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Resumen

El presente documento propone una alternativa de solucion la problematicas
detectadas en la ciudad de Mexicali como son las altas temperaturas, la inseguridad y
el alto costo de la energia eléctrica en donde se plantea la creacién de un negocio de
implementacion de casas inteligentes, cuya mision es mejorar la calidad de vida de las
familias que radican en Mexicali a través del uso de la automatizacion de luces,
dispositivos electronicos y sistemas de seguridad que estén al alcance de la clase
media-alta, ademas de ser empresa promotora de el ahorro de energia a través de sus
practicas. La empresa se denominara “Smart Home México” la cual proporcionara 7
sistemas basicos de domotica cuyos precios varian desde los $400 pesos para un
control sencillo de luces hasta el sistema mas sofisticado que incluye automatizacion
de luces, irrigacion, aire acondicionado y seguridad a través de camaras IP del rango
de los $30,000 pesos.

Para esto se requiere un inversion inicial de $128,379 pesos en donde el retorno de la
inversion se estima recuperar en un periodo de 2 a 3 afios, con una utilidad promedio
de 115% anual y una tasa de rendimiento interno del 7.03% en 5 afios, por lo que

resulta factible el establecimiento del negocio.

Se considera una buena oportunidad de negocio debido a solamente existe una
empresa del mismo giro en la ciudad y porque a través de un estudio de mercado
realizado a los mexicalense se determino que aunque la mayoria desconocen que es la
domotica, estan interesados e incluso deseosos de conocer el uso de esas tecnologias

para mejorar su calidad de vida.
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Introduccién
En 1968 las familias de la clase alta podian disfrutar de las ventajas de las invenciones
como el televisor, el refrigerador y el auto. En esa época era una vida mas tranquila,

nada parecida a la actual.

Hoy en dia nuestra sociedad se caracteriza por cambios constantes tanto en la
economia, costumbres, forma de trabajo, comunicacibn y convivencia. Las
innovaciones tecnologias han empujado a evolucionar las profesiones actuales,
mejorando su desempefio a través de la las aplicaciones en las computadoras y rapido
acceso a la informacion. Podemos ver su uso en negocios tan diversos como talleres
mecanicos, salones de belleza o restaurantes.El siguiente paso es la materializacion
de las actividades a través del uso de estas tecnologias y pasar de nuestro universo
virtual al nuestro mundo real. Una de esas corrientes son las llamadas casas
inteligentes que es la integracion de equipos electrénicos en las casas con el fin de
automatizar ciertas actividades o proveer proteccion controlada ya sea localmente o
incluso desde cualquier parte del mundo a través de internet. Esta tecnologia aplicada

en las casas se llama domotica.

“"Domoética es el término “"cientifico” que se utiliza para denominar la parte de la
tecnologia (electronica e informatica), que integra el control y supervision de los
elementos existentes en un edificio de oficinas o en uno de viviendas o simplemente en
cualquier hogar. También, un término muy familiar para todos es el de "edificio
inteligente” que aunque viene a referirse a la misma cosa, normalmente se tiende a
aplicarlo mas al ambito de los grandes bloques de oficinas, bancos, universidades y

edificios industriales. ” (Benavides, 2009).

El presente trabajo se demuestra los diferentes aspectos para lograr un plan de
negocios de acuerdo a la metodologia habitual, el cual se elabor6 en base a los
conocimientos adquiridos en la Maestria en Tecnologias de la Informacion vy
Comunicaciones ademas de la experiencia propia desarrollada en campo como

ingeniero de servicios en tecnologia.



|. Planteamiento del estudio

Este documento presentara un plan de negocios para el establecimiento de una
empresa que se dedique a la venta e instalacion de sistemas de domatica, ofreciendo
soluciones en automatizacion de actividades cotidianas de acuerdo a las necesidades
del cliente, a la vez de ser un negocio sustentable e innovador que permita su

crecimiento en la zona de la region de Mexicali.

[I. Justificacion del estudio

En la ciudad de Mexicali la calidad de vida se ve afectada por las siguientes
probleméticas:

Habitantes: De acuerdo a la Consejo Estatal de Poblacion (CONEPO) el nimero de
habitantes en la ciudad de Mexicali en el 2009 era de 926,042 personas con una tasa
de crecimiento anual del 1.97% (Valle, 2009). Esta cantidad de habitantes ha
provocado que los desplazamientos por la ciudad sean mas lentos, por lo que el tiempo
promedio sea al menos 30 minutos. Ademas la competitividad global ha exigido que las
personas pasen mas horas en sus trabajos con lo que se ha complicado las actividades

cotidianas, reduciendo el tiempo que estan en sus hogares.

Altas Temperaturas: Otro factor que afecta la calidad de vida de la poblacién de
Mexicali son las altas temperaturas debido a que esta ciudad se establecié en una

zona desértica.

‘Regularmente el consumo de energia eléctrica tiene una alta correlacion con el
ingreso econdémico familiar, sin embargo, el consumo de electricidad en algunas de
familias es muy elevado especialmente durante el verano debido a lo siguiente:

1) Altas temperaturas durante el verano;

2) Facilidad de adquirir electrodomésticos de segunda mano (principalmente
refrigeradores y sistemas de climatizacion) introducidos al pais legal e ilegalmente
desde Estados Unidos a un costo muy bajo;

3) Viviendas y edificaciones no adecuadas para la condicion climatolégica local.

(Gobierno de Baja California).”



Este factor provoca que gran parte del ingreso familiar se destine al pago de la
electricidad, consumida por nuestros hogares.

Inseguridad: Un tercer factor actuales la inseguridad, en donde de acuerdo a los datos
del Instituto Ciudadano de Estudios sobre la Inseguridad A.C. (ICESI) en Baja
California los delitos se han incrementado alarmantemente teniendo el estado el tercer
lugar a nivel nacional, estando a la par de los estados de Sinaloa y Chihuahua. De
acuerdo al gobierno de Baja California de todas las denuncias recibidas el 47% ha sido
por robo dentro de sus diferentes modalidades. Ademas el Consejo Ciudadano de
Seguridad Publica asegura de acuerdo a entrevista realizada por el periddico la

cronica:

“"Mexicali registra el “liderazgo” en delitos de privacion ilegal de la libertad, robo a
comercio y casa habitacion a nivel estatal, Vizcarra hace un reporte sobre incidencia
delictiva de Enero a Septiembre de éste afio. En el delito de robos en general Mexicali
aparece con una tasa de 142 delitos por cada 10 mil habitantes, Tijuana 135, en el
delito de robo a casas habitacion Mexicali esta en el primer lugar con un ritmo de
delincuencia desde el 2009, el reporte revelé que por cada 10 mil habitantes, en

Mexicali se cometen 153 robos a las casas’. (Peralta, 2010)

Ante esta situacion, nace la inquietud de desarrollar este estudio, que a través de la
metodologia de un plan de negocios propone el establecimiento de una nueva empresa
gue proporcione una mejor calidad de vida de los mexicalenses proporcionando
alternativas en la solucion de estas problematicas regionales través del uso de las
tecnologias. Para esto se requiere de la materializacion de las actividades cotidianas
en el hogar y pasar de nuestro universo virtual al nuestro mundo real. Dentro de estas

tecnologias existe la domatica que se define como:

“Tradicionalmente se suele llamar domotica cualquier instalacion en la que intervienen
dispositivos de automatizacion de funciones, como encendidoy apagado de luces,
control de puesta en marcha de aparatos, control de climatizacién, supervision de
seguridad.etc. La palabra domatica realmente se refiere a la automatizacion del hogar,

ya que esta formada por la unién de domo (hogar) y automatica. Por ello, encontramos



mas acertado llamar domotica a las instalaciones que se ocupan de la automatizacion

del hogar o la vivienda.” (Silveira, 2009).

Derivado de una investigacion de mercado a través de la aplicacion de 400 encuestas
en la ciudad de Mexicali, resulta atractiva la creacion de esta nueva empresa, ya que
se ha observado que hay un vacio en esta materia, es un mercado emergente y existe

la necesidad de satisfacer estas necesidades.

lll. Objetivos del trabajo terminal

Objetivo general:

Aplicar la metodologia de un plan de negocios para el desarrollo de una empresa que
se dedique a la venta e instalacion de la domotica en la ciudad de Mexicali, Baja
California y que ofrezca diferentes paquetes de acuerdo a las necesidades del cliente,
a la vez de ser un negocio sustentable e innovador que permita su crecimiento en la

zona noroeste de México.
Objetivos especificos:

1. Identificar los principales dispositivos que se adapten a las necesidades de las
familias mexicalenses de clase media-alta, asi como el perfil de los clientes
potenciales.

2. Determinar la posibilidad de establecer de una empresa del giro de servicios en
la ciudad de Mexicali B.C. donde el principal producto sea los aplicativos para la
domotica.

3. Determinar la linea de productos que seran la base para los paquetes de venta
de los sistemas de domdtica

4. Establecer las estrategias para la adopcion de la domética por parte de los
mexicalenses.

5. Establecer una estructura en la empresa que genere empleo y rentabilidad para

el Inversionista de acuerdo al estudio de factibilidad.



6. Determinar las formas en que se evaluara el cumplimiento de los objetivos del
plan de negocios, considerando el deterioro del poder adquisitivo actual de la

comunidad de la regién originada por la recesion econémica de México.

IV.- Marco referencial

La adopcién de la domotica en el mundo ha estado enfocada en diferentes visiones del
concepto distinguiéndose de acuerdo al sitio domotica.net, tres vertientes principales: la

americana, la japonesay la europea.

Vision Americana: Este pais enfoca su disefio en la comercializacién. Se promueve el
hogar de tipo interactivo donde permita el control a distancia y el uso de servicios como
el teletrabajo y tele ensefianza. Un logro de este pais es haber realizado un estandar
para la gestion técnica de los edificios: el CEBus. Actualmente los sistemas mas

utilizados son el CEBus, X-10, LonWorks y sistemas propietarios.

"Ha sido el primer pais en promover y realizar y realizar un estandar para la gestion
técnica de los edificios: el CEBus (Consumer electronic Bus), al que se han adherido
mas de 17 fabricantes americanos (AT&T, Johnson, Tandy, Panasonic y otros.”
(Romero, Vazquez, & De Castro, 2007)

Vision Japonesa: El uso de la domética en este pais es la mas ambiciosa donde su
directriz es aprovechar todas las posibilidades de utilizaciéon donde la interaccion pasa
a un segundo término siendo la automatizacién la que prevalece en su disefio. La
Asociacion mas activa en este pais es la EIAJ (Electronics Industries Association of

Japan) con su proyecto de bus HBS (Home Bus System).

Vision Europea: En Europa se ve un gran avance en el uso de estas tecnologias
ademas de que el enfoque al que se dirige es de tipo técnico-econdmico donde se le da
gran importancia a la ecologia, la salud y el bienestar de sus ocupantes y a los
aspectos organizativos. Los paises con mas desarrollo son Francia y Alemania quienes

han impuesto sus propias versiones:



“Los paises que mas han invertido en inmotica han sido Francia y Alemania. Por lo que
han impuesto sus soluciones. En Francia Batibus, GHS, X2D, Mediabus, CAD y
sistemas propietarios, en Alemania EIBus y sistemas propietarios. * (Romero, Vazquez,
& De Castro, 2007).

En cuanto a la interconexion de estos equipos se utlizan diferentes medios de
transmision en donde prevalecen dos tipos en el mercado. A través de la propia red

eléctrica y aquellos que solo se conectan por sistemas propios del proveedor.

“Actualmente existen dos tipos de sistemas domoticos: Los sistemas basados en
corrientes portadoras, utilizando la red de baja tension ya instalada y los sistemas que

utilizan su propia red para la interconexion de dispositivos.

"Sistemas mediante corrientes portadoras: Tienen la gran ventaja de no necesitar un
cableado adicional para su instalacion y que su aplicacion en edificios ya construidos
es inmediata. La desventaja es la complejidad de sus dispositivos, debido a que son
necesarios moduladores y demoduladores en todos los elementos del  sistema ya
gue la informacion va superpuesta a la red eléctrica. Ademas, aunque se adicionen
filtros para recuperar claramente los datos enviados, la misma red eléctrica utilizada
como soporte de transmision puede influir en el correcto funcionamiento porque
introduce numerosas interferencias y debido a la necesidad fisica de conexion para el
transporte de los datos, tampoco es posible hacer que la informacion se transmita a
través de transformadores. Existen principalmente tres sistemas comerciales: X-10 de
Home Systems, que fue la primera tecnologia en la industria para comunicaciones
entre dispositivos domoticos y aun esta ampliamente disponible (fue desarrollada en
1975 por Pico Electronics- Escocia); CAD de Legrand y Global Home System de Landis
&Gyr.

Sistemas que utilizan su propia red de datos: Pueden ser red alambrica o
inalambrica, pero en cualquiera de los dos casos pueden ser sistemas centralizados,
donde existe un dispositivo encargado de procesar la informacion recibida de los
sensores y transmisores para enviar ordenes a los actuadotes correspondientes, o
sistemas distribuidos, donde cada elemento tiene la capacidad de tratar la informacién

gue recibe y actuar de forma auténoma.” (Alcalg, 2008).



Capitulo 1. Naturaleza del proyecto

1.1 Nombre de la empresa

Smart Home México” es el nombre que se define debido a que es nombre del principal
proveedor llamado Smart Home y que se encuentra en Estados Unidos. Este mismo
nombre en inglés indica la procedencia de los productos y se revisa por internet y no

existe otra empresa con ese nombre.

1.2 Descripcién de la empresa

Es una empresa de servicios dedicada a la venta e instalacion de sistemas de
automatizacion de luces, agua y sistemas de seguridad conectados a través de la red
eléctrica de la casa u oficina integrados en un controlador central el cual permite el
monitoreo y activacion de los dispositivos a través de internet. Se ofreceran productos
de calidad que ofrezcan las mejores y mas novedosas tecnologias. Se considera iniciar

un solo establecimiento dirigido principalmente a las casas tipo clase media-alta.

1.3 Mision de la empresa

Mejora la calidad de vida de las familias que radican en Mexicali a través del uso de la
automatizacion de luces, dispositivos electronicos y sistemas de seguridad, para las
familias de clase media, ademas de ser empresa socialmente responsable en cuanto al

ahorro de energia a través de sus practicas.

1.4 Objetivos de la empresa

Para poder cumplir la misién para la cual se iniciara en esta empresa se requiere

cumplir con las siguientes etapas en forma cronoldgica:

Presupuesto para la apertura: Se requiere un estudio econdmico que contemple los
gastos iniciales, operativos, Inventario inicial, mano de obra para con esto proyectar las
ventas requeridas sobre el punto de equilibrio para que mantenga la rentabilidad de la

inversion.



Fuentes de capital: Analisis de las lineas de crédito que permitan el arranque

financiero de la empresa y que convengan de acuerdo al plazo e interés.

Tramites de apertura y andlisis FODA: Se requiere investigar tramites de apertura del
negocio ante las diferentes instancias publicas y privadas que se requiera, asi como
leyes, politicas y normas regulatorias que se apliquen para la operacién de la empresa,
ademdas de un andlisis FODA para poder establecer las estrategias a adoptar para con
esto establecer y mejorar la forma de operar la empresa.

Contratacion de personal: Se definird los puestos de trabajo que necesitara la
empresa, para definir los perfiles que deben tener las personas que va a desempefiar
los diferentes cargos de la empresa. Se realiza una preseleccion y con los aspirantes
gue resulten acorde con el perfil se les realiza pruebas y test de los conocimientos y
aptitudes.

