2.3. Director de Proyectos, Calidad y Ventas

El Director de Proyectos, Calidad y Ventas tendrd a su cargo varios cometidos. En
general, serfan los siguientes: captacion de clientes, desarrollo de proyectos y
aseguramiento de la calidad de las instalaciones.
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Funciones de Ventas
¢ (Coordinard la investigacion de nuevos mercados.

e Tendra bajo su responsabilidad la politica de ventas y marketing para la mayor
colocacién del producto en el mercado.

e Efectuard un estudio de viabilidad econdémica de los posibles nuevos productos
desarrollados.

e Estardn bajo su responsabilidad la publicidad y la participaciéon en ferias y
Congresos.

e Realizara las labores de captacion de nuevos clientes, asi como las tareas de
seguimiento con los clientes que ya tengan servicios contratados con la empresa.

Funcion de Proyectos

e Se encargard de mantener informados a los deméds miembros de la empresa de las
novedades técnicas en el mercado y de estudiar la posibilidad de sustituir elementos
en los productos. La decision de cambios en los paquetes serd tomada por
consenso por los socios.

e Deberd conocer los proveedores de la empresa y juntamente con el responsable de
compras de conseguir contratos favorables, asi poder ofrecer productos de mejor
calidad/precio.

e Deberd ajustar los paquetes al cliente, mediante una visita a la casa del cliente para
decidir la colocacion de los elementos adquiridos y que sean los adecuados a sus
necesidades, y para la correcta ejecucion del disefo. Esta visita se efectuard en el
caso que el cliente solicite el disefio y la completa instalacién del paquete
adquirido.
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¢ Finalmente presentard un proyecto escrito al cliente del disefio con un programa
grafico y que servird de guia durante la ejecucion del mismo si es necesario.

e Al tener contacto directo con los clientes, deberd tener en cuenta las posibles
modificaciones sobre futuros productos segin los requerimientos mdas usuales de
los clientes.

e Realizard la instalaciéon domoética en la vivienda, ya que al ser Ingeniero, tiene
potestad para realizar instalaciones (carné de instalador).

Funcion de Calidad

e Realizard el testeo y supervision de las instalaciones, certificando la correcta
ejecucion del proyecto asi como su funcionamiento.

5.3. Planificacion y gestion de los RR.HH.

La empresa consta de dos socios y cada socio ocupard un puesto como Director de
Area.

En un principio, se estima que con estos dos empleados se podrd hacer frente a la carga
de trabajo inicial. Al ser una empresa nueva, no es posible permitirse el lujo de tener mas
asalariados que los estrictamente necesarios, dado que esto aumentaria los costes de la
empresa considerablemente.

Por tanto, la plantilla fija de la empresa la constituyen el Director de Proyectos, Calidad
y Ventas y el Director de Compras, Administracién y Finanzas.

Sin embargo, ha de tenerse en cuenta que, a pesar de tener cada uno unas funciones
departamentales asignadas dentro de la empresa, todos serdn Ingenieros y estaran formados
de igual manera. Por ello, cualquiera de ellos podria realizar funciones de establecer el
primer contacto con el cliente, realizar el disefio del sistema domotico que el cliente
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necesite en base a los paquetes ofrecidos por la empresa, visitar la vivienda del cliente y
planificar la situacion en la vivienda del sistema domético, simular por ordenador el disefio
final del sistema domotico, programar de forma personalizada las funciones de los
modulos, testeo final en casa del cliente, etc.

Con el tiempo, conforme la carga de trabajo aumente y los recursos econémicos de la
empresa aumenten, el nimero de trabajadores podra ir aumentando paulatinamente, segin
las necesidades del momento.

Por ejemplo, se podria llevar a cabo la contratacion puntual de instaladores si hubiese
picos de demanda.

También podria darse el caso de necesidad de un operario como administrativo, para
ayudar al Director del Area y realizar las tareas de recepcionista.

5.3.1. Politica de Recursos Humanos

Reclutamiento y seleccion

Dado que la empresa en un comienzo no dispone de demasiados recursos econdmicos y
al ser el tamafio de la empresa muy pequeiio, todas las gestiones para el reclutamiento y la
seleccién de personal cualificado para los futuros puestos de trabajo ofertados serdn
realizadas por la propia empresa (por el Director de Compras, Administracién y Finanzas,
en concreto).

Formacion

Conscientes de la importancia de los recursos humanos en el éxito de las empresas y de
su necesidad de adaptacién al cambio permanente, se debe planificar la formacién continua
de los trabajadores. Se entiende por formacién continua el conjunto de acciones formativas
que son desarrolladas por las empresas y los trabajadores en activo.

El objetivo de esta formacion continua es tanto la mejora de la competencia del personal
como el reciclaje. La formacién es un proceso de potenciacion y desarrollo del individuo
en relacion con su profesion. Esta mejora profesional individual, por supuesto, repercute en
una mejora global del funcionamiento de la empresa y en un desarrollo permanente de esta.

5. Plan de Recursos Humanos



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria Pégina 99 de 148

Los principales factores impulsores de los cambios que reflejan la necesidad de
actualizacion para la empresa en cuestion son:

e Formaciéon en gestion de empresas (sobre todo al principio), administracion y
aspectos juridico-fiscales de la empresa.

e Los avances tecnoldgicos. Perteneciendo al &mbito de la domética y las tecnologias
de la informacidn, este punto es totalmente capital. Dado que los socios se han
formado en el dmbito técnico, es necesario que estos reciban un alto nivel de
reciclaje y puesta al dia tecnoldgico.

e La internacionalizacion de los mercados. Actualmente vivimos en una economia
globalizada, donde todo es cambiante y todo influye.

e La evolucién de los productos. Son productos punteros tecnoldgicamente que se
renuevan constantemente y cada vez en periodos de tiempo mds breves.

Para ello, se puede optar por los siguientes métodos de formacion:

e Presencial: Impartida por la organizacion, llevadas a cabo por empresas consultoras
de formacion o realizadas por la direccion de la empresa alojada.

e A distancia: e-learning, e-mail, correo convencional, cursos on-line.

Para llevar a cabo la formacién del personal técnico instalador se ha optado por la
opcién  presencial estructurada en clases de varias horas a la semana. Durante la
formacion, se presentaran los productos y los dispositivos que los componen, topologias y
formas de instalacion, usos, configuracion del hardware y software, testeo de instalaciones
y normativa vigente y de cumplimiento obligatorio. El objetivo de esta formacién es la
familiarizacion con el producto, su instalacion, utilizacidon y testeo. De esta forma, se
consigue una mayor efectividad en la instalacion y resolucion de averias, programacion y
actualizacion de dispositivos, cargas de nuevo software...
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La formacidn del personal de administracién y gestion también estard estructurada de la
misma forma. La orientacion y objetivo de la ensefianza serd conocer a fondo los productos
que ofertados por la empresa, los proveedores de servicios y/o de materiales y los servicios
y garantias ofrecidas a los clientes, asi como de los ttiles de los que disponen (impresoras,
escaneres, fotocopiadoras, faxes, Internet, web, Intranet,...). De esta forma, se podra
asesorar al cliente en base a la mejor opcion y posibilidades en funcién de sus necesidades.

Se complementard la formacién de ambos tipos de operarios, con un curso de
prevencion de riesgos laborales especializados en funcidn del tipo de trabajo a desempeifiar.

5.4. Gastos en personal
A continuacion se refleja el gasto de personal de la empresa.

Se ha realizado el desglose del salario de cara a hacer frente a los correspondientes
impuestos (IRPF) y cotizaciones al régimen de auténomos de la seguridad social.

Finalmente queda reflejado el coste final que supone cada empleado para la empresa.

Salarios

N2 de Cotizacion

Trabajador = paga S Reg IRPF — Neto anual| Total anual
Anual mensual " mensual

S Auténomos
Director de Proyectos, Calidad y Ventas 17.500,00 € | 12 | 1.458,33 € 386,46 € | 145,83€ | 926,04 €| 12.964,58 € | 17.500,00 €
Director de Compras, Administracion y Finanzas 17.500,00 € | 12 1.458,33 € 386,46 € | 145,83 € 926,04 € | 12.964,58 € | 17.500,00 €
Total de Salarios 35.000,00 € 2.916,67 € 772,92 €| 291,67 € | 1.852,08 € | 25.929,17 € | 35.000,00 €

Imagen n°31: Gastos en personal anuales de la empresa
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6. Medios materiales y financieros

6.1. Caracteristicas del local

Ubicacion de la empresa

Para determinar la localizacién de la sede de la empresa se ha realizado un andlisis en
base a los siguientes parametros:

e Buscar una poblacion dénde el ayuntamiento muestre intenciones de fomentar
nuevas empresas.

e Buscar un sitio donde la distancia con los centros productores de nuestros
proveedores sea minima. Eso permitird reducir el coste de la materia prima
utilizada al realizar los proyectos y hacer que, dentro del precio final que del
proyecto, esta partida suponga un porcentaje lo mas bajo posible (seria conveniente
que el porcentaje del precio final del proyecto que se destine a cubrir gastos de
materia prima no supere el 30% o 40%).

e La distancia con los posibles clientes no se considera como un criterio tan
relevante: se suele contar como gastos del propio cliente, no como una prestacion
que nuestro producto deba ofrecer.

Contemplando todo lo anterior se decide que la sede social de la empresa esté en
Pamplona, en el centro neuralgico de las vias de comunicacién de Navarra, ya que:

e Pamplona concentra el mayor numero de oficinas y ademds, el nimero de
edificaciones sometidas a despachos, es cada vez mas elevado.

e Se encuentra en el centro geogrifico de la Comunidad, accesible tanto para los
residentes de la urbe como para aquellos que tienen su domicilio o su segunda
residencia en alguin pueblo de la montafia, la Ribera...
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Local

La sede de la empresa estard localizada en Pamplona o alrededores. Se necesitard una
superficie total de unos 60m”.

La oficina dispondré de una sala para reuniones de una superficie aproximada de 18 m?,
destinada principalmente para la recepcion de los clientes, reuniones o cursos de formacién
de personal. Después, la estancia principal de las oficinas, serd una sala donde se llevaran a
cabo tanto el desarrollo de los proyectos técnicos de la empresa como las tareas
administrativas, con una superficie de 32m” También existird una pequena zona de
recepcion y sala de espera de unos 10m*

6.2. Plan de inversiones

Inversiones en inmovilizado material

El mobiliario de la empresa constard basicamente de una mesa, ordenador y silla para
cada uno de los ingenieros y dos armarios para clasificar los diferentes proyectos en
formato papel y electrénico.

En la sala de reuniones, se dispondrd de una mesa de reuniones, otro armario y varias
sillas.

Se cree necesaria la adquisicion de una impresora laser a color y de una impresora
plotter tamafio dinAl.

En caso de no contar con plazas de aparcamiento gratuitas cerca del local, se estudiara
la posibilidad de alquilar varias plazas de parking para facilitar el acceso a los clientes.

He aqui las inversiones en inmovilizado material de la empresa:
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Inmovilizado Material

Producto Marca Modelo Cantidad Bas.e por IVA. 22 || IREiE !otal Base total | Total IVA | Coste total
unidad unidad | por unidad
Ordenador Portatil Dell Vostro 2 429,00 € 77,22 € 506,22 € 858,00 € 154,44 €| 1.012,44 €
Ordenador Sobremesa Dell Precision 2 489,00 € 88,02 € 577,02 € 978,00 € 176,04 € | 1.154,04 €
Impresora laser color HP | LaserJet serie CP2020 1 318,00 € 57,24 € 375,24 € 318,00 € 57,24 € 375,24 €
Plotter dinA1 HP Designjet 110plus R 1 949,00 € 170,82 €| 1.119,82€ 949,00 € 170,82€ | 1.119,82 €
Mesa - - 5 110,00 € 19,80 € 129,80 € 550,00 € 99,00 € 649,00 €
Silla - - 10 60,00 € 10,80 € 70,80 € 600,00 € 108,00 € 708,00 €
Armario - - 3 75,00 € 13,50 € 88,50 € 225,00 € 40,50 € 265,50 €
|Total de Inmovilizado Material | 4.47800€| 806,04€ | 5.284,04 €|

Imagen n° 32: Inversion en inmovilizado material

Y aqui se realiza un cdlculo de las amortizaciones en inmovilizado material:

Inmovilizado Material

Producto Marca Modelo Cantidad| Coste total V'd? - Cuota_ am_rle

(afos) |amortizacion
Ordenador Portatil Dell Vostro 2 1.012,44 € 3 337,48 €
Ordenador Sobremesa Dell Precision 2 1.154,04 € 3 384,68 €
Impresora laser color HP [LaserJet serie CP2020 1 375,24 € 3 125,08 €
Plotter dinA1l HP Designjet 110plus R 1 1.119,82 € 7 159,97 €
Mesa - - 5 649,00 € 10 64,90 €
Silla - - 10 708,00 € 8 88,50 €
Armario - - 3 265,50 € 10 26,55 €
[Total de Inmovilizado Material | 5.284,04 €] | 1.187,16 €|

Imagen n° 33: Amortizacion de inmovilizado material

Inversiones en inmovilizado intangible

Ademds de los gastos de establecimiento de las empresa (notario, Registro...) la
empresa necesitard adquirir licencias de software.

En la empresa se utilizaran tres clases de software:
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¢ El bésico, que viene instalado ya en los ordenadores personales de los trabajadores.

e El software de gestion, que comprende todo lo referente a la ofimética, incluyendo
presupuestos 'y el software de cobro de los clientes, asi como una base de datos de
los clientes, ya que son herramientas informadticas que permiten explotar los datos
de los clientes actuales y/o potenciales de la empresa. Por tanto, la base de datos
permitird emplear la informacién que tengamos de cara a obtener el méiximo
beneficio y rentabilidad, ofreciendo al consumidor aquellos productos o servicios
que puedan resultar de su interés.

e Por tltimo, el software especializado, que consta de programas CAD y software
especifico de domética ETS (EIB Tool Software) que es compatible con todos los
fabricantes que utilizan el sistema EIB. Dicho software se utilizard para realizar un
disefio personalizado para cada cliente simulando la instalacion en su vivienda del
sistema domotico que satisfaga sus necesidades.

He aqui el desglose de las inversiones en inmovilizado intangible:

Inmovilizado Intangible

Base por | IVA por |Coste total

Producto Marca Modelo Cantidad . k X Base total | Total IVA | Coste total
unidad unidad | por unidad

Gastos de Constitucion - - 1 4.22500€ | 760,50€ | 4.98550€ | 4.225,00 € 760,50 € | 4.985,50 €

Programas Informaticos - - 1 2.750,00 € | 495,00 € | 3.245,00 € | 2.750,00 € 495,00 € | 3.245,00 €

|Total de Inmovilizado Inmaterial | 6.975,00€] 1.25550 €] 8.230,50 €]

Imagen n° 34: Inversion en inmovilizado intangible

Inmovilizado Intangible

Producto Marca Modelo Cantidad| Coste total v'd? el Cuotzf am_rfﬂ
(ahos) |amortizacion
Gastos de Constitucion - - 1 4.985,50 € 5 997,10 €
Programas Informaticos - - 1 3.245,00 € 5 649,00 €
[Total de Inmovilizado Inmaterial | 8.230,50 € | | 1.646,10 €|

Imagen n° 35: Amortizacion de inmovilizado intangible

6. Medios materiales y financieros



Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

upna

Memoria Pégina 105 de 148

6.3. Plan financiero
Se trata de definir la manera en la que se van a financiar todos los activos de la empresa.

La empresa arrancard con un capital social aportado por los socios fundadores de
30.000 €. Esta cantidad se aportard a partes iguales por los dos socios, es decir, cada uno
de ellos deberd abonar 15.000 €.

A partir de este momento, en todos los cédlculos de este documento, éstos son los
supuestos que se asumen:

> 1PC: 2%
> Interés bancario para préstamos a largo plazo: 4%

» Interés bancario para préstamos a corto plazo: 5%

Este es el plan financiero para cada uno de los dos escenarios:

¢ Escenario pesimista

Sera necesaria la obtencion de un préstamo a largo plazo de 21.000€. Este préstamo se
negociard a un interés del 4% y el plazo de devolucién serd de 10 afios.

Ademads de ello, a partir del segundo afio, la empresa necesitard la concesion de créditos
a corto plazo para poder financiar el desarrollo de su actividad y continuar con su
crecimiento comercial.

Durante el segundo afio se contard con un crédito a corto plazo de 17.500 € y para el
tercero, se dispondrd de otro crédito por valor de 11.500 €. Ambos créditos se contratan a
un tipo de interés del 5%.
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¢ Escenario optimista

En este segundo caso, las necesidades de financiacién exterior son mayores, ya que la
actividad comercial es considerablemente mayor y se necesitan mas fondos para poder
costear el activo corriente de la empresa.

El préstamo a largo plazo se obtiene en las mismas condiciones (4% de interés y a 10
aflos) y su cuantia total asciende a 25.000 €.

Por otro lado, los créditos a corto plazo para los dos primeros afios son de 19.000 € y
23.000 €; ambos a un tipo de interés del 5%.

En el punto 7 de este mismo documento se puede ver una estimacion de la situacion
econdmica de la empresa durante los proximos 3 afios.

6.4. Financiacion de proveedores

En principio, como norma general, se establece un plazo de pago a los proveedores de
material de 60 dias.

6.5. Financiacion a clientes

En principio, como norma general, se establece un plazo de cobro para los clientes de la

empresa de 60 dias.

6.6. Gastos generales

Viajes y transportes

Para poder realizar la instalacién y mantenimiento de los servicios en casa del cliente se
utilizard como medio de transporte una furgoneta “combi” en modo de Renting. A medida
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que el nimero de trabajadores vaya creciendo segun el volumen de trabajo, se valorard la
opcién de ampliar el nimero de vehiculos.

El servicio de Renting incluye:

e Pago del Impuesto de Circulacién. Todos los anos durante la vigencia del
contrato.

e Seguro.

e Mantenimiento preventivo. Conforme al programa del fabricante.

e Reparacion de averias. Las que se produzcan por el uso y desgaste o por fallos
técnicos.

e Sustitucion de neumaticos.

e Asistencia en carretera. 24 horas al dia los 365 dias del afio, desde el km. 0.

Vehiculos
Producto Tipo de Cuota
motor mensual
Vehiculo Combi en Renting Diesel 425,00 €
|Total de Vehiculos en Renting | 425,00 € |

Imagen n® 36: Coste de vehiculos
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Ademas de todo ello, se contabilizaran los gastos por kilometraje de los vehiculos, para
mantener un control de su uso racional.

. . km / dia Kilometraje | Consumo Coste
Vi Transpor nual . . Total anual
ajesy Transportes anuales medio anual (/100 km) | Combustible otal anua
Comercial e instalacion 200 42600 8 1,05 € 469,67 €
|Tota| Desplazamientos | 469,67 € |

Imagen n® 37: Gasto en kilometraje de vehiculos

Local

El alquiler de la oficina de la empresa, que tal y como se expuso anteriormente se
situaria en Pamplona, se puede ver en la siguiente tabla.

Local
. , . . Precio
Arrendamien rf i 2| Pr B IVA .
endamiento Superficie |Precio por m ecio Base Final(€/mes)
Local en Pamplona 60 7,5 450,00 € 81,00 € 531,00 €

Imagen n° 38: Coste del local de oficinas
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Otros gastos generales

El resto de gastos generales se reflejan, junto con los anteriores, en la siguiente tabla.

Gastos Generales

Concepto EED IVA mensual VEE] Base Anual IVA anual Total anual
Mensual mensual

Alquiler Local 531,00 € 95,58 € 626,58 € 6.372,00 € 1.146,96 € 7.518,96 €
Alquiler Vehiculos 425,00 € 76,50 € 501,50 € 5.100,00 € 918,00 € 6.018,00 €
Reparacion y conservacion 50,00 € 9,00 € 59,00 € 600,00 € 108,00 € 708,00 €
Viajes y Tranportes - - 469,67 €
Seguro 170,00 € 30,60 € 200,60 € 2.040,00 € 367,20 € 2.407,20 €
Gastos de comunicacion 200,00 € 36,00 € 236,00 € 2.400,00 € 432,00 € 2.832,00 €
Electricidad y agua 135,00 € 24,30 € 159,30 € 1.620,00 € 291,60 € 1.911,60 €
Teléfonos moviles 140,00 € 25,20 € 165,20 € 1.680,00 € 302,40 € 1.982,40 €
Teléfono fijo e Internet 35,00 € 6,30 € 41,30 € 420,00 € 75,60 € 495,60 €
Limpieza 80,00 € 14,40 € 94,40 € 960,00 € 172,80 € 1.132,80 €
Material de oficina 50,00 € 9,00 € 59,00 € 600,00 € 108,00 € 708,00 €
Total 1.816,00 € 326,88 € 2.142,88 € 21.792,00 € 3.922,56 € 26.184,23 €

Imagen n° 39: Gastos generales
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7. Resultados previsionales

En este apartado, se realiza una prevision de los resultados obtenidos por la empresa
durante los primeros tres afios de actividad.