Estrategias de mercadotecnia: Disefar las estrategias que nos permitan dar a
conocer nuestros productos y servicios al mercado meta; ademas de monitorear el
nivel adecuado de precios en relacion a la competencia y ofrecer precios competitivos,

ademas de buscar buscando cadenas de valor y alianzas estratégicas

Para los objetivos estratégicos a mediano plazo se establecen 3 objetivos estratégicos

como medida de mejora continua que son:

Expansidén en nuevas aéreas de negocio: Se estableceran nuevos servicios como
son el cableado estructurado, automatizacién y disefio de jardines asi como la
implementacion de pequefios conmutadores telefénicos, areas que son muy
relacionadas con el campo de las tecnologias y que el mismo personal sera capaz de

realizarlo, con el fin de incrementar las utilidades de la empresa.

Capacitacién de personal: Se realizar4 anualmente una “Deteccién de Necesidades
de Capacitacion” a través de la observacion y encuestas a los empleados sobre sus
intereses y evaluando su desempefio, para poder formarnos una idea sobre las
necesidades de capacitacién, y determinar cual o cuales cursos son necesarios para
mejorar el desempefio de su puesto con el objetivo de lograr un impacto positivo en la

productividad de la empresa.



Medicion de la Lealtad de los Clientes: Se realizardn encuestas de calidad de
servicio en donde podamos obtener informacién acerca de la percepcion de la empresa
por nuestros clientes, asi como ofrecer soluciones inmediatas a sus inconformidades ya
gue un cliente satisfecho en nuestra mejor propaganda. El contacto con nuestros
clientes permitira ofrecerle nuevos servicios o las tecnologias mas recientes, con el fin

de fortalecer la lealtad de los clientes hacia nuestra empresa.

Para continuar operando la compafiia en el largo plazo, se establecen como objetivo
crear una sucursal prototipo y desarrollar el concepto de franquicia para consolidar la

marca a nivel nacional.

1.5 Ventajas competitivas

Incrementa el valor comercial de las casas fabricadas por constructoras.
Sistema modular que puede crecer a medida que surjan nuevas necesidades.
Diferentes sistemas ofertados.

Disefios personalizados de acuerdo a las necesidades del cliente.

Diferentes canales de crédito como son tarjetas de crédito, Fonacot.

YV V. V V V V

Unico distribuidor de la marca INSTEON en Mexicali.

1.6 Analisis de la industria o sector

Esta industria aunque esta en pleno crecimiento en los Estados unidos y Europa, en
Mexicali Baja California solo existe una empresa llamada casasinteligentes distribuidor
master de la marca "HAI” y los sistemas ofertados estan en el costo promedio de
$5,000.00 Dlls. Por otra parte existe un distribuidor de la marca INSTEON en la ciudad

de Culiacan llamado intellihouse (www.intellihouse.com.mx) con el cual se solicito

informacion para trabajar en conjunto, después de unos cuantos correos electronicos
se perdidé la comunicacion por lo que determino que la empresa no tiene capacidad de
expansion. Por los demas viene a ser proveedores que la oferta la realizan de manera

informal.


http://www.intellihouse.com.mx/

1.7 Servicios de la empresa

La empresa operara bajo el concepto de venta de equipo electronico instalacion y
servicios con un horario de lunes a sédbado de 8:00 AM a 6:00 PM con 2 horas para
comer diferidos en el personal. El sdbado el horario serd de 10:00 AM a 2:00 PM,
donde ofreceremos 7 sistemas basicos, a través de tele marketing, volanteo y pagina
WEB. Se bridara asesoria en los sistemas y la automatizacion deberd ser
personalizada de acuerdo a las preferencias del cliente en donde se pueden

contemplar algunos o todos estos sistemas de automatizacion.

Se distinguen dos tipos de vivienda: la existente y la de nueva construccion, asi como
los edificios comerciales. Para fines de arranque del negocio se enfocara a la vivienda
ya existente dado que el mercado es mayor, la instalacion sencilla aprovechando la

propia red eléctrica de la vivienda como medio de transmision.

1.8 Impacto tecnoldgico, econémico y ambiental

Impacto Tecnologico: La tendencia a nivel mundial es la adopcion de la domdética al
menos en los paises del primer mundo y esta se va acrecentando al paso de los afios

Como un ejemplo:

" De las 600.000 viviendas que se prevé que se construyan en Espafa en 2007, unas
118.000 estaran dotadas de algun tipo de servicio de hogar digital, calcula la
Asociacion Multisectorial de Empresas Esparfiolas de Electronica y Comunicaciones
(Asimelec). Y la prevision para los siguientes afios apunta a un aumento: en 2008,
300,000; en 2009, 400.000." (Tecnologia, 2007).

Con esto podemos predecir que nuestro concepto de vivienda cambiara debido a estos
avances, tal como sucedié cuando se popularizo la estufa de gas, o la lavadora
automatica. Este nuevo Boom viene a ser para algunos una nueva etapa de la

informatica, en donde las comunicaciones tienen un papel fundamental.
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" Como se puede apreciar, la domética dispone de un abanico de posibilidades
interminable, el mercado ya estd lo suficiente maduro y existen sistemas
estandarizados y certificados que ofrecen todo tipo de garantias tanto al propietario
como al instalador o proyectista. A nivel coloquial, suelo compararlo con el boom
informatico. Hace muy pocos afios casi nadie utilizaba un ordenador y hoy dia es
posible encontrar mas de uno en cada vivienda y con conexiéon de banda ancha.”

(Barrieros Figueroa, 2008)

Impacto econdémico y ambiental: Con el uso de esta tecnologia nacen también
nuevos planteamientos en la administracion de personal, en donde un supervisor
puede operar en forma virtual en cuando a la administracién de sus trabajadores con
presencia remota en una 6 varias oficinas. Con esto nace un nuevo puesto de trabajo
gue llevara al ahorro en la empresa: el tele-trabajador el cual lleva un modo diferente

de direccion y gestion.

"El gradual pero impetuoso surgimiento del teletrabajo también demanda poner
atencion al aspecto organizacional, pues plantea nuevos retos para la gestion y
direccion del personal, cuyo trato sera mayormente “virtual”, por lo que la supervision y
otros medios de control administrativo tradicionales seran obsoletos por completo.”
(Moreno, 2003).

Martinez Moreno nos indica ademas de que el perfil del personal que sea contratado
para este puesto debera estar muy familiarizado con la ofimatica y domatica. Otra
consecuencia es el ahorro de energia a través del control automatizacion de la
iluminacién, donde existan rutinas que controlen los interruptores como por ejemplo el
apagar todas las luces al cerrar la cerradura principal. En un analisis se determino que

el gran consumo de energia en las edificaciones es por la iluminacion.

“La iluminacion y la climatizacion ocupan el 95% del consumo energético de una
edificacion, por lo que su gestion adecuada puede llegar a conseguir un ahorro del
50%, ademas de una mayor duracion a los equipos de iluminacién y de produccion de
frio y calor, lo cual abarata también el gasto en mantenimiento y reduce el impacto

ambiental.” (Barrieros Figueroa, 2008).
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Capitulo 2. El Mercado

2.1 Investigacion de Mercado

Para poder determinar cual seria nuestro mercado objetivo debemos analizar cuél seria
el perfil de las personas que podrian adoptar el servicio de la domética. Partiendo de la
investigacion realizada por la compafia MARCO marketing consultants, dio a conocer
los resultados del estudio indice Brecha Hogar Digital:

“La investigacion, que se realiz6 de forma semestral en cuatro distintos paises de
Latinoamérica (Argentina, Brasil, Chile y México), determiné la cantidad de dinero que
debe ganar un trabajador para equipar su casa con lo mas avanzado en tecnologia.
Ademés, establecid el monto total de dicha inversion. El estudio se hizo con
informacion de empleados que cotizan en alguna institucion de seguridad social, como
el Instituto Mexicano del Seguro Social en el caso de México. Un hogar digital es aquel
gue cuenta con todos los productos electronicos de la canasta basica, es decir:
televisor, camara digital, reproductora de DVD, teléfono celular, reproductor de MP3,
notebook con el software necesario y consola de videojuegos con internet. Entre otros
aspectos, el sondeo revela que los mexicanos necesitan percibir 7.79 salarios en
promedio para comprar dicho paquete, el cual tiene un precio en México de cuatro mil
557 ddlares " (Merca2.0, 2007).

La poblacion que gana 7.79 salarios en promedio no la podemos determinar ya que las
estadisticas de acuerdo a la informacion de la Secretaria de Desarrollo econémico,
(Gob BC, 2009) solo mencionan la poblacidon que gana mas de 5 salarios minimos, con
el cual determinamos que nuestro mercado objetivo seria la poblacion econémicamente

activa de Mexicali que gana mas de 5 salarios minimos.
Vivienda: De acuerdo a informacion presentada por el gobierno de México nos indica:

“La concentracion urbana se intensifica en la ciudad de Mexicali, el puerto de San
Felipe y en algunos poblados del Valle de Mexicali. Por lo que se refiere a la dotacién
de servicios de agua potable, electrificacién y drenaje, éstos se prestan en un gran

porcentaje en la zona urbana, pero no en la misma proporcion en la zona rural. Este
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municipio es el que cuenta con el méas alto indice de familias con vivienda propia en la
entidad. El tipo de construccidon, con respecto a las formas, registra influencia
californiana; en cuanto a materiales de construccion basicamente se utilizan ladrillo,
concreto y madera. De acuerdo al XII Censo General de Poblacién y Vivienda
efectuado por el INEGI, de acuerdo a los resultados que presento el 1l Conteo de
Poblacion y Vivienda en el 2005, en el municipio cuentan con un total de 215,607
viviendas de las cuales 204,624 son particulares.” (Instituto Nacional para el
Federalismo y el Desarrollo Municipal, 2005).

Por otra parte el Gobierno de Baja California indica * De acuerdo con cifras al afio 2000
presentadas por el INEGI, la poblacion econémicamente activa total del municipio
asciende a 287,208 personas, mientras que la ocupada es de 284,884" (Gob BC). Para
estimar la cantidad de personas econdmicamente activas se utiliza el factor que nos
proporciona el gobierno de Baja california de crecimiento de la poblacion de 2.3 %.
(Gob BC).

Tabla 2.1 Estimacion de la poblacién econémicamente

Afio 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Poblacion | 287208 | 294963 | 302927 | 311106 | 319505 | 328132 | 336992 | 346090 | 355435 | 365032 | 374888 | 385009

Fuente: Elaboracién propia con datos de la CONEPO (2009).
Si nos enfocamos en la poblacion econdémicamente activa que tiene capacidad de

compra de electrénicos, de acuerdo a la informacidén de la Secretaria de Desarrollo
economico (SEDECOQO) viene a ser en Baja California el 16.86% de la poblacion la que

tiene ingresos mayores a 5 salarios Minimos (Gob BC, 2009).
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Tabla 2.2 Poblacion ocupada con mas de 5 salarios minimos.

Porcentaje de la poblacién ocupada con ingreso mayor a 5 salarios minimos
ETE]

Periodo ) . Sonora Chihuahua Coahuila Nuevo Leén Tamaulipas Nacional
California
2006/1 24 51 15.31 16.11 1517 18.85 1561 11.23
2006/11 2531 1578 19.32 14 94 18 68 1598 11.52
2006/ 25.47] 16.18 16.85 17.16 19.15 15.57 12.11
2006/1V 24 72| 17.74 16.25 1592 18 69 16.87 11.95
2007/ 23.75) 17.13 16.10 16.34 18.58 15.20 11.50
2007/ 24 95| 18.07 15.65 1524 18.97 15.03 11.97
2007/111 23.89) 18.58 17.27 15.96 19.74 16.19 11.83
20071V 22 98| 16.22 14.64 1510 19 56 16.16 11.48
2008/ 21.65) 18.09 15.36 14 22 18.59 16.11 11.65
2008/11 21.72| 17 16 14 .80 14 03 1874 1569 1163
2008/l 21.06| 18.06 1515 1552 19 21 17.14 11.78
2008/1V 17.67 15.74 13.74 14.94 17.41 15.99 11.08
2009/ 17 68 1562 1274 1276 14 77 17.23 10.40
2009/11 16.86 17.53 11.99 13.65 15.22 14.46 10.85

Fuente: ENOE / INEGI.

Con esto determinamos que nuestro mercado objetivo viene a ser el 16.86 % del total
de la poblaciébn economicamente activa, la cual encontramos al multiplicar los datos la
cantidad de 64,912 personas en Mexicali que ganan mas de 5 salarios minimos.
Considerando que en promedio pertenecen 4 habitantes a una misma familia nos daria
un mercado potencial de: 16,228 viviendas en Mexicali en donde se puede implementar
el sistema de domoética. Estas personas se buscarian en las zonas indicadas en el
mapa de la ciudad de Mexicali, en donde a través de un andlisis del mercado
hipotecario (BBVA Bancomer, 2008) nos sefiala las zonas de la ciudad en donde existe

desarrollo de las casas tipo clase media y residencial.

Figura 2.1 Zonas de Mexicali con casas tipo residencial y clase media
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2.2 Estudio de Mercado

El gobierno de México a través de su dependencia la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial nos define que es un estudio de mercado:

"El estudio de mercado es un método que le ayuda a conocer sus clientes actuales y a
los potenciales. De manera que al saber cudles son los gustos 'y preferencias de los
clientes, asi como su ubicacién, clase social, educacién y ocupacion, entre otros
aspectos, podra ofrecer los productos que ellos desean a un precio adecuado. Lo
anterior lo lleva a aumentar sus ventas y a mantener la satisfaccion de los clientes para
lograr su preferencia.” (SECOFI, 2000).

Para fines de justificar la inversion en un negocio de domotica, se aplico una encuesta
en colaboracion de EMPRESER para determinar si los mexicalenses estan
familiarizados con el uso de las tecnologias de las comunicaciones y si estarian
dispuestos aplicar la domadtica en sus hogares como medida de ahorro y seguridad.
Para esto se elabor0 un cuestionario en donde se analizo los factores como
costumbres, usos de tecnologias y gasto que realizarian en caso de adoptar un sistema
de domadtica a una muestra de 400 personas siendo las caracteristicas principales las

siguientes:

» Profesionistas.
» Con actividad laboral.

» Viven en casa propia.

Esto se determino dado que los encuestados nos entregaron los resultados a través de
medios electrénicos 0 a manera personal en donde se obtuvieron los siguientes

resultados:
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Grafico 2.1 Porcentaje de edades de personas encuestadas

Edad

m 24-32
W 33-45

46-65

Fuente.- Elaboracion propia en base ha resultado de encuestas

De estas encuestas pudimos determinar que el 50 % eran entre los 33 y 45 afios
El 50% de los encuestados desconocen que son las casas inteligentes, y sin
embargo el 62.5% tiene uno o mas dispositivos automatizados.

El 100% de la poblaciéon si estd interesada en conocer mas de las casa
inteligentes.

La inversidon que tenian considerada para iniciar una implementacion de casa
inteligente el 50% opto por el costo minimo, sin embargo el 50% restante

considero una inversién mayor a $11,000 pesos.
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Grafico 2.1 Porcentajes considerados como inversion inicial.