Esta prevision se realiza para los dos escenarios posibles citados anteriormente. El
primero de ellos, el denominado pesimista, es una prevision a la baja que supone que la
empresa en sus primeros tres aios generard unas ventas moderadas. Es decir, simularia una
entrada en el mercado dificultosa para la empresa.

Por el contrario, el otro escenario, denominado optimista, simula una irrupcién de la
empresa en el mercado mds exitosa, y por tanto, con un mayor nimero de ventas.

7.1. Cuenta de resultados

Se trata de contabilizar los ingresos y los gastos de la empresa en cada periodo:

¢ Escenario pesimista

Cuenta de Resultados Ao 1 Ao 2 Ao 3

Cuentas Importe % Importe % Importe %

Ventas 148.494,14 € 100,00% 356.725,66 € 100,00% 607.559,98 € 100,00%
Consumos - 114.226,26 € 76,92%|-  274.404,35 € 76,92%|-  467.353,83 € 76,92%
MARGEN BRUTO 34.267,88 € | 23,08%| 82.321,31€ | 23,08%| 140.206,15 € | 23,08%
IAE - 415,00 € 0,28%|- 423,30 € 0,12%|- 431,77 € 0,07%
Gastos de personal - 35.000,00 € 23,57%|- 35.700,00 € 10,01%|- 36.414,00 € 5,99%
Gastos generales - 26.184,23 € 17,63%|- 26.707,91 € 7,49%|- 27.242,07 € 4,48%
CASH FLOW - 27.331,35€ | 18,41%| 19.490,10 € 5,46%| 76.118,32€ | 12,53%
Amortizaciones - 2.833,26 € 1,91%]- 2.833,26 € 0,79%|- 2.833,26 € 0,47%
B2 NETO OPERATIVO - 30.164,61 € | 20,31%| 16.656,83 € 4,67%| 73.285,05€ | 12,06%
Gastos financieros estructurales - 840,00 € 0,57%|- 1.631,00 € 0,46%|- 1.247,00 € 0,21%
B2 DE EXPLOTACION - 31.004,61 € | 20,88%| 15.025,83 € 4,21%| 72.038,05€| 11,86%
Subvencion - € 0,00% - € 0,00% € 0,00%
B2 NETO ANTES DE IMPUESTOS - 31.004,61 € | 20,88%| 15.025,83 € 4,21%| 72.038,05€| 11,86%
Impuesto de Sociedades - € 0,00%|- 4.056,97 € 1,14%|- 19.450,27 € 3,20%
B2 NETO DESPUES DE IMPUESTOS |- 31 .004,61 € | 20,88%| 10.968,86 € 3,07%| 52.587,78 € 8,66%

Imagen n° 40:

Cuenta de resultados para escenario pesimista
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¢ Escenario optimista

228.854,70 € | 100,00% 512.634,53 € | 100,00% 844.114,58 € | 100,00%
176.042,08 € 76,92%|-  394.334,25 € 76,92%|-  649.318,90 € 76,92%
52.812,62 € | 23,08%| 118.300,28 € | 23,08%| 194.795,67 € | 23,08%
415,00 € 0,18%|- 423,30 € 0,08%|- 431,77 € 0,05%
35.000,00 € 15,29%|- 35.700,00 € 6,96%|- 36.414,00 € 4,31%
26.184,23 € 11,44%|- 26.707,91 € 5,21%|- 27.242,07 € 3,23%
8.786,60 € 3,84%| 55.469,07 € [ 10,82%| 130.707,84 € | 15,48%
2.833,26 € 1,24%|- 2.833,26 € 0,55%|- 2.833,26 € 0,34%
11.619,87 € 5,08%| 52.635,80 € | 10,27%| 127.874,57 € | 15,15%
1.000,00 € 0,44%|- 1.850,00 € 0,36%|- 1.950,00 € 0,23%
12.619,87 € 5,51%| 50.785,80 € 9,91%| 125.924,57 € | 14,92%
- £ 0,00% - € 0,00% - £ 0,00%
12.619,87 € 5,51%| 50.785,80 € 9,91%| 125.924,57 € | 14,92%
- £ 0,00%|- 13.712,17 € 2,67%|- 33.999,63 € 4,03%
12.619,87 € 5,51%| 37.073,63 € 7,23%| 91.924,94 € | 10,89%

Imagen n°41: Cuenta de resultados para escenario optimista

Como era de esperar, el beneficio es mayor en todos los periodos para el caso optimista.

En ambos casos, el primer ejercicio se cierra con pérdidas. Esto es debido a que las
ventas durante el primer afio son escasas, y los ingresos no son lo suficientemente grandes
como para superar a los gastos. Este primer afio las ventas de la empresa se encuentran por
debajo del Punto Muerto o Umbral de Rentabilidad, que es el n° de unidades vendidas a
partir del cual la empresa genera beneficios.

A partir del segundo afio, la empresa empieza a generar beneficios para ambos
escenarios, con un aumento considerable de éstos en el caso del escenario optimista. Cabe
destacar que en los dos escenarios analizados, la tendencia de los beneficios de la empresa
es ascendente durante estos tres primeros afios analizados.
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7.2. Plan de tesoreria

Es una estimacion de los cobros y pagos de la empresa para cada periodo.

De manera anéloga a la estimacion de la cuenta de pérdidas y ganancias, a continuacion
se presenta la estimacion del plan de tesoreria de la empresa para los proximos tres afios,
en el escenario pesimista y el escenario optimista. La particularidad de este caso es que
durante el primer afio se han diferenciado los cuatro trimestres, con el objeto de tener una
perspectiva mas desagregada de la evolucion de la tesoreria en un afio crucial para el futuro

de la empresa.

e Escenario

pesimista

Plan de tesoreria Ao 1
Ao 2 Ano 3

Cuentas Trim 1 Trim 2 Trim 3 Trim 4

TESORERIA INICIAL - € 3.537,25 € 4.857,61 € 3.417,97 € 2.638,34 € 23.548,37 €
Cobros a clientes 14.849,41 € 44.548,24 € 44.548,24 € 44.548,24 € 356.725,66 € 607.559,98 €
Aportacion inicial 23.000,00 € € € € € €
Subvenciones € € € € €
TOTAL COBROS 37.849,41 € 44.548,24 € 44.548,24 € 44.548,24 € | 356.725,66 € | 607.559,98 €
Pagos a proveedores 11.422,63 € |- 34.267,88 € |- 34.267,88 € |- 34.267,88 € |- 274.404,35 € |- 467.353,83 €
Pagos inversiones 13.514,54 € € € € € €
Certificacion ISO 9001:2008 € € |- 2.760,00 € € € €
IAE 415,00 € € € € |- 423,30 € |- 431,77 €
Salarios 8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 35.700,00 € |- 36.414,00 €
IVA trimestral € € € € € €
Impuesto de Sociedades € € € € |- 4.056,97 € |- 19.450,27 €
Intereses préstamos 210,00 € |- 210,00 € |- 210,00 € |- 210,00 € |- 1.631,00 € |- 1.247,00 €
Amortizacion préstamos 2.100,00 € |- 19.600,00 € |- 13.600,00 €
TOTAL PAGOS - 34.312,17 € |- 43.227,88 € |- 45.987,88 € |- 45.327,88 € |- 335.815,63 € |- 538.496,87 €
COBROS - PAGOS 3.537,25 € 1.320,36 € |- 1.439,64 € |- 779,64 € 20.910,03 € 69.063,11 €
TESORERIA FINAL 3.537,25 € 4.857,61 € 3.417,97 € 2.638,34 € 23.548,37 € 92.611,48 €

Imagen n°42: Plan de tesoreria para escenario pesimista

El resultado de los cobros y los pagos de la actividad no sigue una distribucion tan
uniforme durante los diferentes periodos. Durante el primer afio (especialmente el primer
trimestre), la entidad ha de afrontar el pago de las inversiones materiales e inmateriales
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realizadas, que, pese a no ser excesivas, suponen una carga importante al comienzo de la
actividad, cuando las ventas son reducidas.

Por ello, es necesario realizar una aportacion inicial de 23.000 € en tesoreria para poder
hacer frente a estos pagos de inmovilizado.

Por otro lado, se ve la influencia en la tesoreria de la amortizacién de los préstamos.
Esta es especialmente significativa el segundo y tercer afio, ya que entonces se deben
devolver, ademads del préstamo a largo plazo, los créditos a corto plazo en su totalidad.

e Escenario optimista

- € 5.351,72 €| 12.195,51 €| 16.279,30€ | 20.623,08 €| 65.737,89 €
22.885,47 € 68.656,41 € 68.656,41 € 68.656,41 € 512.634,53 € 844.114,58 €
23.000,00 € € € € € €

€ € € € €

45.885,47 € | 68.656,41 € | 68.656,41 € | 68.656,41 € | 512.634,53 € | 844.114,58 €
17.604,21 € |- 52.812,62 € |- 52.812,62 € |- 52.812,62 € |- 394.33425€ |- 649.318,90 €
13.514,54 € € € € € €

€ € |- 2.760,00 € € € €

415,00 € € € €] 423,30 € |- 431,77 €
8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 8.750,00 € |- 35.700,00 € |- 36.414,00 €

€ € € € € €

€ € € €] 13.712,17 € |- 33.999,63 €

250,00 € |- 250,00 € |- 250,00 € |- 250,00 € |- 1.850,00 € |- 1.950,00 €
2.500,00 € |- 21.500,00 € |- 25.500,00 €

- 40.533,75 € |- 61.812,62 € |- 64.572,62 € [- 64.312,62 € |- 467.519,72 € |- 747.614,31 €
5.351,72 € 6.843,79 € 4.083,79 € 4.343,79 €| 45.114,81 €| 96.500,27 €
5.351,72 €| 12.195,51 €| 16.279,30 €| 20.623,08 €| 65.737,89 € | 162.238,16 €

Imagen n°43: Plan de tesoreria para escenario optimista

La prevision para el escenario optimista sigue la misma dinidmica que en el caso
pesimista. La unica diferencia es que, en este caso, el resultado de tesoreria final aumenta

debido a las mayores ventas.

7. Resultados previsionales



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria Péagina 114 de 148

Es de destacar que durante todo el periodo de andlisis y en cualquiera de los dos
escenarios considerados la tesoreria prevista es positiva. Esto implica que de cumplirse las
previsiones de cobros y pagos la empresa no presentard problemas de liquidez.
Obviamente en caso de sufrir impagos de clientes podrian llegar a aparecer problemas de
liquidez. A la vista de las cifras expuestas este riesgo es mayor durante el primer afio, pues
a partir del segundo afio, o incluso a partir del tercer trimestre del primer afio, el diferencial
de tesoreria parece lo suficientemente alto como para soportar sin problemas los
hipotéticos impagos o retrasos en el pago de algunos clientes.

7.3. Balance de situacion

Antes de realizar el Balance de Situacion de la empresa para los proximos 3 afios, se
han de aclarar ciertos conceptos.

Patrimonio

Conjunto de bienes y derechos menos las deudas u obligaciones. El balance lo muestra,
referido a una fecha concreta.

Cuando hablamos de balance siempre nos referimos a balance de situacion. Es un
documento estatico, no muestra la evolucion del patrimonio, solo el de una fecha concreta,
nos referimos a él como balance.

Distinguimos dos estructuras ACTIVO Y PASIVO:

e Activo (refleja la estructura econdémica). Son aplicaciones o empleos de las fuentes
de financiacién que aparecen en el pasivo. Se reflejan bienes y derechos en los que
se invierten las fuentes de financiacién que aparecen en el pasivo.

e Pasivo: (refleja la estructura financiera). Se contemplan los origenes de recursos o
fuentes de financiacion de la empresa (deudas y obligaciones de la empresa).

7. Resultados previsionales
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Inmovilizado

El Inmovilizado esta constituido por todos aquellos elementos que necesita la empresa
para realizar su actividad y que estdn en la empresa con vocacion de permanencia.

¢ Intangible: No es algo tangible o material
» Patentes, marcas registradas....
» Aplicaciones informaticas (programas de ordenadores)

» Gastos de constitucion de la empresa: notarios, registros...

e Material: activos, bienes que permanecen en la empresa durante mds de un afio y
son tangibles.

» Magquinaria

» Edificios

» Mobiliario

» Equipos informaticos: ordenadores, impresoras...
» Terrenos y solares

» Vehiculos

> Utiles y herramientas

7. Resultados previsionales
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¢ Financiero: inversiones financieras permanentes o a largo plazo (mds de 1 afio)
» Imposiciones a largo plazo
» Valores negociables: acciones, bonos, letras del tesoro publico, obligaciones

» Derechos de cobro sobre deudores a largo plazo: prestamos....

Fondos propios

Los fondos propios representan la parte del Pasivo del Balance que pertenece a los
propietarios de la sociedad; se le denomina pasivo no exigible, frente al resto del Pasivo
que llamamos pasivo exigible.

Los fondos propios se recogen en el Pasivo del Balance, ya que son origenes de
financiacidn, es decir, los fondos propios permiten a la empresa adquirir, por ejemplo, un
inmueble, un vehiculo, existencias, etc. (destino de la financiacién).

Distinguiremos, dentro de los fondos propios, 3 cuentas:

e (Capital: recoge la aportacién inicial de los socios a la sociedad, asi como
aportaciones posteriores que puedan realizar.

e Reservas: recoge principalmente aquella parte del beneficio generado por la
empresa y que los socios deciden dejar en ella.

¢ Resultados del ejercicio: son los beneficios antes de que los socios decidan que
parte se va a repartir como dividendos y que parte se va a traspasar a reservas.

Amortizacion del inmovilizado

Es un gasto contable que contempla la depreciacion del Inmovilizado que figura en el
balance de la empresa, tanto el material como el intangible.
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n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria

Péagina 117 de 148

Teniendo en cuenta todo lo anterior, el balance previsional de la empresa para los
proximos tres afos en los dos escenarios, pesimista y optimista, que se manejan en el
presente estudio queda como sigue:

¢ Escenario pesimista

Balance de situacion Ao 1 Afo 2 Ano 3

Cuentas Importe % Importe % Importe %

Inmovilizado intangible 8.230,50 € 19,13% 8.230,50 € 8,50% 8.230,50 € 3,99%
Amort acum inmov intangible 1.646,10 € 3,83%|- 3.292,20 € 3,40%|- 4.938,30 € 2,40%
Inmovilizado material 5.284,04 € 12,28% 5.284,04 € 5,46% 5.284,04 € 2,56%
Amort acum inmov material 1.187,16 € 2,76%|- 2.374,33 € 2,45%|- 3.561,49 € 1,73%
ACTIVO NO CORRIENTE 10.681,28 € | 24,83% 7.848,01 € 8,11% 5.014,75 € 2,43%
Existencias € 0,00%) € 0,00% € 0,00%
Deudores 29.698,83 € 69,04% 65.405,37 € 67,57% 108.430,92 € 52,62%
Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 2.638,34 € 6,13%) 23.548,37 € 24,33% 92.611,48 € 44,94%
ACTIVO CORRIENTE 32.337,17 € | 75,17%| 88.953,74 € | 91,89%| 201.042,40 € | 97,57%
TOTAL ACTIVO 43.018,44 € | 100,00%| 96.801,75 € | 100,00%| 206.057,15 € | 100,00%
Capital 30.000,00 € 70,03%) 30.000,00 € 31,03% 30.000,00 € 14,62%
Reservas € 0,00%|- 31.004,61 € 32,07% 10.968,86 € 5,34%
Resultados del ejercicio 31.004,61 € 72,37% 10.968,86 € 11,35% 52.587,78 € 25,62%
FONDOS PROPIOS 1.004,61 € 2,34% 9.964,25 € | 10,31%| 93.556,63 €| 45,58%
Deudas a largo plazo 21.000,00 € 49,02%) 18.900,00 € 19,55% 16.800,00 € 8,18%
PASIVO NO CORRIENTE 21.000,00 € | 49,02%| 18.900,00 € | 19,55%| 16.800,00 € 8,18%
Proveedores 22.845,25 € 53,33%) 50.311,82 € 52,04% 83.408,40 € 40,63%
Deudas a corto plazo € 0,00% 17.500,00 € 18,10% 11.500,00 € 5,60%
PASIVO CORRIENTE 22.845,25 € | 53,33%| 67.811,82€ | 70,14%| 94.908,40 € | 46,24%
TOTAL PASIVO 43.018,44 € | 100,00%| 96.801,75 € | 100,00%| 206.057,15 € | 100,00%

Imagen n°44: Balance de situacion para escenario pesimista

A primera vista, se puede observar que la actividad de la empresa va en aumento, ya
que el activo total va aumentando de manera que se dobla cada afio.

Este crecimiento inicial de la empresa ha de financiarse. Durante el primer afio, la
empresa se financia con fondos propios (30.000€) y fondos ajenos (24.000€), casi a partes
iguales. Los 24.000€ se deben devolver en un plazo de 10 afios y a un interés anual del 4%.
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Debido a las pérdidas generadas en la cuenta de resultados del afio 1 y al aumento de la
actividad del segundo afio, la empresa debe buscar mds fuentes de financiacion externas en
el segundo afio. Por ello, se decide pedir un crédito de 17.500€ a devolver en un afio, a un
interés anual del 5%.

Es muy interesante observar la evolucién de los fondos propios con los que cuenta la
empresa durante los ejercicios. A pesar de que en los dos primeros afios estos son muy
escasos en relacion al pasivo total, para el tercer afio estos practicamente financian la mitad
de la actividad, lo que propicia un estado financiero mas equilibrado y no tan dependiente
del exterior.

¢ Escenario optimista

8.230,50 € 10,68% 8.230,50 € 4,93%) 8.230,50 € 2,59%

1.646,10 € 2,14%|- 3.292,20 € 1,97%|- 4.938,30 € 1,56%
5.284,04 € 6,86% 5.284,04 € 3,16%) 5.284,04 € 1,66%
1.187,16 € 1,54%|- 2.374,33 € 1,42%|- 3.561,49 € 1,12%
10.681,28 € | 13,86%| 7.848,01 € 4,70%| 5.014,75 € 1,58%
€ 0,00% - € 0,00%) - € 0,00%

45.770,94 € 59,38% 93.372,72 € 55,93% 150.148,37 € 47,31%
20.623,08 € 26,76% 65.737,89 € 39,37% 162.238,16 € 51,11%

66.394,02 € | 86,14%| 159.110,61 € | 95,30%| 312.386,53 € | 98,42%
77.075,30 € | 100,00%| 166.958,62 € | 100,00%( 317.401,28 € | 100,00%

30.000,00 € 38,67% 30.000,00 € 17,88% 30.000,00 € 9,45%
€ 0,00%|- 12.619,87 € 7,52%) 37.073,63 € 11,68%
12.619,87 € 16,27% 37.073,63 € 22,10% 91.924,94 € 28,95%

17.380,13 € | 22,40%| 54.453,77 € | 32,46%| 158.998,57 € | 50,08%
25.000,00 € 32,22% 22.500,00 € 13,41% 20.000,00 € 6,30%
25.000,00 € | 32,22%| 22.500,00 € | 13,41%| 20.000,00 € 6,30%

35.208,42 € 45,38% 71.82517 € 42,81% 115.498,75 € 36,38%
€ 0,00% 19.000,00 € 11,32% 23.000,00 € 7,24%

35.208,42 € | 45,38%| 90.825,17 € | 54,13%| 138.498,75 € | 43,62%
77.075,30 € | 100,00%| 166.958,62 € | 100,00%| 317.401,28 € | 100,00%

Imagen n°45: Balance de situacion para escenario optimista
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En este segundo escenario mds favorable para la empresa, la dindmica es muy similar a
la anterior. La empresa tiene un funcionamiento muy dindmico, de gran rotacién. La gran
mayoria de sus activos son activos corrientes, y el inmovilizado es muy pequefio en
relacion al total de la actividad. Por ello, es una empresa que no necesita de grandes
inversiones iniciales para comenzar a funcionar.