Cantidad Inicial a Invertir

B $5000-$10000

B $11000-$18000
¥ $19000-524000
B $36000-$50000

Fuente.- Elaboracion propia en base ha resultado de encuestas

» 75% de los encuestados no pagarian mas de $700 pesos para el mantenimiento

mensual de su casa automatizada a pesar de que el 12.5% de la muestra no

tienen computadora en su casa,

» Todos realizan alguna actividad en las computadoras, detectandose el 75% era

relacionada con el trabajo.
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Grafico 2.2 Usos de las computadoras en los mexicalenses.

Usos de la computadora

W Herramienta de trabajo
M Entretenimiento
 Todas las Anteriores

H Otros

Fuente.- Elaboracion propia en base ha resultado de encuestas

Dentro de los datos mas importantes es el hallazgo de porque las personas no utilizan
la domdtica esta dividida en falta de informacion y costos. Una tercera parte es porque
comentan los encuestados que no tienen quien les proporcione los servicios.

Grafico 2.3 Factores porque no utilizan la domética.

Factores por lo que no utilizan Domotica

Fuente.- Elaboracion propia en base ha resultado de encuestas.
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Esta informacion nos indica que los mexicalenses no han adoptado la domética
principalmente por falta de informacion y que ademas comentan que no existe quien
otorgue el servicio. Esto viene a ser muy positivo considerandose que es un mercado
gue va iniciando en donde se puede crear un nuevo nicho en los usos de las

tecnologias de la informacion en los hogares.

2.3 Distribucion y puntos de ventas

Nuestros canales de venta seria a través de la venta directa en nuestra oficina a través
de un lobby en donde se tenga en exhibicion el lobby “Jetson” donde los productos
seran instalados en una oficina-casa a escala en donde se pueda verificar la aplicacion
real de los dispositivos. Ademas de una pagina WEB en donde se describan los
sistemas ofertados, dispositivos electronicos, precio y costo de envid a toda la
republica. Para esto se realizara un registro de distribuidores independientes quienes
sin minimo de compra ni contratos de exclusividad mediante un registro via Web se
entregara un password temporal para que puedan mostrar a su clientela a través de la

pagina el lobby “Jetson” en donde por un tiempo limitado.

En los objetivos a largo plazo se planea disefiar una sucursal prototipo para establecer
un sistema de franquicias en donde el mercado se extienda por toda la Republica

Mexicana, siendo nosotros los distribuidores mayoristas.

2.4 Promocion del producto o servicio

Para que una empresa incremente el volumen de sus ventas debe apoyarse en un plan
de marketing de sus productos, el cual es una herramienta de impacto hacia el

consumidor:

“"Mas que solamente publicidad, el marketing representa un conjunto de mecanismos
de promocioén, analisis y crecimiento estratégico que toda empresa puede implementar
para impulsar sus ventas. Antiguamente considerado un lujo para las enormes

compafias, el marketing hoy esta al alcance de cualquier empresa.” (Amaya, 2008)
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La gerencia debe estar trabajando en esto en conjunto con el ejecutivo de ventas
donde se debe realizar andlisis semanales para comparar el impacto de las
promociones en el volumen de ventas asi como la contratacion de una empresa que

realice el plan de marketing en donde se deberan considerar los siguientes factores:

Inversion: Como el marketing debe ser considerado como una inversion clave
consideraremos utilizar 5% del capital de la empresa en marketing por una empresa

independiente que nos ayude a crear una imagen.

Ventajas competitivas: Como ventaja competitiva la empresa creara un servicio de
poéliza de mantenimiento del hogar opcional en donde el usuario tenga un solo contacto
en cuanto a los servicios de reparacion doméstica como puede ser de computacion,
plomeria, aire acondicionado y electricidad. La diferencia radicara en la disponibilidad
de las 24 horas en casos de emergencia. En cuanto a los proveedores se hara una

convocatoria para poder tener 2 y 3 proveedores disponibles.

Capacitacion: Se afiliara la empresa a la Camara Nacional de Comercio (en adelante
CANACO) la cual ofrece constantemente diversos cursos como impuestos,
administracion y ventas. A medida de que el vendedor adquiere experiencia y

conocimiento del negocio, las ventas se concretaran por la calidad de atencion.

Publicidad: Es fundamental para un contacto directo y por el perfil del tipo de usuario
gue montemos un sitio WEB como primer contacto para que conozca los productos,
ademas de contar con el servicio de ventas en linea; este sitio web se debera

promocionar en las siguientes paginas de Mexicali:

http://www.lacronica.com

>

» http://www.solesmexicali.com/

> http://www.mapademexicali.com.mx
>

http://www.casamaya.com.mx

Volantes: Promociones con volantes en cada casa donde este definido el mercado

objetivo siendo esta una herramienta econdmica y efectiva.

Programa cliente preferente: Ofrece incentivos a tus clientes por referir a otros

clientes. Desarrollo de la base de datos de forma profesional para analizar quiénes son
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y donde estdn mis clientes. Toda empresa exitosa de este siglo esta totalmente
enfocada en satisfacer al cliente.

Presentacion del producto: La gerencia en conjunto con el ejecutivo de ventas
realizara un marketing directo, via telefénica y a través de correos electrénicos. Para
eso hay que contemplar la presencia en expos locales como son las Fiestas del Sol
asi como Expo-Hogar (Véase Anexo 1).

2.5 Fijacion y politicas de precios

El objetivo de establecer el precio de venta de un producto es cubrir sus costos y
obtener una utilidad. El cliente a veces puede interesarse por los precios bajos, y otras
veces analiza otros factores como son la calidad, el servicio o la marca. El precio viene
a ser un factor determinante para que nuestro producto sea adquirido por el mercado.
Este se establece entre un extremo superior (precio maximo), establecido por “el valor
del cliente” y un extremo inferior (precio minimo), constituido por el costo total del
producto, ademas de otro factor que afecta el precio son los productos similares

ofertados por la competencia. Se considerara los siguientes productos de venta:

» Sistemas completos: Estos sistemas tendran un precio establecido por el costo
total del producto + 30 %. Incluye 8 Horas/ Labor para su instalacion.
» Empresas constructoras: El precio serd negociado en cuanto al volumen de
compra, pudiendo llegar el precio hasta el costo total del producto + 10 %.
» Venta de dispositivos sin instalacién:
e Venta menor a 300 Dlls. = costo total del producto + 30 %.
e Venta entre $300 y $900 DllIs =costo total del producto + 20 %.
e Venta mayor a $900 Dlls =costo total del producto + 15 %.
» Revendedores: Todos los dispositivos el precio serd de costo total del producto

+ 15 % y asesoria sin costo.

Horal/labor: Se definird como el servicio que pagara el cliente por cualquier servicio
realizada fuera de la empresa para los sistemas de domotica. Se establece un precio
base de 350 Pesos +IVA por hora en horario de trabajo normal. Para cualquier traslado

a mas de 65 Km de Mexicali se cobrard ademdas los viaticos por concepto de
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alimentacion y si se requiriera el hospedaje. Esos gastos se trasladan directamente al

cliente a través de un pago inmediato al finalizar el trabajo.

2.6 Plan de introduccién al mercado

Dado que es un negocio nuevo, no existe base de clientes, por lo que se tendremos
que dirigir nuestra publicidad hacia el mercado que nos interesa que tiene las

siguientes caracteristicas:

» Rango de edad de entre los 30 y 50 afios.

» Basa sus preferencias en la seguridad y también en el confort.
» Tiene un nivel de uso de la tecnologia medio-alto.

> Nivel econémico medio—alto.

Internet: Este sera nuestro principal canal de contacto, en donde, indicara a nuestros
clientes los beneficios de los sistemas, ademas de darles a conocer nuestra pagina

WEB y la manera de concertar una cita.

Exposiciones: Se realizaran presentaciones en las siguientes exposiciones locales:

Tabla 2.1 Calendario de exposiciones en Mexicali.

Expo Organizador Fecha
Expo Hogar 2010 |Camara Nacional de Comercio Junio
Fiestas del Sol Municipio de Mexicali Octubre

Fuente: elaboracion propia.

Demostraciones: Se realizaran demostraciones en los hogares con un sistema basico,
siempre y cuando se invite a al menos otra personas mas, para familiarizar al posible
comprador con los sistemas y despejar toda sensacion de dificultad y extrafieza frente

a la novedad, ademas que con el ambiente cordial y relajado facilite la ventas.

22



Tele marketing: se realizaran llamadas telefonicas para mercadeo a las base de datos

de negocios del sistema de informacion empresarial mexicano (SIEM), como punto de

partida para crear una base de datos de clientes.

Asesoria externa: Nos apoyaremos con MS Promotions es una empresa de Marketing

Mexicalense que se ubicada en Av. Lerdo # 936 la cual se especializa en el desarrollo

de ideas de apoyada en la impresion de Lonas, envié masivo de correos y spots de

radio, a quien le solicitaremos una estrategia de publicidad basada en los personajes

de “los Jetsons”, como medio publicitario.

2.7 Riesgos y oportunidades del mercado

Como todas las empresas en sus inicios deben sortear problemas de arranque que

impidan su desarrollo y cumplimiento de sus objetivos. Aunque algunos riesgos no son

detectados hasta cuando se pone en marca en negocio se presupone los siguientes

riesgos y oportunidades en este plan de negocios:

Riesgos:

>

YV V V VYV V

Que el producto no sea aceptado por el consumidor.
Que los ingresos sean menores que los gastos.
Financiamiento de equipos por Telnor, Cablemas.
Volatilidad en tipo de Cambio Peso-Dolar.

Alza de Impuestos.

Instalaciones eléctricas en malas condiciones por parte de la clientela.

Oportunidades:

YV V V V VYV V

Mercado Nuevo.

Cercania del principal proveedor 48 Horas.

Imagen corporativa.

La "Generacion Milenio” se va integrando a la economia.
Falta de atencién a publico por parte de la competencia.
Falta de opciones de crédito por la competencia.

Falta de seguimiento al cliente (Postventa).
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2.8 Sistemas y planes de venta

Nuestro sistema de ventas se divide en 2 tipos: ventas al menudeo que viene a ser el
publico en general, y ventas a revendedores. Se contempla en un periodo de mediano

plazo, hacer crecer nuestro mercado hacia los siguientes objetivos:

» Constructoras de Viviendas.
» Negocios de venta de material eléctrico.
» Organismos publicos.

» Socios de Mercado (arquitectos, ingenierias).

Nuestros canales de venta seran:

Comercio electréonico: Es en donde se realizan todas las transacciones comerciales a

traves de internet mediante una tienda on line. Sus ventajas son:

» Compra instantanea desde cualquier punto de la republica mexicana.
» Costos de infraestructura minimos.

» Opera las 24 Horas del dia.

Venta tradicional: Son las transacciones comerciales directas entre el comprador y el
vendedor, en donde el valor del servicio esta en la asesoria y la confianza que inspira

el vendedor, sus ventajas son:

Contacto directo con el cliente.
Asesoria y amabilidad.
Mejora nuestra posicidon en la negociacion.

Se puede mostrar fisicamente la operacion de los dispositivos.

YV V. V V V

Pago en efectivo.
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Revendedores: Es el instalador independiente quien ya conoce los sistemas y busca

Su propia cartera de clientes. Sus ventajas son:

» Hacen crecer el negocio.
» Es una relacion ganar-ganar.

» Retroalimentan acerca de la calidad de nuestros productos.

Se solicitara quieres quieran trabajar como revendedores de los sistemas su registro
presentando los siguientes documentos:

» Alta de hacienda (copia).
» RFC (copia).

> Identificacion oficial.

>

Comprobante de domicilio.

Se planea a mediano plazo establecer el siguiente canal de ventas.

Venta por catalogo: se realizara una impresion trimestral del catalogo de sistemas y
dispositivos que ofrece la empresa enviandolos a nuestra clientela en forma semestral.
Se distribuird por los negocios donde nuestro mercado realice sus operaciones como

car-wash, peluquerias, consultorios a fin de atraer clientela por ese conducto.

Como proyecto de crecimiento a largo plazo se pretende crear un punto de venta para

lograr establecer el sistema de franquicias donde sus ventajas son:

» Hacer crecer la marca.
» Tener un sistema saber hacer propio, diferenciado y transmisible
» Férmula de autoempleo comprobada.

» Aumentar la red de distribucion.

Por otra parte es requiere la medicion semanal de las ventas, dado que se establece en
el plan de niumeros una meta para poder llegar al punto de equilibrio para solventar los

gastos en negocios.
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2.9 Plan de abastecimiento

El objetivo de un plan de abastecimiento es mejorar el abastecimiento, disminuir costos
y tiempos. La empresa arranca con un inventario inicial de sistemas béasicos los cuales
se sustituiran a medida que se vaya realizando la venta. Con eso llevaremos un
estadistico que nos permita que determinar cuéles son los sistemas que mas se

venden, y de esa manera incrementar su stock.

Dado que nuestro proveedor es Unico y esta a 4 horas de distancia en USA, se dara
plazos de instalacion de 7 dias, previa consulta de la existencia con nuestro proveedor.

Se contactara a el proveedor de México, en caso de que exista alguna dificultan en los
embarques por parte de el proveedor de USA. Para los materiales eléctricos se

contempla comprar a distribuidoras eléctricas locales.
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Capitulo 3. Produccién

3.1 Especificaciones del producto

Los diferentes dispositivos que componen los sistemas son de la marca INSTEON, en
donde iniciaremos con 7 propuestas diferentes en los cuales 6 sistemas son totalmente
compatibles con los componentes INSTEON. Estos son sistemas propuestos en base
al catalogo proporcionado por el proveedor y se toman los mismos nombres. y se

describen a continuacion:

Figura 1.1 Lamlinc

Lamplinc

Fuente: smarthome

LampLinc: Es un sistema de control de iluminacién basico el cual consiste en un
modulo de control que mediante la conexidén a la red eléctrica del cliente, enlazas los
diferentes dispositivos INSTEON, como puede ser los switch o contactos eléctricos y
puedes controlas hasta 8 dispositivos remotamente, Gtil para encender las luces del
patio desde la recamara o en una iglesia o salon encender [amparas desde un solo

punto.
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Figura 3.2 TimeLinc
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Fuente: smarthome

TimeLinc: Equipo temporizador con pantalla LCD el cual nos permite programar
tiempos de apagado/encendido en los dispositivos INTEON o por grupo. EI mismo
equipo tiene incluido un contacto INSTEON con capacidad de 15 Amp. Soporta hasta
14 programaciones de dispositivos independientes, seleccionando que dia de la
semana se activan. Tiene una funcion la cual activa los dispositivos aleatoriamente en
un periodo establecido de tiempo como medida de seguridad cuando los ocupantes

estén de vacaciones.
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Figura 3.3 KeypadLinc
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Fuente: smarthome

KeypadLinc: Equipo que reemplaza cualquier apagador para controlar los dispositivos
desde un solo lugar. Incluye un dimmer de 600 Watts. Tiene 7 botones con los cuales
puede enlazar para controlar luces o aparatos eléctricos. Ademas tiene iluminacion de
fondo para monitorear si dispositivos o luces estan encendidos y asi controlarlos. Ser

instala como cualquier interruptor, disponible en colores Blanco, almendra, café, negro

y gris.
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Figura 3.4 SmartLinc Starter kit

My House
Choose A Room

Living Room ) \ Kitchen

— Garage ) ( LiysRoom

( Master Bedroom ) (  Security Lights

~

SmartLinc
Starter Kit

No incluye iPhone

Fuente: smarthome

SmartLinc Starter Kit: Dispositivo central que permite el control via WEB de los
diferentes dispositivos INSTEON. ElI componente principal es el controlador central
SmartLinc Central Controller el cual permite habilitar via WEB los distintos modulos de
control con tecnologia a INSTEON. Incluye 2 controles tipo dimmer los cuales
sustituyen los contactos actuales y un termostato programable VENSTAR compatible
con INSTEON. Desde este dispositivo habilitado para la WEB, se puede controlar los

modulos de forma individual o como escenarios.
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Figura 3.5 Modos de conexién del sistema central INSTEON

Acceso via IPhone/Ipod

o cualquier Dispositivo

mévil con acceso Wes.  Modem

\ l ' Control SmartLind
— '., ey -Adaptador de AC para Ldmparas y Electrodomésticos
oman ~- 78 A - Interruptores de Luces
WiFi———7 VAR
| - -Termostato
/ \ \.\ - Bombas de Piscina/Spa
. +Mas muchos dispositivos compatibles INSTEON
Router Smartlinc

Acceso Via WEB en casa, trabajo o

en cualauier parte del mundo.