Sin embargo, necesita cada vez méas fuentes de financiacion conforme su actividad crece
y sus ventas aumentan. Por ello, ademds de un préstamo a largo plazo de 27.000€, se deben
contratar sendos créditos a corto plazo para el segundo y tercer afio, de 19.000€ y 23.000€
respectivamente.

También es significativa la evolucién de los fondos propios de la empresa. Estos
experimentan un crecimiento continuado a lo largo de los afios, llegando al 50% para el
tercer afio. Con esto se pone en evidencia el aumento del poder de autofinanciacion de la
empresa.

La poca necesidad de inversién en inmovilizado es una ventaja con la que cuenta la
empresa. Pero su dindmica obliga a la empresa a endeudarse a medida que crece.

En un principio, si todo funciona correctamente, la empresa dispone de liquidez mas
que suficiente para afrontar todas sus deudas a corto plazo. Expresado de otra manera,
tiene un amplio Fondo de Maniobra.

Sin embargo, es de importancia capital que no sufra grandes retrasos en los pagos de los
clientes, ya que esto podria minar la capacidad de pago de la empresa. Por ello, la gestion
del cobro de los clientes deberd tener una atencion especial.

Los beneficios arrojados por la empresa a partir del segundo afio deberian invertirse
principalmente en contratar personal externo para la instalacion de sistemas domdticos
(instaladores externos). También podria ser necesaria la contratacion de una persona en la
oficina para la gestion administrativa de la empresa. De esta manera, se podria atender
mejor a la creciente clientela.
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8. Forma juridica

8.1. Determinacion de la forma juridica

Una de las primeras decisiones que se ha de tomar a la hora de constituir una empresa es
la forma juridica que va a tomar. Esta decision influird en gran medida en el desarrollo de
la empresa, ya que una mala eleccion puede afectar al futuro de la misma.

En este caso se ha elegido una sociedad de Responsabilidad Limitada.
En el Anexo 3 se recogen las caracteristicas esenciales de una Sociedad Limitada.
Las principales ventajas de la S.L. respecto al resto de tipos de sociedades son:

e La responsabilidad de los socios se encuentra limitada al capital aportado. Nunca
responden con su patrimonio personal a las deudas de la sociedad.

e (apital social minimo de 3.005,06, respecto a la S.A. que es de 60.101,21¢€.
¢ Sociedad con personalidad juridica propia.

¢ No hay minimo de socios, comparado con las sociedades laborales o cooperativas
que si que tienen.

¢ Organos de funcionamiento y administracién mas simplificados que la S.A.

e Facilidad para controlar las entradas y salidas de socios, respecto a la S.A.

8.2. Cobertura de responsabilidades

Una de las caracteristicas principales del modelo de empresa escogido es la cobertura de
responsabilidades. Asi, para una sociedad de responsabilidad limitada, los socios no
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responden personalmente de las deudas sociales, estando limitada su responsabilidad al
capital aportado.

8.3. Marcas y Patentes

Necesidad de proteccion legal

Principalmente se tendrdn que tener en cuenta dos tipos de proteccion legal. El primero
se basara en proteger los signos distintivos de la empresa y el segundo sera la proteccion de
datos de nuestros clientes.
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9. Plan Contable-Fiscal

9.1. Tramites de constitucion

Los tramites necesarios a la hora de constituir una empresa son los siguientes:

e Solicitud de Certificaciéon Negativa de Nombre ante el Registro Mercantil.

e Obtener del Registro Mercantil Central la certificacion acreditativa de que la
denominacion social que se pretende para la Sociedad no figura inscrita. Esta
certificacion tiene una validez de dos meses a efectos de otorgar la escritura de
constitucion. La validez, a efectos de reserva de nombre es de quince meses.

e Solicitud del C.LF. (Cddigo de Identificacion Fiscal).

e La solicitud se efectua ante la Delegacion de Hacienda mediante la presentacion del
modelo 037 al que debe acompaiiarse una fotocopia de la Certificaciéon Negativa
del Nombre y el DNI. del promotor o de la persona interesada en su constitucion.

¢ El Depésito Bancario.

e Depositar en la entidad bancaria el importe del capital social y obtener la
certificacion acreditativa del importe desembolsado, con indicacién de las personas
que lo realizan y la cuantia.

e Escritura de Constitucion ante el Notario.

e Otorgar la escritura de constitucion. Las certificaciones anteriores deberdn unirse
junto a los estatutos sociales y los datos personales de los socios fundadores para
que, ante Notario, se firme la escritura de constitucion.

e Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
(modalidad operaciones societarias).
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e El plazo es de 30 dias a contar desde el otorgamiento de la escritura de
constitucion. Serd preciso acompaiar al modelo 600 una copia simple de la
escritura de constitucion y fotocopia de la tarjeta del CIF.

e Inscripcion y Publicacion en el Registro Mercantil.

® Presentacion de la escritura en el Registro Mercantil Provincial. Conviene adjuntar
a la escritura el ejemplar para el interesado del modelo 600 para que el Sr.
Registrador pueda conocer el nimero del CIF.

e Declaracion de inicio de actividad (Modelos 036 6 037).

e Se presenta en la correspondiente Delegacion de Hacienda. En este impreso se
indica el sistema por el que estd obligada a tributar nuestra sociedad.

e Altaen el Impuesto sobre Actividades Econémicas (Modelo 845).

¢ En el impreso deben indicarse entre otros, los siguientes datos: Los de la empresa,
el cédigo o epigrafe de la actividad (serd cumplimentado por los propios
funcionarios si se desconoce), la fecha de inicio de la actividad, si existen locales
afectos al desarrollo de la actividad de la empresa, sus metros, etc.

¢ Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social.

e Se realiza en la Tesoreria General de la Seguridad Social con la cumplimentacién
del impreso correspondiente. Serd necesario aportar, entre otros documentos, el CIF
de la empresa y se realiza en el acto.

e No es posible dar de alta en Seguridad Social a ningin trabajador si antes no se ha
obtenido el Cédigo de Cuenta de Cotizacion empresarial.

e Libros de matricula y visitas y su legalizacion.

e Se adquieren en establecimientos especializados y para su validez es necesario que
estén sellados por la Inspeccion de trabajo.

9. Plan Contable-Fiscal



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria Péagina 124 de 148

* En estos libros se registrardn todas las altas y las bajas de trabajadores que la
empresa realice asi como las visitas que al centro de trabajo realice, en su caso, la
Inspeccién de Trabajo.

e Comunicacién de apertura de centro o reanudacién de la actividad y solicitud de
inscripcion en el Registro de Actividades y Empresarios Comerciales.

e Se realiza como en el caso anterior ante la Consejeria de Trabajo o, en su caso,
Direccion Provincial de Trabajo.

e Solicitud de licencia de apertura al Ayuntamiento.

e La apertura de un establecimiento requerird la obtencién de la correspondiente
Licencia de actividades e instalaciones expedida por el Ayuntamiento. En funcién
de si la actividad es inocua o calificada los tramites y documentacion necesaria para
obtener la licencia de actividad y funcionamiento serd mas simple o mas compleja
puesto que, tratindose de actividades calificadas es preciso acompafiar un proyecto
visado por el correspondiente Colegio.

e Alta de trabajadores y contratos.

Como se ha descrito anteriormente, uno de los pasos principales en la constitucion legal
de la empresa es la realizacion de la Escritura de Constitucion. Esta, debe expresar al
menos los siguientes datos:

e Los nombres, apellidos, estado de los socios, si éstos fueran personas fisicas, o la
denominacién o razén social, si fuesen personas juridicas. En ambos casos debe
indicarse la nacionalidad y el domicilio.

e Ladenominacién o razén social.

¢ El objeto social.

e La duracién de la sociedad.
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¢ El domicilio social y los lugares en que la sociedad vaya a establecer sus
sucursales, agencias o delegaciones.

e El capital social y las participaciones en que se divida.

e Las aportaciones de cada socio, y el valor que deba atribuirse a las aportaciones que
no se realizan en dinero.

e La designacion de la persona o personas que vayan a ejercer la administracién o
representacion de la sociedad.

e La Junta de socios: La forma de convocarla y constituirla y la forma de deliberar y
tomar acuerdos.

¢ Los demds pactos licitos y condiciones especiales que los socios deseen establecer.

9.1.1. Contratacion

Una vez se han realizado los pasos anteriores (constitucion legal de la empresa), se ha
de contratar a los trabajadores que formaran parte de la misma.

En un principio, a parte de los socios serd no necesaria la contratacion de personal
adicional. Pero puede que en un futuro a medio-largo plazo se pueda realizar alguna
contratacidn, por lo que se estudiard este caso posible.

As{ pues, para contratar a trabajadores tan solo es necesario cumplimentar y presentar el
impreso de alta en Seguridad Social ante la Tesoreria General de la Seguridad Social. El
impreso se distribuye de forma gratuita por este mismo organismo.

Este impreso deberd ser firmado por el representante legal de la empresa y por el
trabajador siendo necesario acompafiar una copia del D.N.I. de éste.

Desde la fecha de alta en Seguridad Social, la empresa dispondré de un plazo de 10 dias
para presentar su contrato de trabajo en el Instituto Nacional de Empleo (INEM).
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9.2. Principales obligaciones fiscales de la actividad

Las obligaciones fiscales que han de cumplirse como empresa se pueden clasificar en
funcidn de si se ha comenzado la actividad o no.

Para el primer caso, como se ha expuesto anteriormente se ha de presentar la
Declaracion Censal (DC), darse de alta en el Impuesto de Actividades Econémicas (IAE) y
el pago del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales (ITP), este Gltimo solo en caso de
que la empresa adquiera algun tipo de bien fisico (local, vehiculo, parking...).

Una vez comenzada la actividad, se deberd hacer frente al Impuesto de Sociedades (IS),
al Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA), al Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI) y a
la Declaracion anual de Operaciones con terceros (DAOT).
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10. Analisis final del proyecto

10.1. Analisis economico-financiero

a) Ratios

A la hora de realizar el andlisis econdmico-financiero de una empresa, es de gran
utilidad el empleo de ratios. Estos ratios, reflejan en la situacién econémico-financiera de
la empresa segun las previsiones realizadas.

He aqui los ratios empleados en este estudio:

Ratios de rentabilidad

» Margen bruto sobre ventas: este ratio refleja los beneficios brutos obtenidos
respecto al total de ventas en un periodo determinado. Da una medida de las
ganancias brutas de la empresa en relacion al total de las ventas.

Obviamente, interesa que este ratio sea lo mds alto posible, pues eso significa
que el margen de beneficios de la empresa es mayor.

> Beneficio sobre ventas: este ratio es muy similar al anterior, pero en vez del
beneficio bruto, se mide el beneficio neto obtenido respecto al total de ventas en
el periodo. También interesa que este ratio sea lo mds alto posible, pues ello
indica un mayor beneficio para la empresa.

Dado que el beneficio neto (beneficio después de intereses e impuestos) nunca
puede ser mayor que el beneficio bruto (beneficio antes de intereses e
impuestos), el ratio “Beneficio sobre ventas” siempre serd menor o igual que el
“Margen bruto sobre ventas”.

> Rentabilidad financiera: mide la rentabilidad generada por los fondos propios
de una empresa. Es decir, es el cociente entre los beneficios netos y los fondos
propios con los que cuenta la empresa. Como es 16gico, es conveniente que este
ratio sea lo mayor posible, ya que esto implica una mayor proporcién de
beneficios por cada unidad monetaria invertida por los propietarios.
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> Rentabilidad econémica: concepto similar al anterior que mide la rentabilidad
generada por los activos totales de una empresa. También en este caso es
interesante que esta rentabilidad sea lo mayor posible, para que el beneficio
generado por todos los activos con los que cuenta la empresa sea mayor.

Respecto a su relacion con el anterior ratio, la “Rentabilidad financiera™ siempre
serd mayor o igual que la ‘“Rentabilidad econémica”. Esto es debido a que los
fondos propios siempre serdn menores o iguales que el activo total. S6lo en el
caso de que la empresa esté totalmente financiada con fondos propios, estas dos
rentabilidades serdn iguales.

De manera andloga al andlisis previo distinguimos entre escenario pesimista y
optimista.

¢ Escenario pesimista

Ratios Ano 1 Ano 2 Aio 3
Ratios de Rentabilidad Medida | Medida Va";°'°“ Medida Va";c'°“
‘o ‘o
BAIT
Margen bruto sobre ventas ~ -20,31% 4,67% 122,99% 12,06% 158,33%
Ventas
: BDT
Beneficio sobre ventas _— -20,88% 3,07% 114,73% 8,66% 181,49%
Ventas
- . . BDT
Rentabilidad financiera —_—————— 3086,23% 110,08% -96,43% 56,21% -48,94%
Fondos Propios
- A BDT
Rentabilidad econémica — -72,07% 11,33% 115,72% 25,52% 125,23%
Activo Total

Imagen n°46: Ratios de rentabilidad para escenario pesimista

Durante el primer afio, los ratios de rentabilidad son negativos debido a que la empresa
en vez de beneficios genera pérdidas. A partir del segundo afo, la rentabilidad ya es
positiva y ademds continua creciendo afio a afio.
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Es muy interesante observar el crecimiento de los ratios, con un aumento promedio
superior al 100% en cada periodo.

Llama la atencién la alta rentabilidad financiera de la empresa, esto es debido debido a
que los fondos propios de la empresa crecen a un ritmo inferior a los beneficios que genera
la actividad.

e Escenario optimista

-5,08% 10,27% 302,22% 15,15% 47,54%

-5,51% 7,23% 231,15% 10,89% 50,58%
-72,61% 68,08% 193,76% 57,81% -15,08%
-16,37% 22,21% 235,62% 28,96% 30,43%

Imagen n°47: Ratios de rentabilidad para escenario optimista

El comportamiento es parecido al caso anterior, con rentabilidades negativas durante el
primer afo. El crecimiento promedio de la rentabilidad del primer al segundo ejercicio es
superior al 200%. Sin embargo, el crecimiento del segundo al tercer ejercicio es mds
sostenido.

Nuevamente la rentabilidad financiera alcanza valores considerablemente altos, debido
al menor crecimiento relativo de los fondos propios respecto del beneficio.
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Ratios de estructura financiera

» Coeficiente de liquidez: este ratio relaciona la cantidad de bienes y derechos
que tiene la empresa a corto plazo con la cantidad de obligaciones a las que debe
hacer frente a corto plazo. Matemdticamente es el cociente entre el activo
corriente y el pasivo corriente.

Si este ratio es mayor que la unidad, significa que la empresa tiene liquidez
suficiente para hacer frente a los pagos a corto plazo. De lo contrario, si es
menor que uno, la empresa tendra dificultades a la hora de saldar sus deudas a
corto plazo.

» Coeficiente de solvencia: es la razén entre los fondos propios y los fondos
ajenos con los que cuenta la empresa. Indica cual es la estructura financiera de la
empresa, si la empresa estd financiada en su mayoria por fondos propios o
ajenos.

También da una idea del grado de independencia o autonomia de la empresa,
dado que una financiacién mayoritariamente ajena supone una mayor
dependencia del exterior.

Un coeficiente igual a uno quiere decir que la empresa estd financiada a partes
iguales con fondos propios y con ajenos. Un ratio mayor que uno indica que la
financiacion es mayoritariamente propia (mayor independencia del exterior) y
un ratio menor que uno significa que la mayor parte de la financiacion es externa
(mayor dependencia del exterior).

» Coeficiente de endeudamiento: da la proporcién de los ajenos con los que
cuenta la empresa respecto al pasivo total (o total de obligaciones). Indica en
qué proporcidn se ha endeudado la empresa para conseguir todos sus activos.

Este ratio tiene un valor maximo de uno, que significa que la empresa esta
totalmente endeudada, que todos sus activos los ha financiado con fondos
externos. En esta situacion, la empresa seria totalmente dependiente del exterior.
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¢ Escenario pesimista
Ratios Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ratios de Estructura Financiera Medida Medida Van;clon Medida Van;clon
‘o ‘o
Coeficiente de Liquidez % 1,42 131 7,33% 2,12 61,48%
Coeficiente de Solvencia %‘mﬁ -0,02 0,11 601,52% 0,84 628,82%
Coeficiente de Endeudamiento % 1,02 0,90 12,36% 0,54 -39,329%

Imagen n°48: Ratios de estructura financiera para escenario pesimista

¢ Escenario optimista

28,75%

0,29 0,48 66,46% 1,00 108,77%

0,78 0,68 -12,96% 0,50 -26,09%

Imagen n°49: Ratios de estructura financiera para escenario optimista
En ambos escenarios, los ratios siguen un comportamiento similar.

Todos los ratios de liquidez son mayores que uno y por tanto la empresa cuenta con un
Fondo de Maniobra siempre positivo. Esto es importante ya que denota la capacidad de la
empresa para afrontar las deudas a corto plazo. Ademads, el coeficiente de liquidez sigue
una tendencia alcista.

En cuanto al coeficiente de solvencia, durante el primer afio es muy bajo debido a que la
aportacion inicial de los socios no es muy grande y se producen pérdidas en el ejercicio.
Esto provoca que los Fondos Propios sean muy pocos o incluso negativos (en el escenario
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mds desfavorable). Sin embargo, este ratio tiene un gran crecimiento impulsado por los
beneficios generados durante los siguientes afos.

En cuanto al endeudamiento de la empresa, se produce el siguiente fendmeno. La
empresa, conforme crece y aumenta su actividad, necesita de mds financiacién externa,
necesita endeudarse. En términos absolutos, la empresa cuenta cada aflo con mads
préstamos y créditos.

Pero en términos relativos, se puede observar que el coeficiente de endeudamiento de la
empresa va disminuyendo afio a afo, puesto que este aumento de la deuda adquirida va
acompainado de un mayor aumento de la actividad (activo total) y de los beneficios, que
redundan en el crecimiento de los fondos propios de la empresa.

Ratios operativos

> Coeficiente de tesoreria: este ratio indica la proporcién de activos liquidos
(tesoreria) con respecto al total de obligaciones a corto plazo. Da una idea de la
capacidad que tendria de la empresa de saldar en un momento dado todas sus
deudas a corto plazo. Que este coeficiente sea alto es bueno, ya que indica que la
empresa tiene buena liquidez en relacion a sus deudas a corto plazo.

¢ Escenario pesimista

Ratios Ano 1 Ano 2 Ano 3
Ratios Operativos Medida | Medida Va";cm“ Medida Va";°'°“
(-] (-]
Coeficiente de Tesoreria S < OroHt 11,55% 34,73% 200,69% 97,58% 181,00%
Pasivo Corriente

Imagen n° 50: Ratios operativos para escenario pesimista
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¢ Escenario optimista

117,14%

Imagen n°51: Ratios operativos para escenario optimista

Debido a los pagos de las inversiones en inmovilizado, la tesoreria del primer afio es
muy escasa, de ahi el bajo coeficiente de tesoreria. Pero en ambos escenarios se puede
observar un clarisimo aumento progresivo de dicho coeficiente. Esto es muy bueno para la
empresa, ya que para el tercer afio se alcanza un coeficiente del 97% para un escenario
pesimista y del 117% para el caso optimista. Esto se traduce en que la empresa cuenta con
liquidez suficiente (tesoreria) para poder pagar todas sus deudas a corto plazo en ese
momento.

b) Umbral de rentabilidad o Punto muerto

El punto muerto o umbral de rentabilidad es cuando los ingresos se igualan a los gastos.
A partir de ese momento, la empresa empieza a obtener beneficios.

Entendido de otra manera, es el punto en el cual el beneficio es cero. Este punto, solo
depende de los costes de la empresa (tanto fijos como variables) y de sus precios de venta,
y se mide en unidades vendidas. Por tanto, el punto muerto es el mismo tanto para el
escenario pesimista como para el optimista.

Afo 1 Ao 2 Ano 3
Punto Muerto o Umbral de Rentabilidad
Uds Uds Variacion Uds Variacion
Vendidas Vendidas % Vendidas %
Ingresos = gastos 41 39 -4,88% 37 -5,13%

Imagen n° 52: Umbral de rentabilidad o punto muerto
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Si se compara el punto muerto con las previsiones de venta para el primer afio, se ve
que en ninguno de los casos (pesimista ni optimista) se alcanza el punto muerto. Por ello,
en ambos casos el resultado del ejercicio es negativo.

Sin embargo, para el segundo y tercer ano, y para los dos escenarios posibles, las ventas
superan el punto muerto y la empresa genera beneficios durante esos ejercicios.