Fuente: elaboracién propia con imagenes de http://www.smarthome.com

A través de su interface WEB puede realizar:
Lectura de status: Confirmacion de status de dispositivos o escenarios activados.

Programacién amanecer / atardecer: Control de luces automaticamente en base al

horario local del ocaso del sol en base a la seleccion de ciudad/estado o
Latitud/longitud.

Control mejorado de termostato: Control y lectura de la temperatura en termostatos
compatibles con INSTEON.

Temporizadores: Los temporizadores se pueden configurar en un horario programado
de encendido y apagado para cada escena en SmatrtLinc.

Compatibilidad con la tecnologia X10.
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Figura 3.6 Smarthome SecureLic 2
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Fuente: smarthome

Smarthome SecurelLinc 2: Equipo de lujo modular con interface LCD que permite al
usuario ver y controlar sus casas desde cualquier parte via WEB o telefonia fija. Posee
una interface de control para los dispositivos X10 ademas de la posibilidad de agregar
moédulos de conexion GSM/GPRS o Broadband IP. Esta solucion incluye camaras de
vigilancia en tiempo real y control del hogar, la verificacion de alarma de tiempo de la
imagen, el teléfono mévil y correo electrénico notificaciones de eventos, y mucho mas.
Los propietarios de viviendas se pueden registrar en el sistema a través de cualquier

navegador web.
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Figura 3.7 Capacidades de Smarthome SecurelLic 2
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Fuente: smarthome

» Capacidad para controlar 15 aparatos eléctricos Tecnologia X10 a través del
cableado electrico de la casa.
» Capacidad para 28 Detectores inalambricos como pueden ser:
e Humo.
e Gas/ Bioxido de carbono.
e Sensor para puertas y ventanas.
e Temperatura.
e Movimiento.
e Alamas personales.
» Acceso via SMS, GSM, Internet

» Sirena Interna, externa e Inalambrica
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Figura 3.8 TouchLinc

TouchlLinc

Fuente: smarthome

TouchLinc: Este sistema tiene 2 principales herramientas para accesar a los diferentes
dispositivos INSTEON:

HouseLinc 2 - INSTEON software de escritorio con interfaz USB (Dual-Band):
Esto le permite organizar todos los dispositivos INSTEON, crear enlaces, escenas
elaboradas, los eventos del temporizador y mucho mas desde la comodidad de su PC.
La interfaz incluye doble banda envia y recibe sefiales INSTEON RF y la linea de

alimentacion haciendo que la comunicacion extremadamente rapido y eficiente.
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Figura 3.9 INSTEON software con interfaz USB (Dual-Band)

Aparatos Electricos

P Linc Dual-Band
owertine Bual-tan Dispositivos RF

Fuente: smarthome

TouchLinc con INSTEON USB Stick: El TouchLinc centraliza todos los dispositivos
INSTEON en una pantalla tactil en color inaldmbricas y hace que sea facil de utilizar.
No hay necesidad de volver a crear vinculos uno a uno. Basta con configurar el
TouchLinc de HouseLinc 2 y listo. EI INSTEON USB Stick para TouchLinc convierte el

TouchLinc en un transmisor INSTEON directo.

Figura 3.10 TouchLinc con INSTEON USB Stick
_| ] INSTEON
) Switch/Dimmer

,J; H j u“J m
q 1 J—rﬁ INSTEON
Dizpositives Dual Band !r__', Modulos

L

TouchLinc

Transmisor LISE I | .
para TouchLine LA |

Fuente: smarthome
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Figura 3.11 Homeseer S-3 PRO

Homeseer S-3 PRO

Fuente: smarthome

Homeseer S-3 PRO: Control de iluminacién, electrodomeésticos, seguridad, sistemas
de climatizacion y Home Theater con un controlador central. Es una computadora que
posee un software propietario de nombre “HomeSeer HSPRO with HSTouch and
HSSentry” montado sobre un cpu Atom 1.6 Ghz, Memoria DDR2, Almacenaje en DOM
de 4 Gb, 4 puertos seriales, 3 puertos USB, Audio, Tarjeta de red Ethernet, Monitor
SVGA, entrada PS2 para mouse y teclado. El sistema incluye un monitor de pantalla
tactil para su control, ademas de una interface WEB donde puedes accesar desde
cualquier PC conectada a la red o internet.

Es compatible con estas Tecnologias:

>

lluminacién: Standard: Z-Wave® , INSTEON®, X10, UPB™, Lightolier®
Compose™, Lutron®, HomeWorks™, Centralite® LiteJet™, Lutron RadioRA®
Seguridad: Standard: DSC®, Napco® , HAI®, OnQ®, EIk® (3rd party)

HVAC ( Aire acondicionado y calefaccién) : Standard: RCS®, CamStat™,
HomePro™, Aprilaire®, Enerzone® , HAI, Proliphix®

Multimedia: Standard: Microsoft Windows® Media Center, Apple iTunes®, MS
Windows® Media Player, Russound RNET Systems (CAV / CAM)

Infrarojo: Standard: ADI Ocelot™, Smarthome IRLinc 1623PC, JDS IR,
XPander, Nirvis Slink-e, Global Cache GC100™

Riego: WGL Rain8

RFID: iAutomate
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3.2 Descripcion del proceso de prestacion de servicio

El Servicio inicia desde el primer contacto con el cliente (via telefénica, web o personal)
a quien mediante una pequefa entrevista se le informa primeramente servicios que
otorgamos y sus beneficios a la vez que se detecta sus necesidades y posibles
soluciones. Detectadas sus necesidades se procede a realizar un proyecto y su costo
mediante una cotizacién del sistema por escrito en donde puede ver claramente cada
articulo ofertado. En caso de que el cliente rechace el presupuesto por costoso, se le

ofrece una alternativa mas econémica.

Cuando el cliente aprueba el presupuesto se extiende una factura parcial en la que se
especifica un anticipo del 50 % sobre la cotizacion. Se procede a implementar el
sistema de automatizacion que se especificé previamente, en esta fase de ejecucion se
elabora la documentacion de lo que se esta realizando con el propoésito de formar un
registro para el cliente, mismo que dara formalidad y presentacion a lo realizado, tanto
para cuestiones técnicas de instalacion y/o mantenimiento, ademas éste registro tendra
la finalidad de generar una memoria para la empresa con la que se conformara una
base de experiencia a través de todos los manuales, procedimientos y detalles con los
gue se haya resuelto alguna situacion. Con esta base de experiencia se pretende
incrementar la curva de experiencia para obtener desarrollo y progreso conforme pase

el tiempo.

El servicio se agenda en la base de datos previo acuerdo con el cliente en cuanto a el
dia y la hora en la que habra de realizarse, dependiendo del servicio solicitado se
procede a efectuar una inspeccion en que nos permitira el acceso a su casa para
revisar el cableado eléctrico y el tipo de iluminacion. El fin de esta visita es comprobar
si cumple con los requerimientos los cuales solicita que la red eléctrica incluya neutro y
tierra fisica. De lo contrario se realiza un presupuesto por parte del técnico acerca de
las modificaciones requeridas. De no ser asi se procede a la instalacion y configuracion

del sistema.
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Una vez concluido el trabajo se verifican que su instalacion cumpla en cuanto a lo
funcional, asi como en una instalacion estética, si los resultados son satisfactorios se
procede al cobro del resto de la cantidad acordada (50%), en caso contrario se
realizara una revision y correccion de fallas, esto hasta que el producto que se entrega.
Como punto final se realizara una llamada telefénica por parte del departamento de
ventas a la semana de haber concluido el trabajo para calificar el servicio y ver las

posibles areas de oportunidad en las que se debe trabajar.

3.3 Diagrama de flujo del proceso de servicio

El flujo de servicio vienen a ser igual tanto para un para un proyecto residencial 6
comercial. En ambos casos el objetivo es el mismo, donde esta enfocado a la

satisfaccion de las necesidades del cliente:
v' Analisis.
v Asesoria.
v" Propuesta del equipo para el control de sus requerimientos.
v' Venta de Equipo especializado de Automatizacion.
v’ Instalacion.
v" Programacion.
v" Inspeccion.
v/ Capacitacion en su nueva Casa Inteligente.
v Finiquito de servicio.

v' Seguimiento POST-Venta.
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Figura 3.12 Diagrama de flujo de atencion de servicio
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Fuente: Elaboracion propia.




3.4 Caracteristicas de latecnologia

La Tecnologia INSTEON es una topologia de red que emplea la red eléctrica y a la vez
ondas de radiofrecuencia (RF) para comunicarse y automatizar los dispositivos
electrénicos INSTEON y X10. Este disefio es para mejorar la confiabilidad
proporcionando un sistema de reserva en caso de la radio interferencia. Es un disefio
inventado por SmartLabs, Inc., el cual fue desarrollado en base al modelo X10. Todos
los dispositivos de INSTEON pueden transmitir, recibir, y repetir cualquier mensaje del
protocolo de INSTEON, sin necesidad de un ruteador o un software complejo del
encaminamiento. En la siguiente figura cada circulo representa un dispositivo
INSTEON, la T representa el controlador central emitiendo un comando y la R el equipo

gue recibira el comando.

Figura 3.13 Red INSTEON enviando un comando al receptor

@)

O O

) Dispositivo
Transmisor Receptor INSTEON

Fuente: Smarthome

Al emitir el comando el transmisor, los distintos dispositivos INTEON replican a seiial
en todas las direcciones haciendo que la sefial llega hasta el dispositivo seleccionado
por medio de varias rutas. Al afadir mas dispositivos INSTEON, se fortalece la

sefalizacion en la red. Como medida de seguridad se envia nuevamente la sefial y una
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vez mas los demas dispositivos INSTEON la replican. Los dispositivos no necesitan
una configuracion compleja ya que tienen un identificador Gnico que no permite el
control por parte de los equipos de los vecinos ni intrusion de algun hacker. Los
dispositivos de identifican al conectarse a la red eléctrica, mediante un boton para que

envié una sefal para que el controlador principal lo identifique.

Figura 3.14 Replicacion de sefial en todos los dispositivos INSTEON.

§ Receptor Dispositivo
recibe comando INSTEON

Fuente: Smarthome
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3.5 Equipo e instalaciones

Gastos Pre — operativos: Para el inicio de operaciones y poder solventar las
necesidades de operacion de la empresa, asi como para darle cierta comodidad y

presentacion, se requiere la contratacion de los siguientes servicios:

Tabla 3.1 Gastos pre-operativos

Gastos pre-operativos

Rubro Costo Periodo

Renta Mensual + Deposito $ 10,000.00
Luz Mensual | § 2,000.00
Telefono Local + Internet Menual [$ 599.00
Compra de Celulares 699 c/u Costo Inicial (3) $ 209700
Agua Mensual $ 100.00
afiliacion a CANACO Anual $ 1,600.00
Total. $ 16,396 00

Fuente: Elaboracion propia.

Para brindar el servicio se requiere del siguiente equipo y materiales:

Tabla 3.2 Mobiliario de oficina

Articulos de Oficina

Canti Costo Costo
Equipo Modelo dad Descripcion Unitario Total
3 Corte cruzado velocidad 11 pies x minuto, Numero de
Trituradora | Fellowes P45C 1 i i S 999.00| 5 999,00
hojas al paso :8, capacidad de cesto
Siemens Funcion remarcado, Montable en pared, MUTE, Control
Telefono 3 i S 329.00| 5 987.00
Euroset A5005 de volumen para auricular
Archivero 4 Archivero comercial con lamina de acero reforzada,
caiones Office Design 1 Chapa de seguridad, 2 llaves,Boton de seguridad, Cajon | $ 4,149.00 [ $  4,149.00
) alto para folders colgantes
Gabinete Acero de calidad comercial, 4 repisas ajustables, maija
) PM STEELE 1 $4,099.00( 8 4,099.00
Universal con cerradura 1.80 X .90 X .45 cm
i Libreo 5 repisas Terminado en laminado. Con 4 repisas
Librero SAUDER 2 S 999.00(5 1,998.00

ajustables 1.B1 X 75X 29 cm

L i Centro de trabajo con vidrio templado de 7 mm y base
Escritorio Coleccion Z 3 o o $1,299.00| 5  3,897.00
de acero con palos en "Z" portateclado de vidrio.

o i Centrpo de trabajo en L con vidrio templado de 7mmy
Escritorio Coleccion Z 1 —n o $2,495.00| 5 2,499.00
base de acero con palos en "Z" portateclado de vidrio.

Total S 18,623.00

Fuente: OfficeDepot
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Tabla 3.3. Articulos consumibles de Oficina

Articulos Consumibles de oficina

Costo Costo
Equipo Modelo Cantidad Descripcion Unitario Total
Set de engrapadora Egrapadora de media tira, Caja con 5000
Set Engrapadora BOSTITCH 606 3 grapas y 1 Quitagrapas $119.90 $359.70
Pintarron melaminico blanco para marcadores
Pizarron blanco WHITESTAR de borrado en seco, Charola portamarcador ,
Pizarron 120 X 150 cm 1 Incluye Kit de instalacion. $1,389.00 $1,399.00
Marcador p/pizarron estuche c/4 borrador
Marcador para pizarron marcador con punta cincel Tinta negra, azul,

Marcadores y Borrador blanco BIC C/4 + Borrador 1 roja, y verde. $57.90 $57.90
1000 Tarjetas de Presentaci{Servicio de Office Depot 1000  |Tarjetas de presentacion propias del negocio. $0.55 $550.00
Resma de papel reciclado Papel 100% reciclado tamafio carta ayuda a la
Hojas tamafio carta 100% COFFICE DEPOT 5 conservacion ecologica. $52.90 $264.50
Sello de Empresa Servicio de Office Depot sello de Recibido , Sello de logo de Empresa $0.00
Cafetera digital Marca Cafetera digital cafetera digital programable
Cafetera Taurus. 1 para 12 tazas, Color negro. $429.00 $429.00

Folder tamafio carta amarillo Tamario carta caja con 100 folders bitono para
Folder marca PROFILE 3 facilitar las funciones de archivo. $119.00 $357.00
Formas Administrativas Printaform 3 Recibo de dinero, requisicion, remisian $59.90 $179.70
Total $3,596.80
Fuente: Officedepot
Tabla 3.4 Equipo de computo.
Articulos Informaticos
Canti Costo
Equipo Modelo dad Descripcion Unitario | Costo Total
E-machine Computadora procesador AMD Atlhon,Memaria
Computadaora 3 5,799.00 17,397.00
P EL1320-04 DDRE 2 Gb, Disco Duro 320 Gb, Windows 7 5 5
Tarjeta de red ) Tarjeta de red interna para conexion con redes
3 499.00 1,497.00
Inalambrica Linksys inalambricas G ( 802 11G) a velocidad de 54 Mbps | ° 5
Acer AOD250- Laptup Procesador Atom N.27EI. Memaria 1
Laptop 1088 1 Gb,Disco Duro 160 Gb, Windows XP, red $ 459900|% 459900
inalambrica
Regulador de | Koblenz 1200 Regulador de voltage con capacidad de 1,000
Yoltage Watts 4 Watts 4 Contactos con fusible integrado. 5 299.001 % 1,196.00
Hewlett Resolucion 600 x 600 DPI. Conexion USE, Memoria
Impresor Laser 1 ' 1,799.00 1,789.00
P Packard P1006 8 Mb Alimentacion de 150 hojas ¥ 5
Multifuncional Hewlet Multifuncional 33ppm Megro, 31 ppm
Ir: eccion Tinta Packard D.J 1 Color,Resolucion de Impresion 4300 1200DPI, | % 99900 | % 989.00
¥ F4480 Escaneo 2400 x 1200 PPP
Hewlet Memaoria de 200 pag. Alimentador automatico de 50
Fax PackardFax | 1 | . pag.. : _ $ 130000 (%  1,399.00
2140 Hojas, 100 numeros de discado rapido
Kodak
Easyshare 10 megapixeles zoom optico 3X,Pantalla LCD
Camara 1 1,689.00 1,689.00
Z180 Blue 247 Graba en Tarjetas SD,SDHC Graba videos S 5
T0MP
Memaoria para Kingston Tarjeta Secure Digital para almacenamiento en
camara HC 8GHB 1 camaras digitales con capacidad de 8 Gb. $ 999.00| 3 599.00
Estuiche para LQWEDFG 1 Estuche para camara digital 5 199.00 | § 159.00
camara Ridge 30
Software Kaspersky 1 Internet Security 2010 5 Usuarios $ 1,32900|% 1329.00
Totales $ 32,672.00

Fuente: Officedepot
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3.6 Materia Prima

Para esta empresa se requiere en primer término y como materia prima los equipos
electronicos de domotica. Nuestro producto a comercializar es de procedencia
estadunidense, por lo que principalmente estos equipos electronicos se adquiriran en
un solo sitio al arranque de la empresa. Nuestro principal proveedor queda a 4 Horas

de distancia de la Ciudad de Mexicali baja California, quien tiene un tiempo de
respuesta de 24 horas

Figura 3.15 Smarthome store.

Smarthome Store
Irvine, California

CONTACT US
Address: 16542 Millikan Avenue
Irvine, CA 92606-5027
Hours: Mon-Fri 9:00am - 5:00pm, Sat 10:00am -
2:00pm PT
Phone: 949-477-5505
Email:_factorystore@smarthome.com

Fuente: Smarthome

Para los demas componentes son cableado tipo UTP, conectores o camaras IP se
propone manejar proveedores locales. Se requiere un catalogo basico donde para
efectos de célculos de precios se supone se realizard una primera compra mayor a
$5000 dlis con el fin de aprovechar la tasa mas baja de importacion. El catélogo inicial

gue manejara la empresa se compone de 6 categorias las cuales se describen en las
siguientes tablas:
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Tabla 3.5 Catalogo de componentes

Articulos Ll Costo
Categoria Item Proveedor |Cantidad | Importacio Total Total en Pesos
lluminacion, Dimmers y Basic Lighting
Aparatos de control Control Starter Kit $ 1661 - $ 050 17.11 | 207.01
ltemd 1147
KegpadLinc Dimmer
S - - INSTEON 6-
lluminacion, Dimmers y
Aparatos de control Bettongerme, |$ 6999 1 |s$ 210 7209 |$ 87229
Itern # 2486DWHS with Dimmer, White
KegpadLinc Dimmer
y . - INSTEON 8-
lluminacion, Dimmers y
Aparatos de control g:::::‘s::;:; 4 $ 6999 2 S 210 144.18 | S 1,744.57
Itern # 2486DWHS with Dimmer, White
- TimerLinc
lluminacion, Dimmers y o
Apasatos de oontrol = INSTEONPlugin | § 4599 2 |$ 138 94.74 | $ 1,146.35
Item # 245653T
lluminacion, Dimmers y E . ﬁ:‘;:_'g;;': t-: tral $ 129.99
Apasatos de control - INSTEON Centra : 2 |$ 390 267.78 | $ 3,240.13
Itemn# 24120
INSTEON Remote
lluminacion, Dimmers y Control OnlOFfFf
o e - Switch (Now- $ 4599 6 |[$ 138 284.22 | $ 3,439.04
Dimming). White
Itemn# 24 /65
ToggleLinc Relay -
. . INSTEON Remote
lluminacion, Dimmers y
Aparatos de control g:i‘::::::::?" $ 4599 6 S 1.38 284.22 | S 3,439.04
ltem # 24665 Dimming). White
SwitchLinc Dimmer -
lluminacion, Dimmers y INSTEON Remote
Aparatos de control - Control Dimmer, $ 4599| 2 $ 1.38 94.74 | $ 1,146.35
White
Iterndt 24760
S - OutletLine - INSTEON
lluminacion, Dimmers y
Aparatos de control m’i:‘:‘e Control Outler, | § 4599 8 S 1.38 37896 | S 4,585.39
Rem# 24735WH
w ApplianceLine -
lluminacion, Dimmers y INSTEON Plug-in
Aparatos de control Appliance OntOfFf $ 34.99 1 $ 1.05 36.04 $ 436.08
ltern # 245653 Maodule, 3-Pin
lluminacion, Dimmers y LampLinc Essential X10
Aparatos de control Lamp Module s 9.99 - s 0.30 20.58 s 243.01
ltemn# 2000SC
LampLinc - INSTEON
lluminacion, Dimmers y Plug-In Lamp Dimmer
Aparatos de control Module (Dual-Band), 2- $ 49.99 1 S 1.50 51.49 s 623.03
ltem # 245702 Fin

Fuente: Smarthome
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Tabla 3.6 Continuacion de catédlogo de componentes

Categoria Item Articulos Pf°5‘°’:) . |cantidad Imp{;(’rf;zm Total Total en Pesos
Numi - i ;.‘ IO Linc - INSTEON
PILIEER, (I C2A b= Remote Chime Alert | & 101.94 1 S 3.06|S5 105.00 |5 1,270.48 |
y Aparatos de control Kit
Itemit 50810
Wireless INSTEON
Motion [/ Occupancy 5 34.99 1 S 1.05 5 36.04 5- 426.08
Sensar
Item# 2420M
E:r:;l;nicNetwurk $ 10099 1 S 3.03|S5 104025 1,258.64
Item# 971382
&1{.‘ Wisonic CAM-2000
Hardwired Ethernet $ 170.00 2 5 5.10 5- 350.20 5- 4,237.42
Camera for Powerlink
Item# 73500C2
%ﬁ" Visonic CAM-2000 WL
Wireless Color $ 226.00 2 5 6.78 5- 465.56 5- 5,633.28
Camera for Powerlink
Item# 7350001
_,g INSTEON-Compatible
-y Elk M1 Gold Kitand - B
" I15Y-89i Controller 5 1,255.40 0 53?'66 5 5
|temé 1283010y with Dual-Band PLM
= Smarthome
. .;- Securelinc Remote-
i Access Wireless S 779.99 1 $ 2340 (S 803.39|$ 9,721.02
Home Security
Item# 73903WP System
Visonic PowerLink
Web Interface S 32899 1 S 9.87|S 33886 |5 4,100.20
Controller
Item# 73200PL
~ . 1/0 Linc - INSTEON
b= Remote Chime Alert | S 101.99 1 S 306(5 10505|S% 1,271.10
Kit
Item # 50810
TriggerLinc - INSTEON
Wireless Open/Close| 34.99 1 S 105]|5§ 36.04 | $ 436.08
Sensar
Item# 2421
1/0 Linc - INSTEON
de™ augio/videa | S 7599 | 1 |$ 2285 78275 947.06
Detector Probe Kit
Part # 2495041
2,_ 1/0 Linc - INSTEON
: LED and Light S 80.99 1 S 243 |5S 83.42 | S 1,009.38
Detector Prabe Kit
Itemi 2495042

Fuente: Smarthome

46



Tabla 3.7 continuacion de catdlogo de componentes.

Costo x

Costo

Categoria Item Articulos Pr. - Cantidad Importacion Total Total en Pesos
O'. I-0-Linc-INSTEON-
Rain-Sensor-Kit S 82.99 1 S 249§ 85.48 | S 1,034.30
2485043
il € In-LineLinc Relay -
INSTEON Motion
Sensor Floodlight Kit, s 64.98 2 $ 195|$ 13286 (S 1,619.69
Item# 2434MSWH White
Temporizadores & E EZFlora INSTEON/X10
Automatizacion = Sprinkler Cantroller 5 116.99 . S 3.51 5 120.50 5 1,458.05
Item# 31270
Temporizadores & m I/O Linc - INSTEON
2 . Door / Window 5 54.99 1 5 1.65 5 56.64 5 685.34
Automatizacion .
Sensor Kit
Item# 73522
INSTEON 220V [ 240V
Temporizadores & * 30 AMP Load
R | Controller Normally | 119.99 1 S 360(5 12359 | S 1,495.44
Automatizacion .
Closed Relay [Dual-
Item# 2477542 Band)
Control de temperatura ' Add-A-Motor 45/80
I — MotorizedDrape | $  99.99 | 1 [ $ 3.00|$ 10299 |$ 1,246.18
Controller
ltem# 3142
Control de temperatura o Add-A-Motor 1000 IR
{ NO Termostatos) Remote_control 5 329.99 0 $ 990 $ B $ )
Drapery Kit, 10 Foot
Item# 31426
= Venstar Thermostat -
- INSTEQON Remate
Termostatos Y S 159.99 1 S 480 | S 16479 (S 1,993.96
ltem# 2491T1 Day Programmable
v Remotelinc -
Handheld & Controles INSTEON Wireless
— Remote Control, 5 59.99 1 S 1805 6179 | & 747.66
itemé 24408K Black
3 Remotelinc -
Handheld & Controles > INSTEON Wireless
— > Remote Control, S 4999 1 S 1505 5149 | S 623.03
Itemé 2440 Siver
INSTEON Compatible
Handheld & Control E
e TableTopTouch | § 52998 | 1 |5 1590 | $ 54588 |5 6,605.14
Screen Controller
Item # 12006
o Signalinc - INSTEON
Covertidores y Bridges i‘@?‘ Phase Coupler, 5 2499 1 S 0758 2574 | S 311.45
Hardwired
Item# 2406H
Access Point -
Covertidores y Bridges INSTEON Wireless S 69.99 1 S 210|S 7209 |5 872.29
Phase Coupler [2-
ltem# 2443P Pack)

Fuente: Smarthome
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3.7 Capacidad instalada

La capacidad Instalada se refiere a la capacidad méaxima disponible de produccion
permanente de la empresa, donde ya se ha hecho un proceso de armonizacién de
todos los equipos y se llega a la conclusion final sobre la cantidad maxima que se
puede producir por turno de trabajo estimado en 8 horas (Uribe J. A., 2007).
Suponiendo que la inspeccion del inmueble cumple con los requisitos eléctricos la
capacidad de implementacién el sistema debera ser 4 horas por casa-habitacion. Con
esto y debido al horario de trabajo se espera una capacidad maxima de instalacién de
11 sistemas de domdtica a la semana.

3.8 Manejos de Inventarios

La empresa se apegara a la estrategia de “cero inventarios” donde solo tendremos el
inventario necesario para cumplir con los compromisos adquiridos con los clientes,
siempre y cuando exista una orden de pedido que lo respalde. Las ventajas que

tendremos de este modo de manejo de inventarios son:

v' Ahorro de capital de trabajo.

v Ahorro en almacenamiento.

v Evita el deterioro de la mercancia.

v' Costo financiero por material sin uso.

v' Se recorta la vigencia de garantia de los equipos.

Por experiencia propia en el comercio de equipos de computo he comprobado que los
envios de mercancia en el estado de California en los Estados Unidos tiene un tiempo
promedio de entrega de 24 Horas. Con eso y el trdmite de importacion la mercancia

debe estar en el negocio en un maximo de 72 horas.

48



3.9 Ubicacion de la empresa

El domicilio del negocio sera en la ciudad de Mexicali, Baja California, y para el inicio
de operaciones, la empresa se planea establecer su oficina matriz en Av. Maria Teruel
de Velazco No. 1682, Col. Insurgentes Este en la ciudad de Mexicali Baja California,
por la facilidad de ser propiedad nuestra. Se considera un punto céntrico en la ciudad
de Mexicali ya que las distancias hacia las principales zonas residenciales, se cubren
entre 20 a 35 minutos. Se cobrara una renta de $5000.00 pesos mensuales a fin de

cubrir los costos de hipoteca y mantenimiento.

3.10 Disefio y distribucién de la planta

La oficina cuenta con un total de 92 m?, en este espacio se pretende ubicar las
siguientes areas de negocio: Gerencia, Ingenieria de Servicios, Ejecutivo de Ventas,

Técnico y Recepcionista

Figura 3.16 Distribucién de la planta

Gerencia

O =

: ﬂ@ S I'E

i Recepcién @@ Ing. de Servicios

ELLLIO] B0 %

Fuente: elaboracion propia.

[p———]

Técnico

0 O
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3.11 Mano de obra requerida

Se propone iniciar en los primeros 5 afios o0 antes, si se da la capacidad econdémica de

contar con los siguientes puestos:

Gerencia: El area de Gerencia sera la encargada de planear y organizar las
actividades, sin embargo estard involucrada directamente en el area de ventas,

ingenieria de servicios y recepcion.

Ingenieria de Servicios: En esta &rea se llevaran a cabo las compras de la materia
prima, herramientas, dispositivos, manuales y todo lo relacionado con el proceso
productivo, ademas coordinara el calendario de instalaciones, mantenimiento y servicio

que se dé a los clientes.

Ejecutivo de ventas: El area de ventas se encarga de atender, buscar y contactar
clientes potenciales, formalizar contratos, levantar pedidos, proporcionar seguimiento a
la postventa y monitorear el comportamiento y tendencias del consumidor, asi como las
labores propias de investigacion de mercado en la zona urbana y residencial de la

plaza.

Técnico: Esta area, sera la encargada de llevar a cabo las instalaciones, preparar
materiales y dispositivos, organizar herramientas y accesorios, planeara los programas

junto con la Gerencia, definiendo las caracteristicas, horarios, lugares, etc.

Servicio a clientes: El area de servicio a clientes es la encargada de recibir y atender
a los clientes que fisica o telefénicamente tengan contacto con la empresa. Su funcién
es brindar un trato amable y una apariencia adecuada en aspecto de pulcritud y

seriedad al negocio.

3.12 Programa de produccion

La produccion no se puede progamar mas que a través de las ventas realizadas
ademas de ser sistemas personalizados por lo que los tiempos de instalacion se

programaran de acuerdo a la solicitud del cliente asi como del equipo adquirido.
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Capitulo 4.- Organizacion

4.1 Estructura organizacional

La estructura de la organizacion debe planearse en base a la naturaleza misma del
negocio en donde se deben cubrir los aspectos de administracion, ventas y soporte
técnico. Para fines de arranque de la empresa iniciara operaciones solamente
cubriendo las vacantes de director y servicio a clientes, sin embargo se define en la
siguiente grafica, la estructura a mediano. En cada afio debe irse integrando un
elemento mas a la empresa de tal manera que el 2013 se contratara al Ingeniero de

servicio, el 2014 a ejecutivo de ventas y en el 2015 se cubrird la vacante de técnico.