¢) Flujos de Caja o Cash Flow

Los flujos de caja son los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo
dado. Explicado de otra manera, es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una
empresa.

He aqui los flujos de caja de la empresa para los dos posibles escenarios:

¢ Escenario pesimista

- 27.331,35€ | 19.490,10€ | 171,31% 76.118,32 € | 290,55%

Imagen n° 53: Flujos de Caja para escenario pesimista

¢ Escenario optimista

- 8.786,60€| 55.469,07€| 731,29% | 130.707,84 € | 135,64%

Imagen n° 54: Flujos de Caja para escenario optimista
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Obviamente, los flujos de caja del escenario optimista son superiores en todos los
ejercicios.

Durante el primer afio, el flujo de caja es negativo para los dos escenarios, debido a las
salidas de caja efectuadas por el pago de inmovilizado y a las escasas entradas por ventas.

Sin embargo, conforme la actividad de la empresa crece, aumentan las ventas y los
flujos de caja.

El estudio de los flujos de caja de una empresa se utiliza tanto como medida de la
liquidez de esta, como para analizar su viabilidad como proyecto de inversion.

De este modo, el cdlculo del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de
Rentabilidad (TIR), se basan en los flujos de caja de la empresa. Estos dos indicadores de
la viabilidad del proyecto se calculan en el apartado 10 de este documento.

d) Fondo de maniobra

Matemdticamente se puede expresar como la diferencia entre el activo corriente y el
pasivo corriente.

Este fondo de maniobra es el excedente de los activos de corto plazo sobre los pasivos
de corto plazo, y es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con
el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

Por ello, si el fondo de maniobra es positivo, significa que dispone de activos
suficientes a corto plazo para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. Sin embargo,
un fondo de maniobra negativo se traduciria en que la empresa no tiene capacidad para
afrontar sus deudas a corto plazo, lo que podria significar que la entidad entrase en una
situacion de suspension de pagos.

Fondo de Maniobra = Activo Corriente - Pasivo Corriente
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(Corriente

Imagen n®55: Representacion grdfica del Fondo de Maniobra en el Balance

En el caso de la empresa, estos son los Fondos de Maniobra con los que opera en ambos
escenarios:

¢ Escenario pesimista

949191 €| 21.141,92€ | 122,74% | 106.134,00 € | 402,01%

Imagen n° 56: Fondo de Maniobra para escenario pesimista

e Escenario optimista

31.185,61 € 68.285,44 € | 118,96% 173.887,79 € | 154,65%

Imagen n°57: Fondo de Maniobra para escenario optimista

10. Andlisis final del proyecto

upha

Todos los derechos reservados
Eskubide guztiak erresalbatu dira



n a Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Memoria Péagina 137 de 148

Lo realmente interesante en cuanto al Fondo de Maniobra es que en todos los casos es
positivo (aspecto fundamental) y que ademds, se encuentra en continuo aumento.

Este es un punto de importancia capital, ya que, en caso de contar con un Fondo de
Maniobra negativo, la empresa podria estar al borde de una situacién de suspension de

pagos.

10.2. Conclusiones de viabilidad

Para evaluar la rentabilidad de las inversiones, los métodos mds adecuados son los que
tienen en cuenta la inversion en funcién del importe y del momento en el que se producen
las operaciones (flujos monetarios).

Los métodos del VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Rentabilidad)
siguen €esos criterios.

A continuacién se muestra el cdlculo del VAN y la TIR del proyecto empresarial para
cada unos de los escenarios considerados.

10.2.1. VAN

Transforma todos los flujos de caja (entradas y salidas) que se produce en momentos
diferentes, en una serie de cobros y pagos equivalentes realizados en el presente. Para ello,
es necesario trasladar todos los flujos de caja de cada periodo a un periodo concreto
mediante una tasa de actualizacion.

Para ello, se debe tener en cuenta el valor del dinero en cada momento y convertir
cantidades de diferentes afios en cantidades actuales.
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Matematicamente el Valor actual, VAN:

VAN = Co+ C/(1+i)+ C2/(1+i)2 + C3/(1+i)3 + e + C/(14+0)"
Donde:

» C,: capital inicial aportado para iniciar el proyecto: - 30.000€
» C,: diferencia entre cobros y pagos en el periodo n

» i tipo de interés; normalmente es aquel que ofrece una inversion alternativa de
riesgo y duracién similar. Se considera un tipo de interés i = 7%

» n: expresa la temporalidad del cédlculo: 3 afios

Este es el VAN para los dos posibles escenarios:

¢ Escenario pesimista

VAN 23.615,31 €

Imagen n° 58: VAN para escenario pesimista

¢ Escenario optimista

Imagen n° 59: VAN para escenario optimista
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En ambos casos, el valor del VAN es positivo, por lo que la inversion es viable hasta en
el mds pesimista de los casos.

10.2.2. TIR

Mientras que el VAN proporciona el valor absoluto del beneficio de un proyecto de
inversion, la tasa TIR proporciona una medida de rentabilidad (en términos de interés
compuesto).

Dicho de otra manera, la TIR es el tipo de interés de actualizacion que hace que el VAN
sea igual a cero, lo que significa el maximo coste de capital que puede soportar un
proyecto de inversion sin producir perdidas.

Matematicamente la ecuacion de la TIR, es:

0= Co+ C/(I1+)+ Co/(1+i) + C3/(1+)’ + ... + C/(I+)" > i=TIR

Donde:
» C,: capital inicial aportado para iniciar el proyecto: - 30.000€
» C,: diferencia entre cobros y pagos en el periodo n
» n: expresa la temporalidad del célculo: 3 afios

» 1i: TIR; tipo de interés de actualizacién que hace que el VAN sea igual a cero

Estos son los valores de TIR para los dos escenarios planteados en la empresa:
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¢ Escenario pesimista

TIR 24,57%

Imagen n° 60: TIR para escenario pesimista

¢ Escenario optimista

89,54%

Imagen n°61: TIR para escenario optimista

Cualquier valor de i (tipo de interés del dinero) que sea menor que el valor de TIR, que
hace el VAN sea positivo y aconseja la inversion.

En los dos casos, la TIR es un valor muy elevado (24,57% y 89,54), por lo que es
probable que el tipo de interés de una inversidn alternativa comparable en riesgo y
duracién sea menor que la TIR.

En particular hemos tomado como referencia en el caso del VAN una tasa de interés del
7%. En ambos casos el valor de la TIR supera claramente ese 7%. Por tanto, estaria
plenamente justificada la inversion en este proyecto.
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10.3. Conclusiones Finales

Del desarrollo de este extenso Proyecto Fin de Carrera se pueden extraer diversas
conclusiones.

La primera de ellas, y quizés la mds destacable, es la proposicion de la creacion de una
nueva empresa integradora de domética que, pese a la actual situacion econdmica, se prevé
rentable y viable.

La empresa entraria a formar parte de un sector emergente en Espafia y en Navarra, con
grandes posibilidades de crecimiento a medio plazo.

Este es el momento en el que estdn desapareciendo los factores que frenaban el avance
de la domética y su democratizacion: el desconocimiento y la desconfianza del usuario
final. En una sociedad cada vez mds familiarizada con las nuevas tecnologias y las
aplicaciones digitales, la domética se abre paso a pasos agigantados.

Ademads, se ha detectado una gran necesidad por parte de las promotoras inmobiliarias
de diferenciar su producto del de la competencia en este momento de estancamiento del
sector inmobiliario. Ante esta situacion, las inmobiliarias pueden optar por diferentes
estrategias de diferenciacion. Unas pueden optar por reducir costes (y en muchos casos,
calidad) y diferenciarse por precio. Otra posibilidad es afiadir valor al producto mediante,
por ejemplo, una instalacién domdtica.

El hecho de incluir en una vivienda una instalacién domética como las que ofrece
DOMOCRATIC S.L., tiene un escaso impacto en el precio de venta de la vivienda (en
torno al 0,5-2%) y sin embargo, ofrece al usuario final grandes ventajas y servicios.

Este es el nicho de mercado detectado: las pequefas y medianas promotoras
inmobiliarias que deciden diferenciar su producto afiadiéndole valor. Ademds, es un nicho
actualmente desatendido por la oferta, ya que el sector domético actual se sitda
completamente bipolarizado, con dos ofertas totalmente antagdnicas.

Por un lado, se encuentran las grandes empresas distribuidoras de domédtica, que
realizan instalaciones totalmente estandarizadas y sin posibilidad de personalizacién por
parte del usuario final. Estas trabajan con grandes promotoras y constructoras a nivel
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nacional e internacional. Siguen una economia de escala, se diferencian por precio con un
producto sin posibilidad de eleccion.

En el otro extremo, se encuentran las integradoras domdticas que realizan proyectos de
domotizacién para edificios singulares (museos, bibliotecas, hospitales...) o viviendas
privadas de alto-standing. Su estrategia es la de la calidad, ofreciendo un elevadisimo
grado de personalizacién a un alto precio.

DOMOCRATIC pretende situarse exactamente entre estas dos propuestas. La empresa
ofrece tres paquetes de productos (ENERGY, PROTECT y RELAX) destinados
principalmente a las pequefias y medianas inmobiliarias. También se trabajard con estudios
de arquitectura e ingenieria y con clientes particulares. De este modo, se ofrece un
producto de calidad y con posibilidad de personalizacion, pero a un precio asequible para
un usuario final de clase media-alta.

Una vez detectado el nicho de mercado y realizado un posicionamiento claro con
posibilidades reales de éxito, se ha tenido que ir definiendo la empresa. En este proceso de
dar forma a la empresa se han tenido que definir con precision todos los aspectos referentes
a ella: el plan de proceso, el plan de recursos humanos, los medios materiales y financieros,
la forma juridica mas adecuada...

Finalmente, con el objetivo de conocer la viabilidad real de la empresa, se ha realizado
un exhaustivo andlisis econdmico financiero que evidencia su rentabilidad y viabilidad.

En el plano profesional, este proyecto ha supuesto un reto. El reto era el de enfrentarse a
un proyecto mas real. Ha sido un ejercicio de emprendimiento y de iniciativa empresarial,
frente al tipico proyecto de ingenieria, mucho més técnico-tecnolégico.

Con ello, se ha logrado conocer mas en profundidad la realidad de la actividad
empresarial. Se han podido conocer y sentir las dificultades de promover y gestionar una
empresa, se ha aprendido muchisimo de gestion empresarial, de marketing, de los aspectos
legales-juridicos de aplicacion, de la dindmica del mundo empresarial, etc.

Resumiendo, se ha aprendido a recorrer (en parte) el camino que separa una posible idea
de negocio de una realidad empresarial. Un camino largo y complejo, pero satisfactorio y
enriquecedor.
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1. Anexo 1. Descripcion de componentes

1.1. Desglose de componentes segiin paquetes

1.1.1. ENERGY
Componentes Numero de componentes Fabricante/Distribuidor Referencia
Cable EIB 120 Metros Jung Electro Ibérica CEIB
Fuente Alimentacion 1 Jung Electro Ibérica 2005 REG
Médulo Cominicacion EIB 1 Jung Electro Ibérica 2130 USB
Teminal Conexion 12 Jung Electro Ibérica 2050 RT SW
Jung Electro Ibérica RCD 2021 WW
Termostato Digital 2
UP 252 5WG1 252-2AAB03
Jung Electro Ibérica 2132,16 REG
Actuador 1
MAX-DOMO
= Actuador 16 Canales 1 Jung Electro Ibérica 2116.10
0
B Detector Presencia 16 Jung Electro lbérica 3360-01
f=
‘€ Acoplador BUS 16 2070 U
=]
- Dimmer 1 MAX-DOMO MXL-DD-250x2
Atersa 1031
Panel Fotovoltaico 170W/24V 2
Fagor SET 14 P210/6
Regulador Digital 12V-50A 1 Atersa 3012
Atersa 2103
Convertidor S600W/12V 1
Fagor 1G 30
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1.1.2. PROTECT
Componentes Numero de componentes | Fabricante/Distribuidor Referencia
Cable EIB 160 Metros Jung Electro Ibérica CEIB
Fuente Alimentacion 1 Jung Electro Ibérica 2005 REG
Médulo Cominicacion EIB 1 Jung Electro Ibérica 2130 USB
Teminal Conexién 22 Jung Electro Ibérica 2050 RT SW
Jung Electro Ibérica RCD 2021 WW
Termostato Digital 2
UP 252 5WG1 252-2AAB03
Jung Electro Ibérica 2132,16 REG
Actuador 1
MAX-DOMO
Central de Alarma 1 Jung Electro Ibérica CA-96-IC
Interface EIB Central Alarma 1 Jung Electro Ibérica EIB-IC
Médulo GPRS Central Alarma 1 Jung Electro Ibérica GPRS-IC
Jung Electro Ibérica A.DETECT-HUMO
Detector de Humos 2
AP 256 5WG1 256-3AB01
Jung Electro Ibérica A.DETECT-GAS
Detector de Gas 1
Niessen 9611.2
Jung Electro Ibérica A.DETECT-INUN
Detector de Agua 1
UP 272 5WG1 272-2AB01
Sondas Inundacién 5 Jung Electro Ibérica A.SONDAS-INUN
Jung Electro Ibérica 2132.16 REG
Actuador 2 salidad 1
MAX-DOMO
Detectores Presencia SE UTILIZAN LOS MISMOS QUE EN ILUMINACION
Contacto Magnético 3 Jung Electro Ibérica FUS 4410WW
c Actuador 16 Canales 1 Jung Electro Ibérica 2116.10
©
g Detector Presencia 16 Jung Electro Ibérica 3360-01
[=
E Acoplador BUS 16 2070 U
=]
- Dimmer 1 MAX-DOMO MXL-DD-250x2
Atersa 1031
Panel Fotovoltaico 170W/24V 2
Fagor SET 14 P210/6
Regulador Digital 12V-50A 1 Atersa 3012
Atersa 2103
Convertidor SB00W/12V 1
Fagor IG 30
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Componentes Numero de componentes Fabricante/Distribuidor Referencia
Cable EIB 200 Metros Jung Electro Ibérica CEIB
Fuente Alimentacién 1 Jung Electro Ibérica 2005 REG
Médulo Cominicacién EIB 1 Jung Electro Ibérica 2130 USB
Teminal Conexién 34 Jung Electro Ibérica 2050 RT SW
Jung Electro Ibérica RCD 2021 WW
Termostato Digital 2
UP 252 5WG1 252-2AAB03
Jung Electro Ibérica 2132,16 REG
Actuador 1
MAX-DOMO
Estacion Meteorolégica 1 Jung Electro Ibérica 2114 REG W
Jung Electro Ibérica WS 10D
Sensor Crepuscular 1
AP 258/11 5WG1 258-3AB11
Sensor Temperatura 1 Jung Electro Ibérica WS 10T
Sensor Lluvia 1 Jung Electro Ibérica WS 10 R
Central de Alarma 1 Jung Electro Ibérica CA-96-IC
Interface EIB Central Alarma 1 Jung Electro Ibérica EIB-IC
Médulo GPRS Central Alarma 1 Jung Electro Ibérica GPRS-IC
Jung Electro Ibérica A.DETECT-HUMO
Detector de Humos 2
AP 256 5WG1 256-3ABO01
Jung Electro Ibérica A.DETECT-GAS
Detector de Gas 1
Niessen 9611.2
Jung Electro Ibérica A.DETECT-INUN
Detector de Agua 1
UP 272 5WG1 272-2AB01
Sondas Inundacién 5 Jung Electro Ibérica A.SONDAS-INUN

Actuador 2 salidad

Jung Electro Ibérica

2132.16 REG

MAX-DOMO
Detectores Presencia SE UTILIZAN LOS MISMOS QUE EN ILUMINACION
Contacto Magnético 3 Jung Electro Ibérica FUS 4410WW
Actuador de Persianas Jung Electro Ibérica 2202 REG
Actuador 16 Canales 1 Jung Electro Ibérica 2116.10
c Detector Presencia 16 Jung Electro Ibérica 3360-01
0
< Acoplador BUS 16 2070 U
c
g Dimmer 1 MAX-DOMO MXL-DD-250x2
= Ambiente por LEDS 1 Crestron ILUX CLS-C6
Luces con LEDS 14 SuperBrightLeds MR16-RGB Colour Changing Bulb
Sony TypeX(VGX-X90PS)
Servidor Multimedia 1
o REEL Multimedia PVR 1100 S/C/T Technical Data
? Sony STR-DA5000ES
E Central Audio 1
3 MAX-MUSIC MXM-BTIC
=
Sistema Elvis 1 Jung Electro Ibérica ELVIS-PACK
Configuraciéon Elvis 1 Jung Electro Ibérica PROG ELVIS-PACK
Atersa 1031
Panel Fotovoltaico 170W/24V 2
Fagor SET 14 P210/6
Regulador Digital 12V-50A 1 Atersa 3012
Atersa 2103
Convertidor S600W /12V 1
Fagor IG 30

1. Anexo 1. Descripcién de componentes



upna

Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

Anexo 1. Descripcion de componentes Pagina 4 de 27

1.2. Descripcion de Componentes

1.2.1. Elementos de conexion y alimentacion

a) Fuente de alimentacion. Modelo 2005 REG.

Caracteristicas
Tension

Corte tension
Conexion

Conexion

Corriente total
Homologado segun

Temperatura transporte

y almacenaje

Fijacion

oo

LN@

{mag o
quﬁﬂ -
Sntracama i gz

Sobrafans

30V OC BUS

176 V hasta 270 V DC

hasta 100 ms.

con cable de hasta 2,5 mm2

al bus EIB, mediante terminales de conexion
320 mA entre las dos salidas

EIB

—25°C hasta +75°C

al carril DIN (No necesita perfil de datos)
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Descripcion de sus funciones:

La fuente de alimentacion de 320 mA proporciona una tensién estable para la
alimentacion del Instabtis EIB. Puede alimentar un total de 32 componentes, suponiendo
que el consumo medio sea de 10 mA por cada uno. También cuenta con una salida de 30 V
DC sin filtrar, al igual que los anteriores modelos, mediante la cual se puede alimentar una
linea de jerarquia superior, disponiendo de un filtro inductor y un conector de 4 fases
montados convenientemente.

Esta fuente se conecta al bus mediante terminales de conexién, lo que elimina la
necesidad de utilizar perfil de datos y conector, y estd también protegida contra
cortocircuitos y sobrecargas en el bus. Dispone ademds de un conmutador de Reset, que
debera estar accionado por lo menos durante 20 segundos para garantizar su funcion.

Esta fuente dispone de 4 LEDs que nos informan sobre el estado de la misma:
e 1 LED verde, que indica que la fuente estd funcionando correctamente.

e 1 LED rojo, que indica que la fuente estd sobrecargada o su salida cortocircuitada.
En este caso, hay que eliminar el cortocircuito o reducir la carga de la fuente.

e 1 LED amarillo, que indica que en el bus se registra una tension superior a 31 V
DC. En este caso, desconectar el bus inmediatamente, y eliminar la causa.

e 1 LED rojo RESET. Indica que estd accionado el RESET.
Siempre deben respetarse las distancias establecidas por Konnex, que es una distancia

minima de 200 m. entre dos fuentes, y una distancia maxima de 350 m. entre un
dispositivo de bus y la fuente que lo alimenta.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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b) Modulo de comunicacion EIB. 2130 USB.

Descripcion de sus funciones:

A través de un conector USB, permite este dispositivo conectar el sistema a un PC, para
poder programar, parametrizar, direccionar o diagnosticar cualquier dispositivo de bus,
ademads de controlar el sistema mediante el programa de visualizacidn.

¢) Terminal de conexiéon. 2050RT SW.

Descripcion de sus funciones:

Terminal de conexidn de 2 polos y 4 puntos de conexion.

Conexion rapida 2x4x0,6....0,8mm (cable rigido)

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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d) Termostato Digital. RCD 2021 WW

Caracteristicas

Alimentacién del BUS 24V DC (+6V / -4V)
Consumo 240 mW

Control del Clima Control P,

Campo de Medicién de 0°C a 40°C
Humedad del aire de 0a95 %
Homologado segun EIB

Temperatura ambiente —5°C hasta +45°C
Temperatura Transporte —25°C hasta +70°C)

Descripcion de sus funciones:

El termostato digital EIB incorpora un acoplador de bus empotrable. Aglutina la
funcionalidad de un teclado universal y un termostato continuo, dotado ademds de un
Display LCD retroiluminado que permite mostrar toda la informacién sobre el control de
temperatura. Incorpora ya el acoplador de bus, que va montado en el elemento de Display,
quedando la parte de teclado en montaje de superficie.

Mediante unos iconos prefijados, el Display muestra las temperaturas de confort y
consigna, el modo de funcionamiento, y ademds puede mostrar la fecha y hora a partir de
telegramas recibidos por el bus EIB. Cada una de las teclas del dispositivo, tanto las del

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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lado del Display como las del lado del teclado, puede ser utilizada para accionamiento,
regulacidn, control de persianas, envio de valores de 1 byte, o de luminosidad de 2 byte, o
envio de llamada a escenas. Ademds, también puede ser configurada cualquiera de las
teclas como pulsador de presencia del propio termostato, o para modificar la temperatura
de consigna.

Pulsando las dos teclas superiores simultineamente, se pasa a un segundo modo de
trabajo, mediante el cual las a través de las dos teclas inferiores se podran modificar de
forma sencilla e intuitiva pardmetros tales como la temperatura de confort base, o bien las
reducciones detemperatura para el modo de stand-by o noche.

1.2.2. Elementos de climatizacion

a) Actuador. 2132.16 REG

Caracteristicas

Alimentacién del BUS
Consumo

Salidas

Tension nominal
Corriente maxima
Potencia

Temperatura ambiente

Montaje

24V DC (+6V / -4V)
150 mW

2

230 V AC

16 A (carga 6hmica)
2500 W incandescencia
—5°C hasta +45°C
Carril DIN

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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Descripcion de sus funciones:

Familia de producto ETS: Salidas. Tipo de producto: Binaria, 2 polos. Encapsulado DIN
4 Modulos.

Este actuador recibe telegramas a través del bus, y en funcién de ellos cierra sus
contactos de salida libres de potencial. Dichos contactos pueden funcionar en modo de
normalmente abiertos o cerrados, segiin se parametrice. Dependiendo de los pardmetros
configurados, cada una de sus dos salidas puede ser accionada directamente, con retardo a
la conexion o desconexion, a modo de impulso temporal, o bien se le puede asociar una
funcién légica o de reenvio de estado. También permite funciones de bloqueo condicional
de los canales y de posicion forzada.

Todas las funciones adicionales arriba mencionadas son asignables a cada canal por
independiente.

El comportamiento de este aparato ante un fallo en la alimentacién es parametrizable, y
ademds dispone de un interruptor en cada uno de los canales, para poder accionarlos
manualmente ante cualquier eventualidad. Se trata de un accionamiento mecénico sobre el
propio relé.

e Aplicaciones: Accionar con reenvio, l6gica y temporizaciones

b) Sensor Temperatura. WS 10T

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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Caracteristicas
Rango —30°C hasta +70°C, lineales
Salida electrica 0V .. 10V, a prueba de cortocircuito
Proteccion IP 65
Encapsulado Plastico

Descripcion de sus funciones:
Este sensor mide la temperatura ambiental, y la convierte en salida de tension analdgica
proporcional de 0 a 10 V.
Conexiones:
e ] tensién de alimentacidn, +24V

® 2 negativo de alimentacién

e 3 salida 0-10V

¢) Estacion meteorologica. 2114 REG W

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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Caracteristicas
Alimentacién del BUS 24 V DC (+6V / —4V)
Consumo 150 mW
Entradas 4 x analdgicas, ampliables a 8
Salidas 2
Corriente maxima 100 mA DC en total
Temperatura trabajo —5°C hasta +45°C
Temperatura Almacenaje —25°C bis +70°C
Montaje Carril DIN

Descripcion de sus funciones:

Familia de producto ETS: Entradas. Tipo de producto: Analdgica, 4 canales

Este aparato dispone de 4 entradas analdgicas, cuyos valores medidos pueden ser
transformados en telegramas de 2 bytes, para ser mostrado en cualquier dispositivo de
visualizacién del sistema EIB/KNX. También permite establecer valores umbral para
ejecutar procesos de regulacion, generar alarmas, o controlar procesos que dependan de las
variables meteoroldgicas. Estos valores umbral pueden ser modificados por el bus
mediante sendos objetos de comunicacion.

Cada canal permite establecer dos valores umbral, siendo posible establecer
independientemente a través de los pardmetros el tipo de comando a generar cuando se
rebase o0 se caiga por debajo de cada umbral. Esta estacién necesita una alimentacion
auxiliar de 24 V AC/DC para funcionar.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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d) Sensor crepuscular. WS 10D

Caracteristicas
Rango

Salida electrica
Proteccion

Encapsulado

Descripcion de sus funciones:

0 ... 255 Lux, lineales
0V ..10V, a prueba de cortocircuito
IP 65

Plastico

Este sensor mide la luminosidad ambiental a través de un fotodiodo que lleva
incorporado, a fin de detectar el amanecer y el anochecer, y proporciona una salida de

tension analégicade O a 10 V.
Conexiones:
e ] tensién de alimentacién, + 24 V
® 2 negativo de alimentacion

e 3salida0-10V

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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e) Sensor de lluvia. WS 10R

Caracteristicas

Rango 0V seco/10 V lluvia
Cable de conexion 3 m (LIYY 5 x 0,25 mm2)
Proteccion

Encapsulado

Descripcion de sus funciones:

El sensor de lluvia se utiliza para detectar y evaluar la caida de la lluvia. Consiste
basicamente en serpentin de pista de circuito impreso, que se comunica cuando se moja por
la lluvia. Este sensor debe ir calefactado para asi evitar una concentracion de agua sobre €l,
que pueda indicar una falsa precipitacion. Este calefactado es controlado por un
microprocesador, y solamente es posible si conecta al transformador para calefactar, ref.
WS 10 HT.

La salida del sensor es una tension fija de 0 V si estd seco, y de 10 V si llueve.

Conexiones
e Marrdn: tensién de alimentacion, + 24 V ,
e Blanco: negativo de alimentacion,

e Verde:salida0O-10V,

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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e  Amarillo: calefactor 24 V,

e (ris: calefactor 24 V

1.2.3. Elementos de control de alarmas y seguridad

a) Central de alarma. CA-96-1C

Caracteristicas

Alimentacién

Conexiones
Comunicacién principal
Comunicacioén respaldo
Protocolo

Temperatura trabajo
Temperatura Almacenaje

Montaje

220 VAC /13,6 VDC, 1,5 A

Mediante interface EIB-IC, a través del puerto
Por RJ 45 para transmision TCP/IP

GPRS

CONTACT-ID

de 0°C a +60°C

0°C a +70°C

En superficie

Descripcion de sus funciones:

La central de alarmas permite realizar el control de intrusién y alarmas técnicas de una
vivienda. Dispone de 12 zonas y 5 salidas cableadas directamente, y si se le conecta el

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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interface EIB-IC, entonces dispone de 96 direcciones de grupo configurables libremente
como zonas o salidas, con lo cual queda integrada en el sistema EIB/KNX.

Viene incluido un teclado de superficie desde el que se pueden realizar las funciones
normales de control de la central, tales como armado/desarmado, reconocimiento de
alarmas o diagndsticos, y se pueden conectar hasta 8 teclados en total.

Como via de transmisién principal, esta central utiliza una conexiéon RJ 45 para
comunicarse por TCP/IP con el servicio de recepcion de alarmas, lo que posibilita que este
servicio pueda ser avisado de un posible corte de la linea en menos de 1 minuto.
Adicionalmente se puede comunicar por GPRS mediante el médulo opcional GPRS-IC.
Este médulo también permite al usuario armar y desarmar la alarma de forma segura
mediante mensajes SMS codificados, enviar mensajes SMS para ser mostrados en el
display del teclado, e informar al usuario por este mismo medio de una eventual alarma
técnica. Permite incluso la activaciéon mediante SMS de cualquier direccién de grupo de
EIB que esté asociada a la central.

El sistema permite establecer hasta 5 particiones con todas las zonas, que se pueden
armar y desarmar conjuntamente o por separado.

b) Médulo GPRS. GPRS-IC

Descripcion de sus funciones:

Este mddulo se conecta por puerto RS 232 a la central de alarmas CA-96-1C, con lo que
la central dispone de comunicacién por GPRS para establecer una via de respaldo, y
también para ser comandada a distancia mediante mensajes SMS, enviar comandos al bus
KNX/EIB o informar al usuario también mediante este tipo de mensajes de la existencia de
alarmas técnicas.

Viene incorporada la antena para el médulo.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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c) Interfaz EIB. EIB-IC

Descripcion de sus funciones:

Interface EIB para la central de alarmas EIB-IC

Este médulo se conecta por puerto RS 232 a la central de alarmas CA-96-IC para
poderla integrar dentro del sistema KNX/EIB, con disponibilidad para 96 direcciones de
grupo.

d) Detector de humo. A DETECT-HUMO

Caracteristicas

Alimentacion 230 V AC, 50 Hz

Salida relé inversor libre potencial
Temperatura 0°C hasta 60°C

Alarma destellos intermitentes

Descripcion de sus funciones:

Este detector i6nico capta las primeras particulas que se generan al iniciarse una
combustion, y acciona el relé inversor, que dard sefal a una entrada binaria, a la vez que
emite una sefial acustica y luminosa.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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e) Sonda de inundacion. A SONDAS-INUN

Caracteristicas

Alimentacion 230 V AC, 50 Hz

Salida relé inversor libre potencial
Temperatura 0°C hasta 45°C

Numero de sondas Max. 3

Descripcion de sus funciones:

Este detector va conectado a una sonda de agua AE98/INS, y cuando detecta agua
acciona el relé inversor que dard sefial a una entrada binaria, a la vez que emite una sefal
acustica y luminosa. Dispone de un jumper de seleccion de enclavamiento. Si se escoge el
enclavamiento, una vez detectada una alarma, deberd ser retirada la alimentacion para que
el relé vuelva a posicion de reposo. En caso contrario, bastard con que se deje de detectar
agua.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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f) Detector Gas. A DETECT-GAS

Caracteristicas

Alimentacién 230 V AC, 50 Hz

Salida relé inversor libre potencial
Temperatura 0°C hasta 60°C

Nivel de Alarma 5000 p.p.m Gas natural

Descripcion de sus funciones:

Al detectar gases toxicos y explosivos, este detector acciona su relé inversor de libre
potencial, que dara sefial a una entrada binaria.

Ademds dispone de indicadores acustico y luminoso.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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g) Contacto Magnético. FUS 4410WW

Tipo de contacto libre potencial, N.A.
Tension de Trabajo max. 100 V DC
Corriente

Carga de contacto max. 10 W o0 10 VA

Descripcion de sus funciones:

Este contacto magnético estd protegido contra la humedad y el polvo, y tiene salida a
libre potencial para ser conectado a una entrada binaria.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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h) Detector de presencia. 3360-01

Caracteristicas

Tension Através del EIB (24 V DC (+6 V/ -4 V))
Corte tension hasta 100 ms.

Conexion Mediante terminales de conexién

Conexion al bus EIB, mediante terminales de conexiot
Corriente total 320 mA entre las dos salidas

Homologado segin EIB

Temperatura Trabajo —5°C hasta +45 °C

Temperatura de almacenaje —25°C hasta +75°C

Descripcion de sus funciones:

El detector de presencia estindar debe ir montado sobre un acoplador de bus
empotrable. Puede trabajar en modo techo o en modo presencia, seleccionables a través de
los pardmetros del ETS. En cualquiera de los modos, dispone de dos canales de salida
independientes, parametrizables independiente y separadamente.

El aparato dispone también de una funcién de alarma anti-sabotaje, que se dispara
cuando es extraido del acoplador de bus.

Esta version estdndar siempre debe ser configurada como detector individual, puesto
que no permite combinaciones con otros detectores.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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Esta disefado para ser montado en el techo, y asi detecta el movimiento que se produce
en la superficie que haya debajo suyo. Se trata de un detector de infrarrojos pasivos (PIR),
y por tanto reacciona siempre a los movimientos de calor producidos por personas,
animales, o fuentes de calor. En funcién de esa deteccidn, enviard al bus telegramas para
control de iluminacion, climatizacién, etc, segiin se parametrice.

e Campo de deteccion: 360°
e Alcance a la altura de la mesa (80 cm): aprox. 5 m
e Alcance a la altura del suelo: aprox. 8 m

e Altura de montaje para alcance nominal: aprox. 2,5 m

i) Actuador de persianas. 2202 REG

Caracteristicas

Tension Através del EIB (24 V DC (+6 V /-4 V))
Consumo tipico 120 mW

Salidas 2 potencial libre

Corriente Max. 6 A

Tensién de aislamiento segun norma VDE 0106 T 101
Temperatura ambiente —5°C hasta +45°C

Montaje En carril DIN

Descripcion de sus funciones

Este actuador recibe telegramas del bus, y en funcion de ellos es capaz de manejar hasta
2 motores de persianas totalmente independientes.

Como todos los actuadores de persianas, es capaz de ejecutar comandos de
accionamiento corto y de accionamiento largo. Este modelo ademds dispone de objetos de
comunicacion de 1 byte, que permiten enviar tanto la persiana como la posicioén de las
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lamas a un punto determinado de su recorrido. y de una pirdmide de prioridades con la que
poder establecer un complejo entramado de reacciones a distintas alarmas. También pose
funciones especiales de proteccién solar, que enviaran la persiana a un punto determinado
tras recibir la orden del correspondiente sensor.

j) Dimmer. MXL DD-250x2

Maodulos anteriores

(TTHNTHTIID
E Ligts @ Neutro
+12V ——— @ DOBLE 7
Masa @ Regulador @ -I:—i F =
BlleRATAS Luz
BUS DATOS % 250V\2 % Circuito 1 {250V} r‘
g 230Vac @ Circuito 2 (250WV)
Caracteristicas
Salidas 2 Circuitos independientes
Entradas 2 Pulsadores, (1 por circuito),
Potencia Salidas 250W cada circuito
Tensién nominal 230 V AC
Alimentacién 230V

Alimentacién datos +12V, 20mA
Datos RS-485

Caja Maodulo para montar en carril DIN, 2TE

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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1.2.4. Elementos de iluminacion

a) LEDs. MR16-RGB

o50.0

Caracteristicas

Potencia Salidas 5W

Descripcion de sus funciones:

Our new MR16-RGB MRI16 110vac & 12v Pin Bulbs are perfect for any Room,
Aquarium or Theatre Lighting.

The Remote works just like your TV remote Control, you can change color with a push
of the button.

FULL Rainbow effects, single color, color wash, color fade & Dimmable.

We have 3 Models available: 12 AC or DC 2 Pin, Standard Edison Base Screw in or the
Master & Slave Model 2 Pin Base.

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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1.2.5. Elementos de iluminacion

a) Servidor multimedia. VGX-X90PS

Caracteristicas

Procesador 3.6GHz Intel CPU with Hyper-Threading
HD 4 x 250GB
Tarjeta Grafica 128MB PCI Express ATI RADEON X600 XT Graphics Card

Descripcion de sus funciones:
e Product type: AV receiver

¢ Built-in decoders: DTS 96/24, DTS Neo:6, DTS decoder, Dolby Digital, DTS-ES
decoder, Dolby Pro Logic II, Dolby Digital Surround EX

e Remote control type: Universal remote control (Infrared)
¢ Dimensions (WxDxH): 16.9in x 18.51in x 6.9 in

e  Weight: 28.7 Ibs

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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1.2.6. Elementos de energia

a) Regulador Digital 12V-50

Tension de trabajo 12-24V

Iptensidad maxima 50A
linea de carga

Intensidad méaxima
. 50A
linea de consumo

Consumo tipico 50mA

b) Regulador Digital 12V-50

Potencia (W en prueba -2/+4+5%) 170 W Longitud 1618 mm
Namero de células en serie 72 de 5" Anchura 814 mm
Corriente en punto de maxima 4,2A Espesor 35 mm
potencia

. (s Peso 14,8 k
Tensién en punto de maxima 24V S K9
potencia
Corriente de cortocircuito 4,7 A
Tensidn de circuito abierto 429V

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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¢) Convertidor. FAGOR IG 3

Potencia de conexion 2500-3500wp

Margen de tension MPP
Tension maxima de entrada
Corriente maxima de entrada
Potencia nominal de salida
Potencia maxima de salida
Tensiéon nominal de red
Corriente nominal de red
Frecuencia nominal de red
Rendimiento maximo

Consumo propio de noche

Consumo propio en funcionamiento

150-400w

500w

19A

2,5w

2,65w

230v + 15%

10,9A

50A

94,5%

0O,15w

7w

1. Anexo 1. Descripcién de componentes



Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

upna

Anexo 1. Descripcion de componentes Péagina 27 de 27

Descripcion de sus funciones:

¢ Funcionamiento totalmente automadtico controlando los diferentes periodos de
generacion, nocturnidad, etc.

e Incorporan seguimiento totalmente automdtico del PMP, (Punto de Méxima
Potencia), para aumentar rendimientos.

e Supervision de la red abarcando la proteccion de personas y aparato en caso de
fallo de red. A destacar:

» El control que asegura el NO funcionamiento en isla.
» La supervision de la tension de red suministrada dentro del +10% y -15%.
» La supervision de la frecuencia dentro de +/-0.2 Hz

e Separacion galvénica incorporada mediante transformador de alta frecuencia.

¢ Incorpora un potente display de manejo sencillo que proporciona monitorizacioén y
visualizacién de valores y datos diarios y acumulados.

¢ Cumplimiento de todas las normas y directrices aplicables incluidas la Directriz
89/336/CEE de compatibilidad

1. Anexo 1. Descripcién de componentes
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1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas

En la siguiente figura se esquematiza el sistema de control de una vivienda, con el bus
de alimentacidn en color rojo y el bus de comunicaciones (EIB) principal en color verde.
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KNX

La Konnex Association , con sede en Bruselas, fue fundada en 1999 como fusion de las
tres asociaciones europeas existentes en ese momento para aplicaciones de domdtica e
inmotica:

e BCI (Frances): promocién sistema Batibus.
¢ Asociacion EIB (Belga): promocion sistema EIB.

e European Home Systems Association (Holanda): promocién sistema EHS.

Los objetivos de la asociacién Konnex son los siguientes:

e La definicion de un nuevo estdndar abierto, con el nombre "KNX" para
aplicaciones inteligentes de domotica e inmotica.

e La consolidacién de la marca "KNX" como simbolo de calidad y sobre todo de
interoperabilidad entre fabricantes.

e Elestablecimiento de KNX como estdndar europeo.

Konnex Association ofrecerd mientras se requiera, el apoyo necesario a los antiguos
sistemas (Batibus, EIB, EHS). Debido a que el EIB es compatible con KNX, la mayor
parte de los dispositivos estan provistos de ambos logos.

Para terminar esta pequefia introduccion sefialar que la asociacién Konnex se componia
en un principio de 9 miembros, estando actualmente formada por mds de 100 empresas.

Todos los componentes del KNX/EIB pueden comunicarse entre si. El sistema instabts
estd estructurado por lineas. Cada una de ellas puede albergar hasta 64 componentes. Para
asegurar un correcto funcionamiento, el instabus utiliza el sistema de transmisién de datos
CSMA/CA. Al programar podemos nombrar funciones prioritarias, y entonces los
dispositivos implicados tendran preferencia a la hora de utilizar la linea de bus. Una vez
instalado el sistema, el software de planificacion nos permite asignar prioridades y
direcciones a los dispositivos de bus, asi como programar cada uno de ellos.

1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas
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Medios de comunicacion KNX

Aparte de los tres modos de configuracion, el estindar KNX incluye diversos medios de
comunicacion. Cada medio de comunicacién puede ser utilizado en combinacién con uno o
mas modos de configuracién, permitiendo a cada fabricante escoger la combinacion
correcta para cada segmento de mercado y aplicacion.

e TP-O (Par Trenzado, Tipo 0 — Twisted pair, type 0)

Este medio de comunicacién, el Par Trenzado, con un bitrado de 4800bits/s, ha sido
tomado del BatiBUS. Los productos certificados KNX TPO disefiados para este medio
trabajaran en la misma linea de bus que los componentes certificados por BatiBUS pero no
serdn capaces de intercambiar informacién entre ellos.

e TP-1 (Par Trenzado, Tipo 1 — Twisted pair, type 1)

Este medio de comunicacion, Par Trenzado, con un bitrado de 9600 bits/s ha sido
tomado del EIB. Los productos certificados EIB y KNX TP1 operardn y comunicardn con
cada uno de ellos en la misma linea de bus.

e PL-110 (Linea de Fuerza, 110 kHz - Power-line, 110 kHz)

Este medio de comunicacion, Linea de Fuerza, con un bitrado de 1200bits/s, ha sido
también asumido del EIB. Los productos certificados EIB yKNX PL110 operardn y
comunicaran entre ellos en la misma red de distribucidn eléctrica.

e PL-132 (Linea de Fuerza, 132 kHz - Power-line, 132 kHz)

Este medio de comunicacion, Linea de Fuerza, con un bitrado de 2400bits/s, ha sido
asumido del EHS. Los componentes certificados KNX PL132 y EHS 1.3a, operardn
conjuntamente en la misma red de distribucion eléctrica pero no se comunicaran entre ellos
sin un convertidor de protocolo exclusivo. El grupo de trabajo “A-mode” definird este
convertidor en las especificaciones A-mode.