Figura 4.1 Organigrama de la empresa

Director

Soporte g Servicio a

Ventas Técnico Clientes

Técnico

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2 Funciones especificas por puesto

La descripcion de puestos comprende a 5 personas que participaran en la planta

basica de personal quienes abarcaran las diferentes &areas de acuerdo a las

necesidades de la empresa. Para el area contable se utilizard los servicios de un

despacho externo, asi como prestadores de practicas profesionales en todas. Respecto

a la contratacion, se sugiere que esta sea por némina, con la finalidad de asegurar a

cada empleado y asi contar con personal que se comprometa con la empresa.

A continuacion se mencionan las actividades definidas para cada puesto:

Y VY

YV V V V

YV V V V V

Gerente

Dirigir y formular la politica de la empresa.

Dirigir, planificar y coordinar las actividades generales de las diferentes aéreas
en conjunto con los colaboradores.

Representar a la compafiia ante otras empresas o Instituciones.

Formular y fijar objetivos de la empresa.

Analizar la situacion contable y financiera de la empresa (en conjunto con el
contador).

Monitorear el contexto externo (competencia, consumidores y proveedores).
Desarrollo e innovacion de servicios.

Formalizacion de contratos de ventas de servicios.

Analizar y autorizar nuevas inversiones.

Servicio a clientes

Gestionar y mantener actualizada la agenda de direccién.

Programacion y reservacion de citas.

Atender el teléfono y filtrar las llamadas.

Atender personalmente a clientes y visitas.

Atender las necesidades, problematica o quejas que tengan y/o presenten los

clientes.
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YV V. V V V V V

Servicio a clientes...

Realizar seguimiento del proceso post venta de los servicios y productos que
estos implican tanto via telefonica como de manera personal.

Recibir y filtrar la correspondencia.

Elaborar informes y otros documentos.

Ordenar y mantener actualizado el archivo.

Reuniones.

Agenda.

Informes de calidad de servicio.

Mantener en orden los archivos.

Ingenieria de Servicios

>

YV V. V V V VYV V

Elaborar y dirigir los planes de servicios, politica de compras y logistica de
materiales.

Cooperar con la direccion y atencion al cliente para adaptar los servicios a las
necesidades del cliente.

Planificar los servicios segun las especificaciones de materiales, procesos,
plazos, instalaciones, conocimientos etc.

Coordinar y supervisar el disefio, construccibn y montaje de las nuevas
herramientas, materiales, manuales etc. asi como vigilar el mantenimiento de lo
existente.

Proyectar y preparar planos de redes, equipos, componentes e instalaciones de
conformidad con especificaciones establecidas.

Compras.

Distribucién y almacenamiento.

Planificacion y control.

Mantenimiento.

Control de calidad.

Control de almacén.

Formacion y conocimientos preferibles.
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Ejecutivo de ventas

» Promocién y Comercializacion.

» Contratacién de servicios productos y equipos que la empresa incluye en sus
servicios.

> Informacién al cliente en lo referente a disponibilidad, precios, tarifas,
condiciones, caracteristicas, aspectos técnicos y beneficios de los servicios.

» Promover entre los clientes los servicios que la empresa ofrece, realizar ventas
via telefonica de los servicios y participar en promociones.

» Participar en eventos especiales en los que se promuevan los servicios que la
empresa ofrece.

» Informe de ventas.

> Distribucién.

» Administracion Comercial.

Técnico

» Construccion y montaje de las nuevas instalaciones de red, eléctricas y de
equipos.

» Mantenimiento de sistemas existentes.

» ldentificar y resolver los problemas que surjan en el curso de su trabajo.

» Seguir los planes de mantenimiento disefiados a corto, medio y largo plazo para
los clientes.

» Cumplir la normativa de seguridad establecida.

» Planificacion.

» Control técnico.

» Formacion y conocimientos preferibles.
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4.3 Capacitacion del personal

Para poder incrementar los beneficios de la empresa es necesario que el gerente
general detecte las necesidades en cuanto a la capacitacion con el fin de aumentar la
cantidad y calidad de su trabajo. En nuestra empresa consideramos al personal como
el activo mas valioso de una empresa. Para la capacitacion primeramente
proporcionaremos un curso de induccion a la empresa en donde sensibilizaremos al
personal con los valores de la empresa. Ademas nos apoyaremos con cursos en las
aéreas de interés que permitan el desarrollo de sus labores diarias, otorgados por la
UABC, Empreser o la CANACO. Se realizara un viaje anual por parte de la direccién y
parte de personal a la ciudad de Las Vegas en donde cada afio en el mes de enero se
realiza una Expo llamada “Consumer Electronics Show” donde se muestran las
novedades en cuanto a dispositivos electronicos para el hogar, y donde tiene
presencia INSTEON.

4.4 Desarrollo personal

El desarrollo humano viene a ser motivar y promover el potencial de las personas. Esto
no solo nos llevara a un beneficio en la empresa, sino que de esta manera también se
vera beneficiado nuestra comunidad, dado que para tener una mejor comunidad el
proceso de cambio inicia con el individuo, luego lo promueve en su entorno familiar o
laboral, y después se propaga hacia la comunidad. Como media de apoyo se aplicara

las siguientes politicas:

Horario Flexible: El personal se le permitira horarios flexibles siempre y cuando no
afecte la operacion de sus labores diarias, y destaque tanto en lo laboral como en lo

académico.

Adquisicién de libros: Como politica de la empresa se le proporcionara apoyo en la

compra de libros, siempre y cuando sean adquiridos de manera local y con factura.
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Permisos Laborales: Se proporcionara permisos laborales siempre y cuando estén
fundamentados en un documento impreso o electrénico a cuenta de vacaciones

cuando el personal lo requiera por motivos académicos.

4.5 Administracion de sueldos y salarios

De acuerdo a la Comision Nacional de los Salarios Minimos, se establecié que el
salario minimo de la region, en donde Mexicali corresponde al area geogréafica “A”, es
de $59.82 pesos diarios a partir de 1 de enero del 2011 (SAT, 2010). Los salarios del
personal se estableceran encima del salario minimo de la regibn y se pagara
semanalmente los sabados. Se aplicaran todas las prestaciones que permita el IMSS y
gue no requieran gravamen, por lo que se muestra en la tabla los salarios y

prestaciones correspondientes a cada puesto:

Tabla 4.1 Tabla de salarios

Tabla de Salarios
Puesto Gerente Ejecutiva de Servicio a Ing Servicio Tecnico

Concepto ventas Clientes Tecnico
Sueldo Diario 3 300.00 | 5 135.00 | & 150.00 | & 250.00 | & 150.00

Percepciones
sueldo semanal 3 2,100.00 | § 945.00 | & 1,050.00 | & 1,750.00 | 5 1,050.00
Subsidio para el empleo|-5 197.56 | 5 3765 | 5 2081 | & 139.31 | 5 20.81
Premio por asistencia 3 219.49 | § 98.77 | & 109.75 | & 18291 | § 109.75
Premio por puntalidad | $ 21949 | 5 98.77 | 5 109.75 | S 18291 | 5 109.75
Despensa 3 160.89 | $ 160.89 | & 160.89 | & 160.89 | § 160,89
Total de percepciones g 2,502.31 | 5 1,341.08 | S 1,451.20 | & 2,416.02 | 5 1,451.20

Deducciones
ISPT Retenido $ - |3 - |5 - |5 - |5 -
Cuotas IMSS g 3139 | 5 12.35 | & 13.72 | & 2535 | 5 13.72
Retencion RCV 3 24.69 | S 1111 | & 12.35 | & 20.58 | § 12.35
1SR Calculado g 202.49 | $ 5534 | & 65.67 | $ 14424 | § 65.67
Subsidio aplicado 3 2933 9299 | & 86.48 | § 493 |% 85.48
Sueldo Neto recibido 3 2,238.81 | 8 1,169.30 | 5 1,272.98 | 5 1,942.30 | 5 1,272.98

Fuente: Elaboracién propia
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Para que el IMSS no integre al salario los conceptos de puntualidad y bono de
asistencia se deben comprobar con las tarjetas de entrada y salida de los trabajadores
en un reloj checador y a falta de reloj chocador, con los reportes de asistencia. La
semana laboral se establece en 6 dias con jornadas de trabajo de 8 horas diarias con
horario de 8 AM a 6:00 PM con un horario de 1:30 para comer y el sdbado de 9:00 a
2:00 PM.

4.6 Evaluacién del desempefio

Se requiere evaluar el desempeiio para tomar decisiones en cuanto a los ascensos y
sueldos, ademas de tener la informacion necesaria para que el gerente en conjunto con
el subordinado repase su conducta laboral, y que elaboren estrategias para corregir
estas deficiencias de los colaboradores. Esta evaluacion del desempeiio se realizara
bajo diferentes conceptos aplicados al personal en diferentes ponderaciones. Del
cumplimiento satisfactorio de estas mediciones, se aplicara un unico bono anual al mes
de marzo del siguiente afio. Los conceptos que se evaluaran y sus caracteristicas se

describen en la siguiente tabla:

Tabla 4.2 Parametros de evaluacion de desempefio

Concepto Evidencia Periodo
Puntualidad Tarjeta de entrada y salida Diario
Satisfacccion de Cliente Encuesta de Calidad Por venta concluida
Evaluacion 5's Evaluacion Aleatoria. Mensual
Cero Accidentes Incapacidades Semestral
Metas de Ventas Consolidado Mensual de Ventas Mensual
Justin Time Reprogramacion de citas x sistema Mensual
Ahorros en Operacion Consolidado de gastos de oficina Anual
Encuesta de Clima Laboral Encuesta aplicada a personal Anual
Uso de autos utilitarios Medicion en gastos de reparaciones.  [Anual
Evaluacion de cursos Examenes por instructores. Por evento

Fuente: Elaboracion propia
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Las ponderaciones aplicadas a cada personal se ven en esta tabla:

Tabla 4.3 Ponderacion para la evaluacion de desempefio

Evaluacion del Desempeno

Puesto Ejecutivo de Servicio a Ing Servicio i
Concepto Gerente ventas Clientes Tecnico Tecnico
Puntualidad 5% 5% 5% 5% 5%
Satisfacccion de Cliente 25% 30% 30% 15% 15%
Evaluacion 5's 15% 15% 20% 20% 20%
Cero Accidentes 5% 5% 5% 15% 15%
Metas de Ventas 10% 30% 15% 5% 5%
Justin Time 10% 5% 5% 15% 15%
Ahorros en Operacian 10% 0% 10% 0% 0%
Encuesta de Clima Laboral 10% 0% 0% 0% 0%
Uso de autos utilitarios 5% 0% 0% 15% 15%
Evaluacion de cursos 5% 10% 10% 10% 10%
Total 100% 100% 100% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Para poder ser candidato a un reconocimiento y por un mes de sueldo, deberan cumplir

con al menos el 98% de la calificacion. Para 15 dias del 97.99% al 96%, y para una

semana del 94.99% al 90%. Cabe mencionar que por politicas de la empresa aquel

personal que caida en su calificacion por debajo del 65% serd motivo de recision del

contrato de trabajo.
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Capitulo 5. Finanzas

5.1 Sistema contable de la empresa

A fin de poder tener un régimen adecuado que nos permita la importacion y expedicion
de facturas y a la vez llevar una contabilidad simplificada se registrara la empresa bajo
el régimen intermedio, ya que se considera que las ventas durante el primer afio no
excederan los $ 4'000,000.00 de pesos.

Con el fin de optimizar recurso se optara por utilizar un software de punto de venta para
llevar a cabo la agilidad en el cobro y elaboraciébn de presupuestos, control de
inventarios y manejo de reportes. Por otra parte la contabilidad general la llevaremos a
través de un despacho contable externo que nos facture mensualmente por sus

servicios.

1.2 Flujo de efectivo

Para poder cumplir con las metas establecidas se requiere un pronéstico de ventas en

donde podamos darnos una idea de el comportamiento de los ingresos de la empresa.

"El propdsito del estado de flujo de efectivo es informar sobre la entrada y salida de

efectivo de una empresa durante cierto lapso de tiempo.” (Horne, 2003).

59



Tabla 5.1 Pronostico de flujo de efectivo.

Ingresos por

fijos

- Enero Febrero Marzao Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre Anual
entas
Total de ventas | $83,071.33 | $83,071.33 | $83,478.17 | $156,926.65 | $214,073.71 | $288,704.08 | $165,959.11 | $135,996.97 | $195,011.20 | $250,823.77 | $310,948.78 | $335,779.44 $2,303,844.54]
Cotos variables Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre Anual
Materia Prima $58,149.93( $58,149.93| $58,434.72| $109,848.65| $149,851.60( $202,092.86| $116,171.38| $95,197.88| $136,507.84| $175,576.64| $217,664.14( $235,045.61] 51,612,691.18|
Cotos Fijos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre Anual
Salarios 514,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | $14,047.16 | 514,047.16 | 514,047.16 | $14,047.16 | $21,070.74 $175,589.50
Renta $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $36,000.00
Papeleria $350.00 $0.00 $0.00 $350.00 $0.00 $0.00 $350.00 $0.00 $0.00 $350.00 $0.00 $0.00 $1,400.00
Reparaciones $1,500.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,500.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,500.00 $0.00 $0.00 $0.00 $4,500.00
Mantenimiento | $1,000.00 $0.00 $0.00 $1,000.00 $0.00 $0.00 $1,000.00 $0.00 $0.00 $1,000.00 $0.00 $0.00 $4,000.00
Publicidad $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | 51,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | 51,000.00 $12,000.00
Auto, viaticos $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $24,000.00
Renta $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $36,000.00
Telefono e
Int " $500.00 $900.00 $500.00 $900.00 $500.00 $900.00 $500.00 $900.00 $900.00 $900.00 $500.00 $900.00 $10,800.00
nterne:
Agua $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $1,200.00
Luz $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $3,000.00 $4,000.00 $4,000.00 $3,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $30,000.00
Seguras $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $12,000.00
Asesoria

$1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | 51,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | $1,000.00 | 51,000.00 $12,000.00
Contable y Legal
Total de Costos

$30,897.16 | $28,047.16 | $28,047.16 | $29,397.16 | $29,547.16 | $29,047.16 | $31,397.16 | $30,047.16 | $30,547.16 | $29,397.16 | $28,047.16 | $35,070.74 $359,489.50

Utilidad antes
de impuestos

-$5,975.76 ‘ -$3,125.76

-$3,003.71 ‘ SlT,SBD.BE‘ 534,574.95‘ $57,564.07 ‘ 513,390.57‘ $10,751.93 ‘ 527,955.20‘ $45,849.97 ‘ 565,237.47‘ SS5,553.05| | 5331,563.35|

5.3 Estados financieros proyectados

Fuente: Elaboracién propia

Esta es la proyeccion de utilidad a 5 afios considerando que las ventas se

incrementaran anualmente el primer afio un 10 % y al integrarse el ejecutivo de ventas

un 20 % anual. Hay que hacer notar la integracion de nuevo personal de acuerdo a lo

planeado en el cap 4.1.
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Ventas

- Costos Variables

Margen de contribucion

-Costos Fijos

Utilidad antes de
Impuestos e Intereses

- Prestamo + Intereses

Utilidad antes de
Impuestos

- IRS y PTU {40%)

Utilidad Neta

Tabla 5.2 Estado financiero proyectado.