¢ RF (Radio Frecuencia a 868 MHz — radio frequency on 868 MHz)

Este medio de comunicacion, Radio Frecuencia, con un bitrado de 38,4kbits/s, ha sido
desarrollado directamente en la estructura del estandar KNX.

e Ethernet, (KNX sobre IP — KNX-over-1P)

1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas
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Este amplio y utilizado sistema de comunicacién puede ser utilizado conjuntamente con
las especificaciones “KNX sobre IP”, las cuales permiten el envio de telegramas KNX
encapsulados en telegramas IP.

Modos de configuracion KNX

El estindar KNX permite a cada fabricante una eleccién libre entre el modo de
configuracién y el medio de comunicacion para el desarrollo de un dispositivo en una
aplicacion del sistema.

El Estandar KNX incorpora tres modos de configuracion distintos:

e 2007-02-11“S-mode” (Modo Sistema — System mode)

Este mecanismo de configuracion estd enfocada a instaladores preparados para realizar
funciones de control sofisticadas en edificios. Todos los componentes “S-mode” en una
instalacién seran diseccionados por una herramienta de software comin (ETS), basado en
una base de datos de productos suministradas de los productos para su planificacion,
configuracién y unién légica. La configuraciéon “S-mode” ofrece el mds alto grado de
flexibilidad en funcionalidad asi como en links de comunicacién.

e “E-mode” (Modo Fécil — Easy mode)

Este mecanismo de configuracién estd destinado a instaladores con una formacién
basica y provee una rdpida evolucién del aprendizaje pero con funciones limitadas,
comparado con el “S-mode”. Los componentes “E-mode” estdn ya preprogramados y
cargados con una serie de pardmetros. Con un configurador simple, cada componente
puede ser en parte reconfigurado, principalmente los parametros de configuracién y los
enlaces de comunicacion.

La Asociaciéon Konnex ofrece un configurador independiente del fabricante llamado
“ETS 3 Starter” que permite planificar las instalaciones, configurar y unir productos
especiales seleccionados certificados KNX en las instalaciones con funcionalidades
estandar.

e “A-mode” (Modo Automatico — Automatic mode)

1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas



Plan de empresa para empresa de servicios de ingenieria domdtica

upna

Anexo 2. Sistema de control de viviendas Pagina S de 6

Este mecanismo de configuracion esta desarrollado especialmente para aplicaciones de
usuario final, por ejemplo, dispositivos domésticos o pequefio material de instalacidn,
vendido a través de los canales de venta al gran publico. Los componentes “A-mode”
disponen de mecanismos de configuracion automadtica, que adaptan sus enlaces de
comunicacion al resto de componentes “A-mode” en la red. Cada componente contiene un
nimero determinado de pardmetros fijados y una libreria con instrucciones de como
comunicar con otros componentes ‘“A-mode”.

Gracias al ETS 3 Starter algunos productos certificados KNX pueden ser utilizados en
mads de un modo de configuracién. Por ejemplo en el S-mode con el “ETS 3 Professional”
y en el “E-mode” con el “ETS 3 Starter”.

Futuras versiones de ETS hardn posible el enlace de todos los productos certificados
KNX instalados en una instalaciéon sin importar su modo de configuracién. Fuente:
Asociacién Konnex.

Ventajas del sistema KNX

Independiente de cualquier tecnologia tanto de hardware como de software

La tecnologia KNX se ha convertido a nivel mundial en el primer estdndar abierto libre
de royalties e independiente de la plataforma hardware para Sistemas de Control de
Viviendas y Edificios. Es completamente libre de pagos adicionales en forma de royalties
para los miembros de pago.

¢ Interoperable

Asegura que los productos de distintos fabricantes utilizados en distintas aplicaciones
funcionaran y se comunicardn unas con otras. Esto permite un alto grado de flexibilidad en
la ampliacién y modificacion de las instalaciones.

e (alidad del producto

La Asociaciéon Konnex requiere un alto nivel de control de calidad durante todas las
etapas de la vida del producto. Por esta razén, todos los miembros de Konnex que
desarrollan productos KNX bajo la marca KNX, tienen que cumplir con la ISO 9001 antes
que puedan solicitar la certificacion de productos KNX. Adicionalmente a la ISO 9001, los

1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas
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productos deben cumplir con los requerimientos de la norma Europea para Sistemas
Electrénicos en Viviendas y Edificios, es decir, EN 50090-2-2. En caso de duda, la
Asociacion Konnex esta autorizada a testear de nuevo los productos para su certificacion o
bien puede requerir a los fabricantes un declaracion de conformidad del hardware.

¢ Funcionalidades independientes de los fabricantes

El estindar KNX contiene distintos perfiles de aplicacion para diversas aplicaciones
comunes en Viviendas y Edificios. Bajo la supervision del Grupo Técnico varios grupos de
trabajo de especificacion de las aplicaciones realizan propuestas para estandarizar diversas
funcionalidades (inputs, outputs, diagndstico de datos y pardmetros) en el dominio
especifico de aplicacion. Para asegurar un alto grado de disciplina cruzada e
interoperabilidad multivendedor, el Task Force Interworking reevalia estas propuestas
antes de que se tome la decision de incorporar un perfil de aplicacién en el estindar KNX.

¢ Herramienta Comin de Software para la Ingenieria independiente del fabricante

La Asociacion Konnex pone a disposicion de todos una herramienta de software para la
ingenieria independiente del fabricante para planificar las uniones l6gicas y configurar los
productos certificados KNX.

1. Anexo 2. Sistema de control de viviendas
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1. Anexo 3. Caracteristicas de una Sociedad de responsabilidad Limitada (S.L.)

Las caracteristicas mas importantes de este tipo de sociedad mercantil son:

e La Sociedad de responsabilidad Limitada es aquella sociedad mercantil en la que el
capital social estd dividido en participaciones iguales, acumulables e indivisibles,
que no pueden incorporarse a titulos negociables ni denominarse acciones, y en la
que la responsabilidad de los socios se encuentra limitada al capital aportado.

e El capital social no podrd ser inferior a 3.050,06€ y debera estar totalmente
desembolsado en el momento de la constitucion.

e La condicién de socio no puede transmitirse libremente, existiendo el derecho de
tanteo a favor de los socios restantes e incluso de la propia sociedad, que podra
adquirir la participacion del socio saliente previa reduccién del capital social.

¢ Tiene personalidad juridica propia.
e Su carécter es mercantil cualquiera que sea la naturaleza de su objeto.

e Su constitucién se formaliza a través de escritura publica siendo necesaria su
posterior inscripcion en el Registro Mercantil.

e FEl nombre de la sociedad habrd de incorporar la expresiéon "Sociedad de
Responsabilidad Limitada", "Sociedad Limitada", o su abreviatura “S.R.L.”, “S.L.”

e El] capital social debe estar integramente suscrito y desembolsado en el momento de
la constitucion.

e E] capital social estd constituido por las aportaciones de los socios, que podrin ser
en metalico, bienes o derechos.

e La transmision de las participaciones sociales se formalizard en documento publico.

1. Anexo 3. Caracteristicas de una Sociedad de responsabilidad Limitada (S.L.)
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e Los Organos de la sociedad son:
» Junta General.

» Administradores.

Otra de las caracteristicas importantes de las sociedades de responsabilidad limitada es
la forma en que se determinan los derechos de los socios. Estos derechos son, entre otros:

e Participar en el reparto de beneficios y del patrimonio resultante de la liquidacién
de la sociedad.

¢ El llamado derecho de tanteo en la adquisicién de las participaciones de socios
salientes.

e FEl derecho a participar en las decisiones sociales y ser elegidos como
administradores.
Los gastos de constitucion de una Sociedad Limitada se pueden sintetizar en:

¢ Notario: escritura de constitucién y nombramiento del érgano de administracién.
700€.

® Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
(ITPAJD). 2.400€.

® Registro mercantil: 125€.

e Asesoria para la redaccion de los estatutos y gestion de tramites de alta. 1.000€

En total, 4.225€

1. Anexo 3. Caracteristicas de una Sociedad de responsabilidad Limitada (S.L.)
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Presentacion

PRESENTACION

La idea del Estudio MINT-CASADOMO surgi6 en el contexto de la planificacion de los Foros MINT! de 2008
y las actividades que realiza Casadomo Soluciones S.L.2 a través de sus portales CASADOMO.com y
CONSTRUIBLE.es, con el objetivo de proporcionar a los actores del mercado informacidn relevante y fiable
sobre cuestiones relativas a la Sostenibilidad y la aplicacién de las Nuevas Tecnologias en la Promocién
Inmobiliaria Residencial. Nacié con la idea de ser un informe de periodicidad anual que se organiza en dos
partes diferentes:

e La primera parte presenta informacion sobre la situacidon actual y la valoracion del sector sobre
soluciones relacionadas con la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en la promocion de nuevas
viviendas. Esta primera parte permite conocer la situacion actual y hacer un seguimiento de la
evolucion en el tiempo.

e Lasegunda parte profundiza cada afio en un tema especifico dentro de la Construccion Sostenible o
el Hogar Digital. Para esta primera edicion del estudio el tema seleccionado ha sido el estudio de
productos y servicios de domotica y seguridad en viviendas de nueva promocién.

Para el presente estudio se disefiaron tres encuestas diferentes, una a Usuarios Finales para la primera parte,
una a Promotores Inmobiliarios para la primera y segunda parte y una a Fabricantes para la segunda parte.
Si bien la participacién en la de Usuario Finales fue muy positiva y la de los Fabricantes ha cubierto gran
parte del sector, la respuesta en la de Promotores Inmobiliarios, a pesar de la colaboracién de instituciones
como ASPRIMA y El Club de las Primeras Marcas, no lo fue tanto. Como consecuencia de la baja
participacion de los Promotores Inmobiliarios en la encuesta, esta parte no ha sido incluida en los resultados
del presente estudio, aunque sus resultados, sin ser tan representativos, serviran de base para futuros
estudios.

A pesar de ello el estudio mantiene su estructura. La primera parte con la valoracion por Usuarios Finales
sobre soluciones de la Construccién Sostenible y el Hogar Digital y la segunda parte sobre el mercado de los
Sistemas de Domética y Seguridad en viviendas de nueva promocion. Siendo su titulo final el de “Estudio
MINT-CASADOMO 2008: Sistemas de Domotica y Seguridad en Viviendas de Nueva Promocion”.

En el disefio y el desarrollo del presente estudio hemos contado con la colaboracién de ASPRIMA (Asociacion
de Promotores Inmobiliarios de Madrid), el Club de las Primeras Marcas y varios promotores inmobiliarios
ademéas de CEDOM (Asociacion Espafiola de Domética) y numerosos fabricantes del sector de la domética y
seguridad. A todos agradecemos su inestimable apoyo y el tiempo y conocimiento que han compartido con
nosotros.

La conclusién es un estudio que saca a la luz resultados que esperamos sean de interés para el sector y ayuda
a los actores implicados en los sectores relacionados con la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en la
promocion de nuevas viviendas en Espafia a identificar el panorama actual del mercado, las tendencias del
mismo y su evolucion en el tiempo.

Los Autores,

Madrid 17 julio 2008

[ i

Stefan Junestrand Juan Ramoén Sanchez

Dr. Arquitecto Director de SIMAfutura
Responsable CASADOMO.com Salén Inmobiliario Internacional de Madrid

Socio Fundador Casadomo Soluciones S.L.

1 Foro MINT es un foro, organizado por el Salén Inmobiliario Internacional de Madrid, de caracter profesional, donde se abordan temas
de tecnologia y sostenibilidad aplicada a la promocién inmobiliaria.

2 Casadomo Soluciones S.L. es una empresa de capital privado que ha creado y gestiona los portales CASADOMO.com -
www.casadomo.com - (el primer portal relacionado con el Hogar Digital) y CONSTRUIBLE.es - www.construible.es - (el primer portal
relacionado con la Construccion Sostenible).
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1 INTRODUCCION

La Construccion Sostenible y el Hogar Digital son dos areas de fuerte crecimiento a nivel conceptual y
mediéatico y cada vez mas importantes a nivel econdmico dentro del sector inmobiliario. En Espafia, la
promocion de nuevas viviendas ha sido influida por ambos conceptos de forma significativa durante la Gltima
década, principalmente es dos aspectos:

e La Legislacion, donde a nivel nacional destaca la Ley de las Infraestructuras Comunes de
Telecomunicaciones (ICTs)3 y el Codigo Técnico de la Edificacion (CTE)4, y en paralelo el desarrollo
de un gran ndmero de normas a nivel regional y local, como por ejemplo la exigencia de incluir
placas solares o video porteros en la construccién de nuevas viviendas.

e EIl Desarrollo del Mercado, que ha resultado en la introduccién de una amplia gama de nuevos
productos, servicios y soluciones, como el Disefio Bioclimatico, Ahorro Energético, Captacion de
Energia Solar, Reciclaje, etc. referentes a la Construccion Sostenible y Sistemas de Domotica,
Alarmas de Intrusién, Videoporteros, TDT (Television Digital Terrestre), Banda Ancha, Cine en Casa,
etc. referentes al Hogar Digital.

Pero, a pesar de la evidente influencia econémica y la importancia estratégica del sector de la Construccién
Sostenible y el Hogar Digital en la promocion de nuevas viviendas, existe escasa informacion y pocos datos
relevantes y fiables disponibles sobre el mercado real de estas &reas, algo que no resulta positivo para los
actores del sector y el desarrollo del mismo.

1.1 Objetivo

El Estudio MINT-CASADOMO tiene como objetivo proporcionar datos reales y relevantes sobre el mercado
de la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en relacién con la promocion de nuevas viviendas en Esparia,
y, este aflo 2008, analizar en profundidad los Sistemas de Domética y la Seguridad.

Se pretende que los resultados puedan ayudar a los actores implicados en los sectores relacionados con la
Construccién Sostenible y el Hogar Digital en la promocion de nuevas viviendas (promotores, constructores,
arquitectos, fabricantes, ingenieros, integradores, instaladores, proveedores de servicios, Administracion,
etc.) a identificar la situacion actual del mercado, las tendencias del mismo y su evolucion en el tiempo.

1.2 Conceptos

Existen, entre los actores del mercado, diferentes ideas de lo que se entiende por algunos conceptos basicos
para este estudio, sobre todo el “Hogar Digital”, la “Dom@ética” y la “Seguridad”. En este estudio se utiliza;
“Hogar Digital” como un concepto “paraguas” que define la integracion de sistemas como la domotica, la
seguridad, las telecomunicaciones, el audio/video, etc. en el contexto de la vivienda; “Domética” para definir
la automatizacion y control; y “Seguridad” para el control de la intrusion. A continuacién se presentan las
definiciones utilizadas para varios conceptos con un significado especialmente relevante en este estudio:

Construccion Sostenible se entiende como un proceso que conforma el ciclo de la vida del edificio, desde la
planificacion y adaptacion del proyecto a su entorno, el disefio y eleccion de métodos y materiales de
construccién, los procesos constructivos, pasando por la gestion y el uso del edificio y hasta la demolicion del
mismo con la reutilizacion de los materiales o su regreso al medio.

Fabricante de sistemas de domética y seguridad incluye en este estudio tanto a las empresas que fabrican,
como a aquellas que importan sistemas de Domotica o Seguridad para su instalacién en viviendas de nueva
promocion en Espafia.

Hogar Digital es una vivienda y su entorno préximo que, a través de equipos y sistemas tecnoldgicos, ofrecen
funciones y servicios que simplifican la gestion y el mantenimiento de la misma, aumentan la seguridad,
incrementan el confort, facilitan la accesibilidad, mejoran las telecomunicaciones, ahorran energia, agua y

3 Principalmente las leyes del REAL DECRETO-LEY 1/1998, de 27 de febrero, sobre infraestructuras comunes en los edificios para el
acceso a los servicios de telecomunicaciéon y el REAL DECRETO 401/2003, de 4 de abril, por el que se aprueba el Reglamento regulador
de las infraestructuras comunes de telecomunicaciones para el acceso a los servicios de telecomunicacion en el interior de los edificios y
de la actividad de instalacion de equipos y sistemas de telecomunicaciones.

4 Laley del REAL DECRETO 314/2006, de 17 de marzo, por el que se aprueba el Codigo Técnico de la Edificacion.
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tiempo; y permiten nuevas formas de entretenimiento y ocio, etc. para los habitantes, a través de la
integracion de sistemas de domética, seguridad, telecomunicaciones, audio/video, control de accesos,
electrodomésticos inteligentes, etc.

Sistemas de Domdética se define en este estudio como un conjunto de dispositivos (controladores, sensores,
actuadores e interfaces) cuya funcion principal es la automatizacion y el control (apagar, encender, regular,
subir, bajar) de elementos de la instalacion eléctrica (iluminacién, persianas, climatizacion, etc.), las alarmas
técnicas (alarmas de escape de agua, gas, incendid, humo, etc.) y otros sistemas y aparatos en la vivienda. No
se han incluido aqui sistemas que Unicamente controlan un sistema cerrado, como por ejemplo la
climatizacién, o actuadores y sensores sencillos de tipo “moédulos domoticos”.

Sistemas de Seguridad se refieren aqui a un conjunto de dispositivos (sensores, actuadores e interfaces) que
tienen como controlador una Centralita de Alarma y cuya funcion principal es la deteccion de intrusion,
aungue estos sistemas también pueden incluir las alarmas técnicas (alarmas de escape de agua, gas, incendid,
humo, etc.) y alguna funcion de domética como complemento.

1.3 Estructuradel Estudio
El Estudio MINT-CASADOMO 2008 dispone de dos partes:

e La primera parte (en adelante Parte 1) presenta informacion sobre la valoracion por parte de
Usuarios Finales referente a soluciones representativas relacionadas con la Construccion Sostenible y
el Hogar Digital en la vivienda de nueva promocion en Espafia.

e La segunda parte (en adelante Parte 1) presenta informacion sobre los Sistemas de Domdtica y
Seguridad instalados en viviendas de nueva promocién en Espafia en el afio 2007.

1.4 Metodologia

Para la Parte | se ha utilizado la metodologia de una encuesta dirigida a Usuarios Finales y para la Parte Il se
ha utilizado la de una encuesta dirigida a Fabricantes de Sistemas de Domética y Seguridad. A continuacion
se desarrolla en detalle la metodologia de cada parte independientemente.

1.4.1 Encuesta Usuarios Finales (Parte I)

La encuesta dirigida a Usuarios Finales recoge datos sobre la valoraciéon por parte de Usuarios Finales
referente a soluciones relacionadas con la Construccion Sostenible y el Hogar Digital en la nueva vivienda en
Espafia.

1.4.1.1 Formato de la Encuesta a Usuarios Finales

La metodologia utilizada para recoger los datos de los Usuarios Finales ha sido mediante una encuesta oral y
personal, basada en un cuestionario cerrado con 18 preguntas que cubrian 12 temas establecidos como los
maés significativos y representativos relacionados con la Construccion Sostenible (6 temas) y el Hogar Digital
(6 temas). Los 12 temas fueron:

Energias Renovables (Construccion Sostenible)

Ahorro Energético (Construccion Sostenible)

Ahorro de Agua (Construccion Sostenible)

Reciclado de Residuos (Construccion Sostenible)

Arquitectura Bioclimatica (Construccion Sostenible)

Materiales Ecoldgicos (Construccion Sostenible)

Alarma Intrusion (Hogar Digital)

Control de Acceso (Hogar Digital)

© 0o N o g s~ w e

Domoética (Hogar Digital)

10. Telecomunicaciones (Hogar Digital)
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11. Audio/Video (Hogar Digital)

12. Electrodomésticos Inteligentes (Hogar Digital)

La encuesta estaba encabezada con la cuestion “A la hora de comprar una vivienda, ;Cémo valoras que la
misma esté dotada de lo siguiente?”. A continuacién se realizaban las preguntas especificas, presentando las
soluciones, una por una, debiendo el usuario indicar en una escala de “Muy Importante — Importante — Poco
Importante — Nada Importante”, su valoracion. Si el encuestado no queria, o no podia contestar, el
entrevistador marcaba la casilla “No Se/No Contesto”.

1.4.1.2 Realizacion y Participacion en la Encuesta a Usuarios Finales

Las encuestas fueron realizadas por azafatas dentro y durante de SIMA (Sal6n Inmobiliario Internacional de
Madrid), a visitantes del evento entre el 7 al 11 de abril 2008. En total fueron complementadas 213 encuestas
validas.

1.4.2 Encuesta Fabricantes (Parte I1)

La encuesta dirigida a los Fabricantes recoge informacién sobre los sistemas vendidos para la instalacion en
viviendas de nueva promocién en Espafia durante el afio 2007. Los datos recogidos sobre cada sistema
fueron sus caracteristicas funcionales y técnicas y el nimero de sistemas vendidos con su precio por franjas.

1.4.2.1 Formato de la Encuesta a Fabricantes

La metodologia utilizada para recoger los datos de los Fabricantes® ha sido a través de una encuesta on-line
cerrada, localizada en una pagina especifica habilitada dentro del portal CASADOMO.com.

La encuesta on-line se iniciaba con una primera pagina de registro donde el Fabricante tenia que rellenar sus
datos de contacto con: Nombre, Apellido, Empresa, Teléfono y Email. El registro se ha utilizado para
controlar que sélo respondia una persona por empresa y para poder contactar posteriormente con la persona
en caso de que hubiese dudas sobre los datos proporcionados.

La segunda péagina hacia referencia a los temas del Anonimato, el Alcance y la Estructura de la encuesta.

La tercera pégina tenia en su parte superior una breve explicacién de cémo rellenar el cuestionario y en la
parte inferior los campos para la recogida de los datos por sistema. Los datos recogidos fueron para cada
sistema: el Nombre del Sistema, el tipo de Central de Control, las Funcionalidades, los Interfaces, la
Arquitectura, los Medios de Transmision, los Protocolos de Comunicacion, la Conectividad® y el nimero de
sistemas vendidos por franjas de precio medio del sistema’. Una vez rellenados los datos de un sistema, el
fabricante podia afiadir otro sistema mediante un boton que guardaba los datos del presente sistemay creaba
una nueva péagina a rellenar para el siguiente sistema, asi hasta completar todos sus sistemas.

Esta encuesta ha tenido un caracter muy abierto referente a las funcionalidades y tecnologias incluidas en las
opciones de las distintas respuestas en el sentido de que no se ha limitado a recoger datos que se pueden
entender como estrictamente de domética y seguridad, sino también de otras areas como el audio/video,
telecomunicaciones, etc. La razén es que muchos de los sistemas, tanto los de domética como los de
seguridad, son equipos capaces de controlar no solo funcionalidades tradicionales, sino también controlar
funcionalidades de seguridad, audio/video, telecomunicaciones, electrodomésticos, etc. El deseo en este
estudio ha sido de explorar todas las funcionalidades y caracteristicas técnicas de los sistemas en el sentido
mas abierto posible.

1.4.2.2 Realizacion de la Encuesta a Fabricantes

CASADOMO.com habia identificado de antemano a todas las empresas Fabricantes de Sistemas de Domética
y Seguridad en Espafia, contando con la ayuda de varias personas relevantes del sector.

5 Con “Fabricante” se refiere a todas las empresas que fabrican o importan sistemas de Domética o Seguridad para el sector de la
promocion inmobiliaria en Espafia, ver apartado: 1.2 Conceptos.

6 Todas las caracteristicas del sistema fueron del tipo multi-respuesta.

7 El precio hace referencia al precio P.V.P. y no incluye el coste de instalacion.
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Se envid la solicitud de participacion en la encueta on-line de forma personalizada por email al contacto en
cada una de las empresas Fabricantes previamente identificadas. De forma complementaria, CEDOM envié
la convocatoria por email a la persona de contacto de todas sus empresas asociadas.

La encuesta se desarrollé desde principios de marzo hasta finales de junio de 2008.

Los Fabricantes que no contestaron inicialmente fueron contactados varias veces desde CASADOMO via
email, combinando con llamadas telefénicas a algunos de ellos, insistiendo en la necesidad de su
participacion en la encuesta.

1.4.2.3 Participacion en la Encuesta a Fabricantes

En total participarong en la encuesta 44 empresas del sector de la domotica representando un total de 59
sistemas, y 8 empresas del sector de la seguridad, representando un total de 12 sistemas.

Para las empresas previamente identificadas como fabricantes, que no habian participado en la encuesta, o
para aquellas empresas que no habian rellenado los datos de todos sus sistemas, CASADOMO complet6 los
datos de los mismos. En total fueron completados por CASADOMO los datos referentes a 19 sistemas de
domotica de 13 empresas y 8 sistemas de seguridad de 6 empresas. Los datos rellenados por CASADOMO se
han basado en la documentacion on-line sobre las empresas y los sistemas, el conocimiento previo de las
empresas y su posicionamiento en el mercado, asi como la comparaciéon con los datos proporcionados por
otros fabricantes.

En total la encuesta incluye 78 sistemas de domética de 57 empresas, y 20 sistemas de seguridad de 14
empresas.® 10

De lo anterior se deduce que ha aportado los datos que representan 27% de las empresas y 27% de los
sistemas en valor absoluto. Sin embargo hay que destacar que la participacion por parte de los principales
fabricantes del sector ha sido mucho mas alta que las empresas de tamafio medio y pequefio, por lo cual, los
datos proporcionados directamente por las empresas representan cerca de 90% del nimero de los sistemas
analizados.

1.4.2.4 Revision de los Datos de la Encuesta a Fabricantes

Todas las encuestas realizadas por los fabricantes han sido revisadas y corregidas manualmente por
CASADOMO. En aquellos casos donde existian dudas, se ha contactado por teléfono con la persona que habia
rellenado la encuesta solicitando su aclaracion.

1.4.2.5 Clasificacidén en Sistemas de Domética y Sistemas de Seguridad

Para clasificar los distintos sistemas en “Sistemas de Domatica” o “Sistemas de Seguridad” se ha utilizado la
respuesta, a la pregunta del cuestionario sobre el “Central de Control”. Todos los sistemas que han indicado
“Centralita de Alarmas” como su principal “Central de Control” han sido clasificados en el estudio como
“Sistemas de Seguridad” y el resto como “Sistemas de Domotica”.

Comentar que la pregunta sobre la “Central de Control” del sistema era inicialmente multi-respuesta, pero
para poder clasificar los sistemas en Sistemas de Dom@tica y Sistemas de Seguridad se optd por convertir
esta pregunta en mono-respuesta. CASADOMO al revisar y rellenar los sistemas ha indicado, en los casos que
habia méas que una respuesta marcada, el tipo de Central de Control principal de cada sistema.

1.4.3 Anonimato

Todos los datos de las personas y empresas que han participado en el estudio han sido tratados de forma
confidencial. Sélo han tenido acceso a los datos los responsables de la encuesta en CASADOMO.

8 Como participantes en la encuesta se han considerado Gnicamente las empresas que han rellenado la encuesta y que ofrecian sistemas
dirigidos al sector de la promocion de nuevas viviendas en Espafia durante 2007.

9 Una empresa esta representada tanto como empresa de domética como de seguridad ya que dispone de sistemas que de ambas
categorias. Los sistemas sin embargo s6lo cuentan en su respectiva categoria.

10 Destacar que los datos proporcionados directamente por las empresas a través de las encuestas representan cerca del 90% de los
sistemas vendidos, ver apartado: 4.2.2.3 Participacion
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1.4.4 Colaboracion del Sector
El estudio ha sido elaborado en estrecha colaboracion con los principales actores del sector.

Para el disefio de las encuestas han colaborado y sido consultados varios promotores inmobiliarios, un
elevado numero de fabricantes de sistemas de domética y seguridad y las asociaciones ASPRIMA, CEDOM y
el Club de las Primeras Marcas.

Para la promociéon de la participacion en la encuesta a Fabricantes se ha contado con la colaboracion de
CEDOM.

Datos preliminares del estudio fueron presentados en una Jornada MINT, dentro del Salén Inmobiliario
Internacional de Madrid (SIMA) el 11 de abril 2008, donde se expusieron resultados iniciales, con un debate
abierto donde surgieron ideas y comentarios, algunos de los cuales se han tenido en cuenta en el presente
estudio.

1.5 Delimitacion y Alcance

El Estudio MINT-CASADOMO 2008 tiene su origen en la aportacidn de datos reales y relevantes en relacion
con el sector de la promocidn de nuevas viviendas. Por esta razén, se han establecido ciertas limitaciones que
fueron claramente indicadas en la encuesta realizada a los Fabricantes. Se delimité la encuesta para incluir
Unicamente sistemas de domética y seguridad:

e Fabricados en, o Importados a, Espafa
¢ Instalados en Viviendas de Nueva Promocion en Espafia
e Instalados en Viviendas Terminadas en el afio 2007 (aunque no necesariamente “entregadas”)
¢ Nose incluian:
o0 Viviendas Rehabilitadas

0 Viviendas con algun tipo de Proteccién (VPO, etc.).

Recalcar también que el presente estudio Unicamente hace referencia al precio del sistema que se ha
instalado en la vivienda. No incluye costes de la misma instalacion o costes de servicios, como por ejemplo las
cuotas de mantenimiento posterior, o las cuotas de servicio de conexién en los casos de los “Sistemas de
Seguridad” conectados a una Central Receptora de Alarmas.

1.6 Otros Estudios

La informacion disponible sobre el mercado de la Construccion Sostenible y el Hogar Digital, o la Domoéticay
Seguridad, en la Promocion de Nuevas Viviendas es relativamente escasa. Como tal, no existe ningun estudio
especifico que analice estos temas en su totalidad, aunque existen algunos estudios que recogen, 6 incluyen,
una parte mas limitada de algunas de las areas. A continuacién se enumeran los méas relevantes en este
aspecto.

Durante los afios 2003 y 2004 Institat Cerda, en colaboracion con CEDOM y CASADOMO, realiz6 los
estudios “MercaHome” y “ProHome” que parcialmente fueron financiados por el programa PROFIT, del
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio. Ambos estudios cubrian aspectos del Hogar Digital, pero con
énfasis en el tema de la domética, no limitandose exclusivamente a sistemas para viviendas de nueva
promocion. El primer estudio “ProHome”, publicado en el afio 2003, se organizaba en tres bloques:
Prospeccion de mercado, Implicaciones de la tecnologia en la vivienda, y Necesidades basicas de los usuarios
en la vivienda. El segundo estudio “MercaHome”, publicado en 2004, incluia: Analisis de la oferta actual,
Evolucién del mercado espafiol y Guia sobre la adecuacion de la oferta espafiol.

Asimismo ASIMELEC present6 en el afio 2006 el estudio “Del Hogar a la Comunidad Digital — Datos
actuales y perspectivas de futuro”, donde se trataba el equipamiento actual, habitos e inversiones previstas
referentes al hogar digital desde el punto de vista del usuario. Otra parte de este estudio incluye una
valoracion del mercado referente a la implantacion de sistemas de domética en nuevas viviendas desde el
punto de vista del fabricante.
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2 RESULTADOS ENCUESTA USUARIOS FINALES (PARTE I)

En este apartado se presentan los resultados de una encuesta realizada a méas de 200 personas en el marco
del Salén Inmobiliario Internacional de Madrid en Abril 2007. La encuesta trataba sobre la Valoracién por
parte de Usuarios Finales referente a Soluciones de Construccién Sostenible y Hogar Digital en viviendas de
nueva promocion.

Partiendo de la pregunta “A la hora de comprar una vivienda, {Cémo valoras que la misma esté dotada de lo
siguiente?” los Usuarios Finales contestaban a un total de 18 cuestiones. La escala utilizada fue de “Muy
Importante” — “Importante” — “Poco Importante” — “Nada Importante”. Si en encuestado no queria o no
podia contestar el entrevistador marcaba la casilla “No Sé/No Contesto”.1t

A continuacién se presentan y analizan los resultados de la Construccién Sostenible y el Hogar Digital por
separado.

2.1 Resultados referentes a la Construccidén Sostenible

En los resultados referentes a la Construccién Sostenible destaca, por un lado, la homogeneidad en la alta
valoracion recibida sobre las distintas soluciones y por otro, el hecho de que 5 de 6 soluciones han sido
valoradas entre “Importante” y “Muy Importante”. También es notable que las dos soluciones mas valoradas
(“Elementos de Ahorro y Bajo consumo Energético” y “Sistemas de calefaccion y aire acondicionado que
utilicen Energias Renovables™) sean soluciones relacionadas directamente con el tema Energético.

4 )

Valoracidn por parte de Usuarios Finales referente a Soluciones
de Construccion Sostenible en Viviendas de Nueva Promocidn
Sistemas de calefaccidn y aire acondicionado que | |
- , 3,39
utilicen Energias Renovables
Elementos de Ahorro y Bajo consumo
s 3,47
Energéticos
Sistemas de recuperacion y reutilizacion de 317
aguas pluviales !
Sistema de recogida neumatica de residuos 2,94
Sistemas de ventilacion natural 3,33
Materiales ecoldgicos y naturales 3,06
| |
1 2 3 4
1= Nada Importante 2 =Poco Importante 3 =Importante 4= Muy Importante

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Gréfico 2-1: Valoracién por parte de Usuarios Finales referente a Soluciones de Construccion Sostenible en Viviendas de Nueva
Promocion.

11 Para una descripcion mas detallada de la metodologia del estudio, ver apartado 1.4.
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2.2 Resultados referentes al Hogar Digital

Los resultados referentes al Hogar Digital presentan una gran diversidad. Destaca la alta valoracién de las
“Alarmas Técnicas (humo, incendio, agua, gas)” y la menor valoracién de “Sistemas de Acceso Electronico o
Biométrico”, “Camaras en el Interior de la Vivienda” y “Electrodomésticos Inteligentes”.

4 )
Valoracion por parte de Usuarios Finales referente a Soluciones

de Hogar Digital en Viviendas de Nueva Promocion

pormace s | - 5

Teleasistencia _ 3,12
Alarmas Técnicas (humo, incendio, agua, gas) _ 3,54
Videoportero _ 2,28
Videovigilancia Exterior y/o en Zonas Comunes _ 2,42
Camaras en el Interior de la Vivienda _ 1,81

Sistema de Acceso Electrénico o Biométrico _ 1,69

Control de Clima Zonificado _ 2,89

Sistema de Domética _ 2,19

Servicios de Telefonia, Banda Ancha y TV Digital _ 3,06
Distribucién de Musica y TV Multiroom _ 2,28

Electrodomésticos Inteligentes _ 1,92

1 2 3 4

1 = Nada Importante 2 =Poco Importante 3 =Importante 4 = Muy Importante

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L.)

Gréfico 2-2: Valoracion por parte de Usuarios Finales referentes a Soluciones de Hogar Digital en Viviendas de Nueva Promocién.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3 RESULTADOS ENCUESTA FABRICANTES DE SISTEMAS DE
DOMOTICA Y SEGURIDAD (PARTE 1l)

En este apartado se presentan los resultados sobre los Sistemas de Domética y Seguridad instalados en
viviendas de nueva promocion en Espafia durante 2007. El estudio se basa en una encuesta realizada a
fabricantes!? de Sistemas de Domoética y Seguridad para Viviendas en Espafia y hace referencia al mercado
Espafiol en su totalidad. El estudio incluye datos de 78 sistemas de Domotica y 20 sistemas de Seguridad.!3 14

3.1.1 N°de Sistemas de Domadticay Seguridad Instalados

El estudio indica que se han instalado 47.715 Sistemas de Domotica y 84.536 Sistemas de Seguridad en
viviendas de nueva promocion en 2007.

4 N
Ne de Sistemas de Domética y Seguridad Instalados en

Viviendas de Nueva Promocion en 2007

100.000
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60.000

50.000 47.715

40.000 -

Ne¢ de Sistemas

30.000 -

20.000 -
10.000 -

0 - T

Sistemas de Domética Sistemas de Seguridad

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L.j

Gréfico 3-1: N° Sistemas de Domotica y Seguridad Instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007

Es importante recalcar que en muchas de las viviendas pueden haber sido instalados tanto un Sistema de
Domética, como un Sistema de Seguridad simultdneamente, lo que sin embargo no se ha tenido en cuenta en
este estudio, ambas sistemas de independiente contabilizdndose.

12 Con “Fabricante” se refiere a todas las empresas que fabrican o importan sistemas de Domética o Seguridad para el sector de la
promocion inmobiliaria en Espafia, ver apartado: 1.2 Conceptos.

13 Para una descripcion mas detallada de la metodologia del estudio, ver apartado 1.4.

14Para las definiciones de los conceptos Sistemas de Dom6tica y Sistemas de Seguridad, ver apartado: 1.2 Conceptos.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.1.2 Valor de los Sistemas de Domotica y Seguridad Instalados

El estudio indica que el valor total de los Sistemas de Domética instalados en viviendas de nueva promocion
en Espafia durante el afio 2007 fue de 120 millones de Euros (120.125.750 €) y el de los Sistemas de
Seguridad de mas de 30 millones de Euros (31.651.750 €).

-

Valor de los Sistemas

(.

Valor de los Sistemas de Domética y Seguridad Instalados

140.000.000 €

120.000.000 €

100.000.000 €

80.000.000 €

60.000.000 €

40.000.000 €

20.000.000 €

0€

~

en Viviendas de Nueva Promocion en 2007

120.125.750 €

w
iy
D
v ]
ity
NI

Sistemas de Domodtica Sistemas de Seguridad

© 2008 Casadomo Soluciones S.L.j

Gréfico 3-2: El Valor de los Sistemas de Domética y Seguridad Instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.1.3 % de viviendas que tienen Sistemas de Domatica y Seguridad

Segun el estudio realizado se han instalado 47.715 Sistemas de Domotica y 84.536 Sistemas de Seguridad en
Viviendas de Nueva Promocién en Espafa en el afio 2007. Y segun los datos del Ministerio de Vivienda, en el
parque de las viviendas en Espafia entraron durante el afio 2007 579.665 viviendas de obra nueva.’s> Si
cruzamos estos datos obtenemos que de las viviendas de obra nueva terminadas en 2007, 8,23% incluyeran
un Sistema de Domética y un 14,58% un sistema de Seguridad.

4 R
Viviendas de Obra Nueva en 2007 que incluyen

Sistemas de Domética y Seguridad

16%

14,58%

14%

12%

10%
8,23%

8% -

6% -

4% -

2% -

0% - T

Sistemas de Domoética Sistemas de Seguridad

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L./

Graéfico 3-3: Porcentaje de Viviendas de Obra Nueva en 2007 que incluye Sistemas de Domética y Seguridad.

3.1.4 Datos de Sistemas de Domotica y Seguridad

A continuacidn se presentan y analizan los resultados de los Sistemas de Domoética y Seguridad por separado.
Para cada una de estas dos areas se presentan los datos sobre el nimero de sistemas instalados, el valor por
franjas de precio y sus caracteristicas funcionales y técnicas. En los graficos que hacen referencia a las
funcionalidades y caracteristicas técnicas, los resultados hacen referencia al % relativo que representa la
funcionalidad referente al nimero total de sistemas instalados (y no referente el nimero de sistemas del
mercado), es decir, si por ejemplo sélo un sistema de los 78 analizados tiene una caracteristica técnica, pero
este sistema ha sido instalado en 15% de las viviendas, el valor que recibe seria 15%, que es la proporcién que
representa entre los sistemas instalados, y no del 1,2%, que seria la proporcién que representa respeto a los
78 sistemas analizados.

Destacar también que todos los graficos de funcionalidades y tecnologias en la presentacion de los
resultados, incluyen los mismos parametros tanto para los sistemas de domoética como para los sistemas de
seguridad.

15 El total nimero de viviendas que entraban al parque de la vivienda libre en 2007 fueron 623.937 (Obra Nueva 579.665 +
Rehabilitacion: 19.796 + Protegidas: 24.476). Fuente: Ministerio de Vivienda: http://www.mviv.es
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2 Resultados Domoética

En este apartado se presentan los resultados de la encuesta sobre Sistemas de Domdtica en viviendas de
nueva promocién en Espafia en 2007. Se muestran el nimero de sistemas instalados por franjas de precio, el
valor total del mercado y el valor diferenciado por franjas de precio, Funcionalidades, Interfaces,
Arquitectura, Medio de Transmisién, Protocolo de Comunicacion y Conectividad y Central de Control.