Aiio 2012
52,303,844.54
51,612,691.18
$691,153.36
5378,925.18
$312,228.18
557,865.33
$254,362.85
5101,745.14

$152,617.71

Afio 2013
52,534,229.00
51,773,960.30
5760,268.70
5560,329.29
5199,939.41
528,266.67
5171,672.75
568,669.10

$103,003.65

Aiio 2014
52,994,997.90
52,096,498.53
5898,499.37
5696,022.37
5202,477.00
50.00
5202,477.00
580,990.80

$121,486.20

Fuente: Elaboracion propia

5.5 Sistemas de Financiamiento

Afio 2015
$3,455,766.81
52,096,498.53
$1,359,268.28
5855,018.52
5504,249.76
50.00
5504,249.76
5201,699.90

$302,549.85

Aiio 2016
$3,916,535.72
52,257,767.65
51,658,768.07
5940,520.38
5718,247.69
50.00
5718,247.69
5287,299.08

$430,948.62

Se procedera a presentar el plan de negocios a la Secretaria de Desarrollo Econémico
(SEDECO) y a través del Fideicomiso para el Desarrollo Econémico de Baja California
guien esta otorgando financiamiento (Gobierno del Estado de Baja California, 2010) a
emprendedores de nuevos negocios 0 microempresas de reciente creacion que hayan
egresado de una incubadora de metodologia tradicional, tal como Emprender
COPARMEX, Plancrecer, EmpreSer, UNIMOSS y CimarronEs UABC la cantidad de
$80,000 pesos, Se maneja una tasa de interés anual del 6% con un plazo de
financiamiento de 18 meses, incluyendo un periodo de gracia en capital de 3 meses,

comision por apertura de 1.5% por Unica ocasion, mas el 11% de IVA.
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Tabla 5.3 Ventas prospectadas

VENTAS PROSPECTADAS PARA EL PERIODO DE JUNIO DEL 2011 A MAYO DEL 2012

Junic Julice Agosto Septiembre Otubre Moviembre Diciembre Enerc Febrera Marzo Abril Mayo
Unidades Vendidas d
nigsces Vencidasde 2 2 3 3 5 6 10 1 3 7 10 10
LamLinc
Precio de venta 5406.85 5406.85 5406.85 5406.85 5406.85 $406.85 5406.85 5406.85 $406.85 5406.85 5406.85 5406.85
Total de LamLinc 5813.69 5813.69 51,220.54 | $1,220.54 | 52,034.24 | $2,441.08 | 54,068.47 $406.85 $1,220.54 | 52,847.93 | 54,068.47 | 54,068.47
Unidades Vendidas d
nigades Vendidasde 1 1 1 1 1 2 3 1 1 3 3 5
TimeLinc
Precio de venta $3,517.09 | $3,517.09 | 5$3,517.0%9 | $3,517.09 | $3,517.09 | $3,517.09 | 53,517.09 | $3,517.09 | $3,517.0% | 53,517.08 | $3,517.09 | $3,517.08

Total de TimelLinc $3,517.09 53,517.09 $3,517.09 53,517.09 53,517.09 57,034.17 | 510,551.26 | 53,517.09 $3,517.09 | 510,551.26 | 510,551.26 | 517,585.43

Unidades Vendidas de

KeypadLinc

Precio de venta 55,232.07 | $5,282.07 | §5,292.07 | $5292.07 | $5,252.07 | $5,252.07 | $5,252.07 | 55,252.07 | $5292.07 | 5523207 | $5232.07 | $5,252.07

Total de KeypadLinc 55,292.07 $5,292.07 $5,292.07 $5,292.07 $5,292.07 | $15,876.21 | 515,876.21 | $5,292.07 5$5,292.07 $5,292.07 $5,292.07 $5,292.07

Unidades Vendidas de
Smarlinc

Precic de venta 55,681.33 | 55,681.33 | 55,681.33 | $5681.33 | S5,681.33 | 5568133 | 5568133 | 55,681.33 | $5681.33 | 5568133 | 55681.33 | 5558133

Total de SmartLinc 55,681.33 55,681.33 55,681.33 | 511,362.66 | 517,043.93 | 528,406.64 | 539,769.29 | 55,681.33 | 511,362.66 | 517,043.98 | 517,043.98 | 517,043.93

Unidades Vendidas de
Securelinc

Precic de venta 517,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11 | $17,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11 | 5$17,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11 | 517,115.11

Total de Secureline | $17,115.11 | $17,115.11 | $17,115.11 | $34,230.21 | $51,345.32 | $85,575.53 |$119,805.74 | 517,115.11 | $34,230.21 | $51,345.32 | 551,345.32 | 551,345.32

Unidades Vendidas de
Touchling

Precicde venta 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 520,682.90 | 520,685.90 | 520,689.90 | 520,623.90

Total de TouchLinc $20,689.90 | 520,689.90 | 520,689.90 | 541,379.81 | $62,069.71 |5103,449.52 | 5144,829.32 | 520,689.50 | 541,379.81 | 562,069.71 | 562,069.71 | 562,0659.71

Unidades Vendidas de
Homeseer 5-3

Frecio de venta 529,962.14 | 528,962.14 | 528,962.14 | 528,962.14 | 523,962.14 | 529,962.14 | 525,962.14 | 529,962.14 | 523,962.14 | 523,962.14 | 529,962.14 | 525,962.14

Total de Homeseer5-3| $29,962.14 | 529,962.14 | 529,962.14 | 559,524.28 | 589,886.42 |5149,810.70 | 5209,734.93 | 529,962.14 | 559,924.28 | 589,886.42 | 539,886.42 | 589,886.42

Ingreso Total de

‘ 583,071.33 ‘ 583,071.33
Ventas

583,478.17 ‘ 5156,926.65 ‘ 5231,188.82 ‘ 5392,593.M| 55“,535.27‘ 582,664.48 ‘ 5156,926.65 ‘ 5239,035.68‘ $240,257.22 ‘ 5247,291.39‘

Fuente: Elaboracién
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Capitulo 6. Riesgos criticos

6.1 Riesgos criticos

Se requiere para toda empresa estar vigilando toda amenaza y conozca a la vez sus
debilidades que impidan en el cumplimiento de su mision. El identificar las amenaza
nos permite bajo el analisis FODA, primeramente ubicar en qué posicion del mercado
se encuentre nuestra empresa par luego con nuestras fortalezas y oportunidades
disminuir las amenazas y debilidades. Estos son las amenazas detectadas en contra de

la empresa:

Poca aceptacion por la poblaciéon: Aunque el estudio de mercado indica que la
poblacion de Mexicali si le interesaria conocer un sistema de automatizacion de casa,

no existe evidencia aun si la tecnologia sera aceptada.

Devaluacion: la empresa depende 100 % de productos importados de Estados Unidos,
por lo que una devaluacion del délar perjudicaria directamente los precios de nuestro

catalogo.

Picos y altos voltajes por CFE: El equipo esta disefiado para uso en voltaje 110 Volts
AC, sin embargo en la ciudad de Mexicali debido a la carga solicitada por la ciudadania
en los meses de Abril se encuentra un incremento en los voltajes proporcionados por la
CFE en la ciudad.

Cierre de proveedor principal: Al tener un proveedor principal, la empresa corre el

riego de que al cerrar este, no existan productos sustitutos a los sistemas propuestos.

Nuevos Competidores: A largo plazo al popularizarse la domatica, pudieran llegar las
principales empresas del primer mundo para desplazarnos en el mercado con equipos

de mejor calidad y costos mas bajos.
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Capitulo 7. Aspectos legales de implementacion y operacién

7.1 Definicién de régimen de implementacion y operacién

La empresa, la razdn social se establecerd inicialmente como persona fisica con

actividad empresarial y régimen intermedio, ya que la empresa trabajard en una sola

actividad, tendra contabilidad simplificada y ya que se estima que las ventas durante

los primeros 5 afios no sobrepasaran los $4,000,000.00 de pesos (SAT, 2007).

7.2 Tramites de apertura

Para agilizar el tramite de apertura se tomo la informacién proporcionada por el

gobierno de baja california a través de su departamento de secretaria de desarrollo

economico donde muestra los pasos a seguir en los tramites de apertura de una

empresa ya sea por persona fisica o moral.

Figura 7.1. Organigrama de la empresa.

Permiso para la
Constitucion de

COMERCIO

— Sociedades
Inscripcion al Registro TRAMITE FEDERAL
Federal de Contribuyentes.
T.FEDERAL

NOTARIO

PUBLICO

Inscripcion al Registro " de la Sociedad. Permisos de Uso de Suelo Registro empresarial ante el
Estatal de Causantes T.ESTATAL b Mexicali, Tijuana, Ensenada » IMSS/INFONAVIT y SAR
T EeTAT ——— [ESTATAL — T MUNICIPAL »
T. ESTATAL Termina la fase de | T. MUNICIPAL T. FEDERAL
L Constitucidn "
« Permisos |_Ja|;a instgac{c'm_” Aviso de Apertura de bLlcen(lla ‘
i Ambiental en la —
I de Anuncios. W Establecimientos de Bienes Contrato de Servidios de
Termina fase de e ¥ Servicios 4= | DIRECCION DE ‘ Aguaz Potable y/o drenaje.
! construccion I T EEDERAL _ C’:QTASIREA T, ESTATAL
| T. MUNICIPAL
— . IMUNEIRAL |
. R-egLEcwo-n ;Di_spc;tw_osﬁ! Constitucion de la Aviso de Manifiesto Acta de Integracidn ante la
I de Seguridad en Edificios Comision Mixta de Estadistica ante el Comision de Seguridad e Higiens
Existentes | Capacitacion y » INEGL > ante la STPS
Inicia etapa de o =P 4 Adiestamiento. 7. FEDERAL X T FEDERAL
I funcionamiento I T. FEDERAL

T MIUNTCTPAL
T.MUNICIPAL

Alta en el SIEM Sistema de

Informacion Empresarial Mexicano.
T.FEDERAL i

Aprobacion de Planes y Programas Al

de Capacitacion y Adiestramiento
ante la STPS.

X 7. FEDERAL

* Tramite aplicable solo si se tiene cuando menos un empleado.

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.
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Figura 7.2 Permiso de uso de suelo

CONSTANCIA DE USO DE SUELO ITRAMITE MUHNICIPAL

Emitir constancia de la designacion de Uso de Suelo de los predios de acuerdo a los planes y programas de
Desamollo Urbano

TIEMPO APROXIMADO DE

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATEMCION RESPUESTA

Dhreccion de Catastre, Control Urbano v Ecologia Depto de Control Urbano Casa 3 dias habiles
Mumnicrpal, 2do. piso Lunes a Viemes de 8:00 a 14:30 hrs. Tel. 01 (&) 358 16 00

VIGENCIA FORMATO I COSTO

formato "S-K" 3 salanos minimos de acuerdo a la Ley
Indefimda de Ingrezos v depende del fipo de use de
suelo v superficie.

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Permiso de uso de suelos.

Para realizar este tramite se debe llenar el formato y presentar los requisitos, la
documentacion sera revisada por personal del departamento de control urbano y el
interesado debe acudir a las cajas de recaudacién de rentas a efectuar el pago
correspondiente y presentarse por el documento en la fecha sefialada por el

departamento.

Se requiere la siguiente documentacion:

1. Deslinde catastral vigente.

2. ldentificacion oficial del propietario.

3. Recibo de predial.

4. Comprobante de propiedad.

5. Formato S-US2 Dictamen de Uso de Suelo.
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Figura 7.3 Contrato de servicio de agua potabl

CONTRATO DE SERVICIOS DE AGUA POTAELE Y/O ALCANTARILLADO
SANITARIO

e y/o drenaje

TRAMITE ESTATAL

IObtener los derechos de conexion de |os servicios de agua potable yfo alcantar

illado sanitario

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCICN

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Depende de 1a zona es la oficina que lo atendera: Zona I "Santa Isabel" Av. Saturno v
Satelite, col. Sata Isabel . horario lunes a viernes de 8:15 a 14:00 hrs. Zona II "Calle
Once” Blvd. Heroico Colegio Militar 5/N, Tel. 55 2800, horano de Lunes a Viernes de
7:45 2 16:00 hrs. Zona I "Cenfro Civico” Calz. Independencia v Av. de lo Heroes s/n,
Tel. 557 41 56, horario de Lunes a Viernes de 7:45 a 16:00 hrs. Zona IV "Pro-hogar”
Calz. Independencia v Rio Mocorito s/n, Tel. 566 3242 horario de Lunes a Viemes de
7-45 a 16:00 hrs. Zona V "Las Hadas" Calz. Manuel Gomez Morin v Av. Jazmines,
Tel 567 8264, horario de Lunes a Viernes de 7-45 a 16:00 hrs. Zona VI "Gonzalez
Ortega” Fio Papaloapan y Calle 5ta. s/'n, Tel. 561 2963, horario de Lunes a Viernes de
745 a 16:00 hrs. Zona VII "Jardines del Lago™ Blvd. Anahuac v Blvd. Castellon. s/n,
Tel. 558 3050, horanio de Lunes a Viernes de 7:45 a 16:00 hrs. Zona VIII "Ciudad
Morelos" 5 de Mayo 205, Ejido cd. Morelos. s/n, Tel. 471 04, horario de Lunes a
Viernes de 8:00 a 15:00 hrs. Zona I¥ "Guadalupe Victoria" calle 7ma. 667 Ejido
Guadalupe Victoria s/n, Tel. 622 85, horario de Lunes a Viernes de 8:00 a 15:00 hrs.
Mexicali, B.C Tel: (6) 558 10 00 (de 9:00 a 15:00 hrs )

VIGENCIA | FORMATO

Inmediatamente v 15 dias la instalacion
del servicio

COSTO

Indefinida Contrato de Servicios de Agua Potable y/o

Lo estipulado en 1a Ley de Ingresos

Alcantarillado Sanitario

Vigente

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Contrato de servicio de agua potable y/o drenaje.

Para solicitar el servicio se realiza una llamada al teléfono 564-19-00 donde nos
indicaran en que oficina debemos realizar el tramite y en donde presentaremos la

siguiente documentacion:

1. Para giro comercial en obras mayores a 40m2 de superf

» Plano que muestre la planta de conjunto del local.

icie techada:

» Plano que muestre las plantas arquitecténicas de cada nivel del local.

» Copia del deslinde catastral.

2. Cesion de derechos de riego por una superficie igual a la que se va a desarrollar.
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3. Solicitud de uso de suelo “documento expedido por el Municipio”.

4. Presentar escrito que contenga:
» Nombre y domicilio del solicitante y caracter con que promueve.

» Nombre y domicilio del propietario del predio, giro o establecimiento y ubicacion.

> Numero de lote, manzana y colonia.

» Nombre de la calle que limite la manzana en que se encuentre ubicado el predio.

» Distancia del lugar en donde halla de instalarse la toma a la esquina mas
proxima.

» Destino del predio o naturaleza y nombre si lo tiene, del giro o establecimiento.

» Diametro de la toma que se solicite.

» Fechay firma del solicitante.