3.2.1 N° de Sistemas de Domoética
En total se han instalado 47.715 Sistemas de Domoética en viviendas de nueva promocion en Espafia durante

el afio 2007. El grafico muestra la distribucion del nimero de sistemas por franjas del precio del sistemals.
Resulta relevante comprobar que mas del 80% los sistemas tiene un precio de 3.000 € o menos.
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Gréafico 3-4: N° Sistemas de Domética Instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.

16 El precio hace referencia al P.V.P. y no incluye el coste de instalacion.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.2 Valor de los Sistemas de Domoética

El valor total de los sistemas de domdtica instalados en viviendas de nueva promocién en Espafia durante el
afio 2007 fue de més de 120 millones de Euros (120.125.750 €). El grafico muestra la distribucion del valor
total de los sistemas por franja del precio del sistema.” Destaca que el valor total de los sistemas de domotica
esta muy distribuido a lo largo de toda la franja de precios de forma relativamente igualada.
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Gréfico 3-5: Valor de los Sistemas de Domética Instalados en Viviendas de Nuevas Promocién en 2007.

17 El precio hace referencia al P.V.P. no incluye el coste de instalacion.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.3 Funcionalidades de los Sistemas de Domotica

Los dos graficos siguientes muestran las diferentes Funcionalidades de los Sistemas de Domética. Destaca la
gran variedad de funcionalidades que integran los Sistemas de Domotica.

4 N
Funcionalidades de los Sistemas de Domética (Tabla 1)

Permite conexién a CRA 98%

Deteccién de Movimiento 95%
Deteccion de Apertura de Puertas/Ventanas

Deteccién de Rotura de Cristal
96%

Barreras Infrarrojos

Detectores de Humo / Incendio

Deteccion de fugas de Agua con salida para corte de
suministro
Deteccion de fugas de Gas con salida corte de
suministro

Deteccién de Humedad

Deteccidn de Lluvia

Deteccién de Viento

Deteccidn de lluminacién

Sirena Interior

Sirena Exterior

Médulo de Habla-Escucha en caso de alarma
Integracion de Camaras IP (o CCTV)
Visualizacion Local de Imégenes IP/CCTV
Visualizacion Remota de Imagenes IP/CCTV
Grabacién Remota de Imagenes

Aviso de Tele-asistencia para personas dependientes

Modulo Domético (para encender/apagar la caldera,
una lampara o similar)

Control de lluminacién On/Off 99%

Control de lluminacién con Regulacion

Control de Climatizacién On/Off 96%

Control de Climatizacién por Zonas

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L./

Gréfico 3-6: Funcionalidades de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007 (tabla 1).
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

Funcionalidades de los Sistemas de Domética (Tabla 2)

Control de Persianas
Control de Riego por Zonas

Control de Aparatos On/Off 5%

Control de Electrodomésticos (Programacion, etc. no
solo On/Off)

Numero de elementos de domatica soportados: 1-8

Numero de elementos de domdtica soportados: 9-64

Numero de elementos de domética soportados: 65-
256
Numero de elementos de domética soportados: 257 o
mas
Programacién Horaria / Simulacién de Presencia
(utilizando iluminacion, etc.)
Soporte de Escenarios predefinidos y/o definibles por
el usuario

Distribucion Audio Multiroom / Hilo Musical
Distribucion Video Multiroom

Integracion de Videoportero

Desvio de llamadas del videoportero por Internet o al
movil
Sistema de Acceso Electrénico (tarjetas o llaves
electronicas)
Sistema de Acceso Biométrico (lectores e huella, iris,
etc.)

Monitorizacién del Consumo Energético
Gestion Energética (Control de Cargas, etc.)
SAl (Sistema de Alimentacion Ininterrumpida)
Soporte de VolP

Soporte de VideolP

Acceso a servicios on-line (noticias, informacién del
trafico, el tiempo, etc.)
Soporte de mantenimiento y/o monitorizacién remota
del sistema

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L.j

Grafico 3-7: Funcionalidades de los Sistemas de Domotica instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007 (tabla 2).
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.4 Interfaces de los Sistemas de Domoética

El grafico enumera los interfaces de los Sistemas de Domética. Es notable el elevado nimero y la gran
variedad de Interfaces que ofrecen los Sistemas de Dom@tica.

4 I
Interfaces de los Sistemas de Domotica

Teclado Integrado en Centralita
Teclado Periférico

Pantalla con Botones

Pantalla Tactil 68%

Informacién del estado de los dispositivos al usuario

L . . 64%
(iluminacidn, persianas, riego, etc.)

Mini-Mandos de Acceso via Radio
Mando a Distancia via Radio / IR 67%
Tonos por Fijo y/o Movil 1%
Voz por Fijo y/o Movil

SMS por Movil

MMS por Movil

WAP por Movil

Software de Moévil/PDA

Navegador Internet Formato Movil/PDA
Navegador Internet Formato PC
Software de PC

Navegador Web IP (Internet)

v

Comandos por Voz (local)

Comandos de Gestos (local)

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Grafico 3-8: Interfaces de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.5 Arquitectura de los Sistemas de Domatica

El siguiente grafico presenta la Arquitectura de los Sistemas de Domoética.

/ N
Arquitectura de los Sistemas de Domatica

Centralizada
Descentralizada
Distribuida
Hibrida/Mixta

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Gréfico 3-9: Arquitectura de los Sistemas de Domotica instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007.

3.2.6 Medios de Transmision de los Sistemas de Domoética

El grafico de los Medios de Transmision de los Sistemas de Domética. Deja ver la clara dominancia del
Cableado Propio y la alta representacién del Inalambrico como Medio de Transmisién para los Sistemas de
Domodtica.

4 N\
Medios de Transmision de los Sistemas de Domaética

Cableado Propio 75%
Inaldmbrico

Corrientes Portadoras (PLC)
Cable UTP

Fibra Optica

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L.)

Gréfico 3-10: Medios de Transmisiones de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.7 Protocolos de Comunicacién de los Sistemas de Domética

El siguiente grafico muestra los Protocolos de Comunicacién de los Sistemas de Domética donde domina el
uso de Protocolos Propietarios aunque tienen gran representacion también los protocolos abiertos de tipo
TCP/IP, CONTACT ID, KNX/EIB, X10.

4 N\
Protocolos de Comunicacion de los Sistemas de Domaética

Bacnet
Batibus
Bluetooth
CAN
Contact ID 1%

EHS

KNX/EIB 0%
Home Plug 0%
Home PNA | 0%
Home RF 4%
LonWorks L 9%

SIA | 0%

TCP/IP
UPnP
X10
X2D

ZigBee

Protocolo Propietario

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L./

Gréfico 3-11: Protocolos de Comunicacion de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.2.8 Conectividad de los Sistemas de Domédtica

A continuacién se muestra el grafico de la Conectividad de los Sistemas de Dom@tica. Los sistemas presentan
amplias posibilidades de conectividad a través de multiples tecnologias.

4 )

Conectividad de los Sistemas de Domatica

GSM/GPRS

Ethernet (TCP/IP) 55%
IR (Infrarrojo)

RTB (Red Telefénica Basica) 58%

Serie (RS-232, RS-485) 55%
USB
WiFi (TCP/IP)
3G
Compatibilidad OSGi
Otro

0% 25% 50% 75% 100%
\_ © 2008 Casdomo Soluciones S.Lj

Gréafico 3-12: Conectividad de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.

3.2.9 Central de Control de los Sistemas de Domética

El siguiente gréafico refleja el principal Central de Control de los Sistemas de Domoética. Destaca la Centralita
de Domdtica como principal Central de Control de los Sistemas de Domética.

4 N
Central de Control de los Sistemas de Domoética

Pasarela Residencial
Centralita de Dom@tica 63%
Sistema Domodtica sin Centralita

Centralita Distribucién Audio

Videoportero

Software de PC (o similar)

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casdomo Soluciones S.L. /

Grafico 3-13: Central de Control de los Sistemas de Domética instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3 Resultados Seguridad

En este apartado se presentan los resultados de la encuesta sobre Sistemas de Seguridad en viviendas de
nueva promocién en Espafia en 2007. Se muestran el nimero de sistemas instalados por franjas de precio, el
valor total del mercado y el valor diferenciado por franjas de precio, Funcionalidades, Interfaces,
Arquitectura, Medio de Transmision, Protocolo de Comunicacion y Conectividad y Central de Control.

3.3.1 N°de Sistemas de Seguridad

En total se han instalado 84.536 Sistemas de Seguridad en Viviendas de Nueva Construccion en Espafia
durante el afio 2007. El grafico muestra la distribucion de los sistemas por franjas de precio del sistemas.
Destaca que los sistemas de un precio de hasta 500 € representan, en nimeros absolutos, cerca del 85% del
mercado.
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Gréfico 3-14: N° Sistemas de Seguridad Instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.

18 E| precio hace referencia al P.V.P. y no incluye el coste de instalacion.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.2 Valor de los Sistemas de Seguridad

El valor total de los Sistemas de Seguridad instalados en viviendas de nueva promocion en Espafia durante el
afio 2007 fue de mas de 31 millones de Euros (31.651.750 €). El grafico da una imagen de la distribucion del
valor total de los sistemas por franja de coste del mismo.1 La dominancia los Sistemas de Seguridad de un

precio de hasta 500 € es evidente y representa el 56 % del mercado.

/

Valor de los Sistemas de Seguridad Instalados en Viviendas

~

de Nueva Promocion en 2007

20.000.000

17.775.000 €

18.000.000

16.000.000

14.000.000

12.000.000

10.000.000

8.000.000

N2 de Sistemas

6.523.500 €

6.000.000

3.406.250 €

4.000.000

2.000.000

2.450.000 €
I 837.000€  60.000 €
% % «

Precio Sistema
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Gréfico 3-15: Valor de los Sistemas de Seguridad Instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.

19 El valor hace referencia al precio P.V.P. y no incluye el coste de instalacion.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.3 Funcionalidades de los Sistemas de Seguridad

Los dos gréficos siguientes muestran las funcionalidades de los Sistemas de Seguridad. Destacan no sélo las
funcionalidades de Seguridad, sino también funcionalidades sencillas de Dom@tica.

4 )
Funcionalidades de los Sistemas de Seguridad (Tabla 1)

Permite conexién a CRA

Deteccién de Movimiento

Deteccion de Apertura de Puertas/Ventanas
Deteccidén de Rotura de Cristal

Barreras Infrarrojos

Detectores de Humo / Incendio

Deteccion de fugas de Agua con salida para corte de
suministro
Deteccion de fugas de Gas con salida corte de
suministro

Deteccion de Humedad
Deteccion de Lluvia
Deteccion de Viento

Deteccion de lluminacién

Sirena Interior

Sirena Exterior

Médulo de Habla-Escucha en caso de alarma
Integracion de Camaras IP (o CCTV)
Visualizacién Local de Imégenes IP/CCTV
Visualizacion Remota de Imagenes IP/CCTV
Grabacién Remota de Imagenes

Aviso de Tele-asistencia para personas dependientes

Modulo Domético (para encender/apagar la caldera,
una lampara o similar)

Control de lluminacién On/Off
Control de lluminacién con Regulacion
Control de Climatizacién On/Off

Control de Climatizacién por Zonas

0% 25% 50% 75% 100%

© 2008 Casadomo Soluciones S.L.
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Gréfico 3-16: Funcionalidades de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007 (tabla 1).
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

4 N
Funcionalidades de los Sistemas de Seguridad (Tabla 2)

Control de Persianas

Control de Riego por Zonas 4%

Control de Aparatos On/Off

Control de Electrodomésticos (Programacion, etc. no
solo On/Off)
Numero de elementos de domética soportados en
una instalacién: 1-8
Numero de elementos de domdtica soportados en
una instalacion: 9-64
Numero de elementos de domética soportados en
una instalacion: 65-256
Numero de elementos de domdtica soportados en
una instalacién: 257 o mas
Programacién Horaria / Simulacién de Presencia
(utilizando iluminacion, etc.)
Soporte de Escenarios (actuacion secuencial sobre
dispositivos) predefinidos y/o definibles por el usuario

Distribucién Audio Multiroom / Hilo Musical 0%
Distribucion Video Multiroom | 0%
Integracion de Videoportero | 0%
Desvio de llamadas del videoportero por Internet o al ) 0%
movil i °

Sistema de Acceso Electrdnico (tarjetas o llaves 68%

electrdnicas) °

Sistema de Acceso Biométrico (lectores e huella, iris, o
etc.) 7%
Monitorizacion del Consumo Energético 0%
Gestion Energética (Control de Cargas, etc.) | 0%
SAI (Sistema de Alimentacién Ininterrumpida) [ 24%
Soporte de VoIP | 0%
Soporte de VideolP | 0%
Acceso a servicios on-line (noticias, informacién del ) 0%
trafico, el tiempo, etc.) 17"
Soporte de mantenimiento y/o monitorizacién remota 0%
del sistema °
0% 25% 50% 75% 100%
\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Gréfico 3-17: Funcionalidades de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007 (tabla 2).
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.4 Interfaces de los Sistemas de Seguridad

Entre los Sistemas de Seguridad es notable la amplia variedad de Interfaces. Los interfaces de los Sistemas de
Seguridad se distribuyen de siguiente forma.

4 N\
Interfaces de los Sistemas de Seguridad

Teclado Integrado en Centralita
Teclado Periférico 65%

Pantalla con Botones

Pantalla Tactil

Informacién del estado de los dispositivos al usuario
(iluminacidn, persianas, riego, etc.)

Mini-Mandos de Acceso via Radio 82%

Mando a Distancia via Radio / IR 61%

Tonos por Fijo y/o Movil

Voz por Fijo y/o Mévil 24%
SMS por Movil 68%
MMS por Movil
WAP por Movil

Software de Mdvil/PDA

Navegador Internet Formato Mdvil/PDA
Navegador Internet Formato PC
Software de PC

Navegador Web IP (Internet)

Comandos por Voz (local)

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L./

Gréafico 3-18: Interfaces de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.5 Arquitectura de los Sistemas de Seguridad

El grafico muestra la Arquitectura de los Sistemas de Seguridad. La dominancia de la Arquitectura
Centralizada es clara, aunque existe también una alta representacion de la Arquitectura Hibrida/Mixta.

( )
Arquitectura de los Sistemas de Seguridad

Centralizada | /1%

Descentralizada 0%

Distribuida 0%

Hibrida/Mixta [N 29%

Otro 0%

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Gréfico 3-19: Arquitectura de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.

3.3.6 Medios de Transmision de los Sistemas de Seguridad

El siguiente gréafico presenta los diferentes Medios de Transmision de los Sistemas de Seguridad. Es
predominante la representacion del Inaldmbrico, aunque el Cableado Propio y Corrientes Portadoras (PLC)
también estan representados de forma notable.

4 N
Medios de Transmision de los Sistemas de Seguridad

Cableado Propio
Inaldmbrico 99%
Corrientes Portadoras (PLC)
Cable UTP

Fibra Optica

Otro

0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.LJ

Gréfico 3-20: Medios de Transmisiones de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocién en 2007.
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Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.7 Protocolos de Comunicacion de los Sistemas de Seguridad

El gréafico inferior muestra los Protocolos de Comunicacion de los Sistemas de Seguridad. Destacan el
CONTACT ID y SIA que son protocolos para la comunicacién con las CRAs (Centrales de Alarmas), asi como
la alta presencia del TCP/IP, Protocolo Propietario y el X10.

4 )
Protocolos de los Sistemas de Seguridad

Bacnet 0%

Batibus 0%

Bluetooth 0%

CAN | 0%
Contact 1D N 62%
EHS | 0%

KNX/EIB 1%
Home Plug 0%
Home PNA | 0%

Home RF 0%

LonWorks 0%

SIA 52%
TCP/IP 45%

UPnP 1 0%
X10 _— 32%
X2D | 0%
ZigBee 1 7%
Protocolo Propietario ; 45%
Otro | 0%
0% 25% 50% 75% 100%

\_ © 2008 Casadomo Soluciones S.L./

Grafico 3-21: Protocolos de Comunicacidn de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007.

u p;’ Jdara MINT-CASADOMO 2008: Domética y Seguridad en Viviendas de Nueva Promocion 29




Resultados Encuesta Fabricantes de Sistemas de Domotica y Seguridad (Parte I1)

3.3.8 Conectividad de los Sistemas de Seguridad

La imagen muestra la Conectividad de los Sistemas de Seguridad. Dominan las tecnologias inalambricas,
ademas de la conectividad por puerto Serie (RS-232, RS-485).

4 N\
Conectividad de los Sistemas de Seguridad

Ethernet (TCP/IP)
GSM/GPRS 76%
IR (Infrarrojo)

RTB (Red Telefdnica Basica)

Serie (RS-232, RS-485)

usB
WiFi (TCP/IP) 82%
3G
Compatibilidad OSGi
Otro
0% 25% 50% 75% 100%
\_ © 2008 Casdomo Soluciones S.LJ

Gréfico 3-22: Conectividad de los Sistemas de Seguridad instalados en Viviendas de Nueva Promocion en 2007.
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4

Conclusiones

Conclusiones

Para facilitar la identificacion de las cuestiones mas relevantes del presente estudio, se presenta a
continuacién las conclusiones mas destacadas, agrupadas en temas con la misma estructura que el resto del
informe.

Respeto a la valoracion por el Usuario Final referente a Soluciones de Construccidn Sostenible:

Los Usuarios Finales valoran de forma muy alta las soluciones de Construccion Sostenible (ahorro
energético, disefio bioclimatico, ahorro de agua, materiales ecolégicos y recogida de residuos) en la
compra de viviendas de nueva promocion.

Las soluciones de Construccién Sostenible que son maés relevantes para el Usuario Final en la compra
de una vivienda de nueva promocion son las que estan relacionadas con el Ahorro Energético y el
uso de Energias Renovables.

En cuanto a la valoracién por el Usuario Final referente a Soluciones de Hogar Digital:

Las Alarmas Técnicas (humo, incendio, agua, gas) son las soluciones de Hogar Digital més valoradas
por los Usuarios Finales en el momento de la compra de viviendas de nueva promocion.

Disponer de Telefonia, Banda Ancha y TV Digital en la compra de una vivienda de nueva promocion
es considerado como Importante para el Usuario Final.

Referente a los Sistemas de Domatica en viviendas de nueva promocién:

En total se instalaron 47.715 Sistemas de Dom@tica en viviendas de nueva promocién en 2007.

El 8,23% de las viviendas de obra nueva en Espafia en el afio 2007 incluyeron un Sistema de
Domoética.

El valor total de los Sistemas de Domética instalados en viviendas de nueva promocién en Espafia
durante el afio 2007 fue de més de 120 millones de Euros (120.125.750 €).

2.518 € es el precio medio de los Sistemas de Dom@tica instalados en viviendas en nueva promocion.

El 80% de los Sistemas de Dom@tica instalados en viviendas de nueva promocion tiene un precio de
3.000 € 0 menos.

Los Sistemas de Domética en viviendas de nueva promocion presentan una gran variedad de
funcionalidades e interfaces.

El Cableado Propio es el Medio de Transmision més comun para los Sistemas de Domotica en
viviendas de nueva promocion, aunque también tiene una alta representacion los sistemas
Inaldmbricos.

Los Protocolos Propietarios son dominantes entre los Sistemas de Domética en viviendas de nueva
promocion, pero también tienen una alta representacion de los protocolos TCP/IP, CONTACT ID,
KNX/EIB y X10.

Y finalmente en la cuestion de los Sistemas de Seguridad en viviendas de nueva promocion:

1%l (750 |

En total se instalaron 84.536 Sistemas de Seguridad en viviendas de nueva promaocién en 2007.

El 14,58% de las viviendas de obra nueva en Espafia en el afio 2007 incluyeron un Sistema de
Seguridad.

El valor total de los Sistemas de Seguridad instalados en viviendas de nueva promocion en Espafia
durante el afio 2007 fue de més de 30 millones de Euros (31.651.750 €).

El 85% de los Sistemas de Domoética instalados en viviendas de nueva promocién tiene un precio de
hasta 500 €.

El 99% de los Sistemas de Seguridad instalados en viviendas de nueva promocion pueden utilizar
soluciones inalambricas como Medios de Transmision, aunque el Cableado Propio (35%) y
Corrientes Portadoras (PLC) (24%) también estan representados de forma relativamente elevada.
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