>

5. Cubrir el costo del servicio

Figura 7.4 Licencia Ambiental Municipal

LICENCIA AMBIENTAL MUNICIPAL TRAMITE MUNICIPAL

Realizar la Evaluacion Ambiental a los Proyectos de Operacion y Construccion de Comercios y Servicios

TIEMPO APROXIMADD DE
RESPUESTA

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

Dhreccion de Catastro Control Urbano v Ecologia Depto de Ecologia Plaza Fiesta local |13 dias habiles
Bl v Bl3, Centro Crvico, Mexicah, B.C Tel: (6} 556 06 36 Lunes a Vienes de 9:00 a

15:00 hrs
VIGENCIA FORMATO I COSTO
Indefinida Formato Unico para Licencia Ambiental l.n astipulado E‘EI. l-a l.e'f de In;mn:
Vigente de mumecipio de mexicah

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Licencia Ambiental Municipal.

Se asiste a la oficina de la Direccion de Ecologia Municipal a llenar una solicitud en
donde los documentos seran revisados por el personal de la direccién. Una vez
revisado, se elabora recibo de pago para acudir a la oficina de recaudacion de rentas a
efectuar el pago correspondiente, y presentar el recibo de pago en la Direccion de
Ecologia en donde nos indicaran la fecha para egresar por la Licencia Ambiental en la

fecha indicada en la oficina en donde se requiere la siguiente documentacion:
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. Acreditar al apoderado legal o representante (Tratdndose de persona fisica o moral).

. Croquis del predio.

. Croquis de distribucién de instalaciones del predio.

. Presentar titulo de propiedad, o bien contrato de arrendamiento o cara comodato.

. Copia de factibilidad y/o dictamen de uso del suelo.

1
2
3
4. Listado del equipo que se utilizara.
5
6
7

. Recibo de pago.

Figura 7.5 Permiso para la instalacion de anuncios

PERMISO PARA LA INSTALACION DE ANUNCIOS ITRAMITE MUMICIPAL

Revision de la correcta instalacion de anuncios permanentes en propiedad privada, evitar la invasian de la via plblica
w wigilar la conservacion De la imagen urbana

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION TIEMPO APROXIMADO DE

RESPUESTA

Direccion de Catastro, Conirol Urbano v Ecologia Umdad de Imagen Urbana Casa 3-3 dias habiles en apuncios menores 10-
MMumecipal 2do Piso, Mexcal, B.C. Tel: (6) 558-16-00 Ext. 1771 Homaneo: De 8:00 A |15 dias habiles en amineios mavores

14:30 His
VIGEHNCIA FORMATO I COSTO
Formato "A" acwerdo a los m* de superficie segzun
Indefirida lo estipulado en la ley de ingresos del

1cipio de mexcali para 2001

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Instalaciéon de anuncios:

Para a instalacion de anuncios se requiere asistir a la direccion de catastro en el edifico
municipal con la siguiente documentacion:

O N o gk~ w DR

Formato "A” debidamente lleno ( Véase formato en el Anexo 1).
Solicitud de permiso.

Deslinde.

Croquis del proyecto.

Texto del anuncio.

Especificacion de materiales.

Recibo de impuesto predial.

Documentos que acrediten ser el propietario del predio o contrato de

arrendamiento.
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Si el anuncio es mayor de 15 m? de superficie y altura mayor a 10 mts se debera incluir:

v" Solicitud de licencia de obra.
v Planos y calculo estructural.
v" Dictamen de uso de suelo.

Figura 7.6. Regularizacion de dispositivos de seguridad en edificios.

REGULARIZACION DE DISPOSITIVOS DE SEGURIDAD EN EDIFICIOS ITRAM"E MUMNICIPAL
EXISTENTES

Dietectar y coregir deficiencias gue supongan un riesgo de incendio, verificar el cumplimiento de la Reglamentacion

de Construccion y Prevencion de Incendios

TIEMPO APROXIMADO DE
AREA DOMDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA
Dapto. Técmeo de la Direceron de Bomberos v Proteceion Civil Blvd. Lazaro 3 a5 dias habales
Cardenas N°. 1601, Col. Hidalgo, Mexicali B.C. Tel: (§) 361 81 51, 561 82 12 ¥ 361
82 32 Lunes a Viemes de 8:00 a 15:00 brs.
VIGEMCIA FORMATO I COSTO
o requisre WVanable segun el giro, v de acuerdo a lo
Indefimeda estipulado en la Loy de Inpresos
Imunicipal.

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Regularizacion de dispositivos de seguridad en edificios.

La solicitud se realiza en escrito libre donde se especifica la solicitud de la verificacion
de los dispositivos de seguridad en la oficina indicada en donde se detallara el domicilio
y la persona a quien se dirigirdn. El departamento de bomberos envia al inspector
asignado al area de acuerdo a un programa establecido y el costo para esta empresa

es de 4 salarios minimos.
De acuerdo a las observaciones realizadas se corregira cualquier anomalia, para no

caer en multas por las visitas posteriores realizadas de acuerdo a un programa anual

de verificacion pro parte de la direcciébn de bomberos y proteccion civil.
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Figura 7.7 Aviso de manifestacion estadistica

AVISO DE MANIFESTACION ESTADISTICA ITRAMITE FEDERAL

Informacion que se proporciona al INEGI, relacicnada con la actividad propia del negocio, sin que ello impligue

efectos fiscales.

TIEMPO APROXIMADO DE
HAHORARIO
AREA DONDE SE GESTIO DE ATENCION "

Instituto Macional de Geografia, Estadistica e Informatica, Palacio Federal /Av. Inmediata
Proneros N°. 1003, Ser. Piso, Centro Civico, Mexicali, B.C. lada (65) Tel: 56 03 30
Lunes a Viemes de 900 a 15:00 krs)

| VIGENCIA | FORMATO I COSTO

| Azt |FEP31 |Gratuito

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Aviso de manifestacién estadistica:

Al iniciar operaciones y posteriormente cada afio, se debe dar aviso de manifestacion

estadistica ante la Direccion General de Estadistica, dependiente del Instituto Nacional

de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI).

Figura 7.8 Alta en el sistema de informacion empresarial mexicano

|AI_TA EM EL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESARIAL MEXICANO ITRAMITE FEDERAL

|In5::ripu:ic‘:n al Sistema de Informacion Empresarial Mexicano en la Camara gue comesponda.
| TIEMPO APROXIMADD DE

|.AHEA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

RESPUESTA
| Cimara correspondiente Informacian STEM 01 800 410 2000 [mediata
| VIGENCIA FORMATO | COSTO
Registro STEM Tarifas para comercio y servicios (cuotas

s Hasta 2 empleades 510000, 3
D empleados o menos $300.00, de 4 o mas
5640.00. Tanfas para Industnas: Hasta 2

empleados $150.00 de 3 a 5 empleados
5350.00 6 o mas $670.00.

Camaras Autorizadas para el Registro SIEM

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.
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Alta en el sistema de informacién empresarial mexicano:

Se realiza una llamada al centro de informacién al nUmero 01-800-410-2000 donde nos

indicaran cual es a cAmara correspondiente a nuestra actividad.
DOCUMENTACION:

1. Formato SIEM (Véase formato en el Anexo 1).

2. Pagar el costo que para un comercio a Pequefio de 1 a 2 personas son $100.00

Cuenta bancaria para persona fisica con actividad empresarial.

Banamex pide para la apertura de una cuenta de cheques moneda nacional para

persona fisica con actividad empresarial los siguientes requisitos:

1. Deposito desde $3,000.00 pesos.

2. Una de las siguientes identificaciones oficiales y vigentes: credencial de elector,
IMSS; cartilla del Servicio Militar o pasaporte.

3. Comprobante de domicilio: 1 recibo de teléfono, luz, agua o predial.

4. Copia del RFC: solo para personas fisicas con actividad empresarial.

7.3 Tramites fiscales

Los tramites fiscales es el conjunto de actividades para que las empresas puedan
iniciar el desarrollo de sus actividades y cumplir con sus obligaciones con las
autoridades federales y locales. Este tipo de tramites es primordial para los nuevos
empresarios ya que, si no se cumple adecuadamente con los mismos, se pueden

generar sanciones tales como multas y hasta el cierre de los negocios.
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Figura 7.9 Inscripcioén en el registro federal de contribuyentes (RFC)

INSCRIPCION EN EL RFC/ CEDULA FISCAL lTRAMITE FEDERAL

Tramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcion ante la SHCP, para efecto de cumplimiento de las obligaciones
fiscales corespondientes.

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

Secretania de Hacienda y Credito Pubhico Oficinas de Recaudacion de 1a SHCP Blvd |2 a 3 dias hibiles

Bemto Juarez N°. 1990, local 19-A, Plaza Universidad, Mexicah, B.C. Tel: (6) 564 10
09 Lunes a Viernes de 9:00 a 15:00 hrs.

VIGENCIA FORMATO COsTO

R1 y la Sohcitud de Cédula de Idennficacion Gratwuito, la pnmera vez que se sohata.
Fiscal con CURP

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

Indefimda

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Inscripcion en el registro federal de contribuyentes (RFC)

Para realizar este tramite se puede iniciar desde internet y concluirlo en cualquier
oficina de administracion local de servicios al contribuyente dentro de los diez dias

siguientes al envio de la solicitud.
Se requiere la siguiente documentacion:

Acta de nacimiento o constancia de la CURP.
Formato R1 (Véase formato en el Anexo 1).
Comprobante de domicilio.

Identificacion personal.

ok W DR

Numero de folio asighado que se le proporciond al realizar el envio de su
preinscripcion.

6. En su caso, copia certificada del poder notarial con el que acredite la
personalidad del representante legal, o carta poder firmada ante dos testigos y
ratificadas las firmas ante las autoridades fiscales o ante notario o fedatario

publico.
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Figura 7.10 Inscripcidn al patron estatal de causantes

AVISO DE INSCRIPCION EM EL REGISTRO ESTATAL DE CAUSANTES ITRAMITE ESTATAL

Registrar en el padron estatal de contribuyentes, las altas al RFC v reanudaciones de actividades presentadas ante |a
SHCP, esto con el fin de mantener un padran fiscal confiable, ademas de eliminar inconsistencias con el padran
federal.

TIEMPO APROXIMADO DE
AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Secretaria de Planeacion v Finanzas Recaudacion de Rentas del Estado. Edificio del Inmediata de 5 a 10 oumatos
Poder Ejecutive Calzada Independencia v Heroes, Centro Crice, Meaezh, B.C. lada
(8) Tel: 338 10 00 Horano de Lunes a Viermes de 9200 a 15:00 hrs.

VIGENCIA | FORMATO | cosTo

Aviso de Insenpeion o Cambios al Registro Gratuto

Indefimida
Eztatal de Causantes

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Inscripcion al patrén estatal de causantes:

Para realizar este tramite se asiste el edificio del poder ejecutivo primer piso a la oficina

de recaudacioén de rentas de la secretaria de planeacion y finanzas.

Documentos a presentar:

1. Formulario de Registro en el Padron Estatal de Contribuyentes por duplicado
(Firmas Originales).
Copia del aviso de inscripcion en el R.F.C.
Comprobante de domicilio.

Identificacion Oficial.
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7.4 Tramites laborales

Figura 7.11 Registro empresarial ante el IMSS/ INFONAVIT/ SAR

REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS/INFONAVIT/SAR ITRAM"'E FEDERAL

El patron debera registrarse al igual que a sus trabajadores en el régimen obligatorio, cumpliendo con lo establecido
en la Ley del Seguro Social, al hacerlo automaticamente guedaran registrados ante el INFONAVIT v SAR

TIEMPO APROXIMADO DE
RESPUESTA

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION

Insttuto Mexicano del Segwo Social Calzada Awizcion N°. 300, Col. Cuauhtémoc, 3 dias habiles
Mexcali B.C. 1ada (§) Tel: 555 50 15 v 16 Lunes a Viemes de 9:00 2 15:00 hrs.

VIGENCIA FORMATO I COSTO

Aviso de insenpeidn patronal: AFTL0L. Formato Iﬁuzauum
de Insenpeion de las empresas en el Seguro de
Riesgo de Trabajo: SSET01003. Aviso de aliz
de cada uno de los trabajadores: AFILO2

Indefimda

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Registro empresarial ante el IMSS/ INFONAVIT/ SAR:

Para realizar este tramite se puede iniciar el registro de inscripcion patronal desde
internet con una pre-alta, obteniendo una cita para completar el tramite en la
subdelegacién que le corresponda en menos de dos horas.

Documentos a presentar:

Registro federal de contribuyentes.
Comprobante de domicilio del centro de trabajo.

Identificacion oficial del patréon.

I

Clave Unica de registro de poblacion del patron.
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Figura 7.12 Comisién mixta de capacitaciéon y adiestramiento.

CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y TRAMITE FEDERAL
ADIESTRAMIENTO

Tramite mediante el cual se integra a la Comisién Mixta de Capacitacion v Adiestramiento en la STPS.

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION TIEMPO APROXIMADO DE

RESPUESTA
Secretania del Trabajo ¥ Prevision Socal Palacio Federal 2do. piso, Av. Proneres N°. |Inmediata
1005, Centro Civice, Mexieah, B.C. Tel: (8} 557 10 16 Lunes a Viernes de 9:00 a
15:00 hrs.
| VIGENCIA | FORMATO I COSTO
|indefinida Ipci |Gratuito

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Constitucion de la comision mixta de capacitacion y adiestramiento:

Este trdmite es una actividad interna de las empresas con los trabajadores en la cual se

integra la constitucién de la Comision Mixta de Capacitacion y Adiestramiento en la

Secretaria del Trabajo y Previsién Social (STPS) notificandose a través del formato

DC1 (Véase formato en el Anexo 1.)Este tramite tiene la naturaleza de conservacién de

informacion. Lo debe realizar toda empresa en donde rijan las relaciones de trabajo

comprendidas en el Articulo 123, Apartado A de la Constitucién politica de los Estados

Unidos.

Figura 7.13 Comisién de seguridad e higiene ante la STPS

ACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E HIGIENE EM | TRAMITE FEDERAL
EL TRABAJO

Tramite mediante el cual se registra en la Comision de Seguridad e Higiene en el Trabajo en la STPS.

AREA DONDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

TEMPO APROXIMADO DE

Secretaria del Trabajo v Previmon Social Palacio Federal 2do. piso, Av. Pioneros N°.  [Inmediata
1005, Centro Civico, Memcah, B.C Tel: (&) 557 10 16 Lunes a Viernes de 9:00 2
15:00 hrs.

| VIGENCIA | FORMATO | COSTO

|Endefinida [Escrito Libre fGratuito

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.
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Acta de integraciéon a la comisién de seguridad e higiene ante la STPS.

A través de este tramite se integra a la Comision de Seguridad e Higiene en el trabajo
en la Secretaria del Trabajo y Prevision Social (S.T.P.S.), se realiza en un formato libre
y no requiere presentacion de ningun documento ante las oficinas de la autoridad
laboral, solamente deberd conservarse la informacion en el domicilio del centro de
trabajo y presentarlo a la autoridad laboral cuando éste lo solicite.

Figura 7.14 Planes y programas de capacitacion y adiestramiento.

APROBACION DE PLANES ¥ PROGRAMAS DE CAPACITACION Y TRAMITE FEDERAL
ADIESTRAMIENTO

Tramite mediante el cual se aprueban los Planes y Programas de Capacitacion de las empresas enla STPS.

TIEMPO APROXIMADO DE
AREA DONMDE SE GESTIONA/HORARIO DE ATENCION RESPUESTA

Secretaria del Trabajo v Prevision Socal Palacio Federal 2do. prso Av. Pioneros N™. Inmediata
1003, Centro Crvico, Mexecal, B.C. Tel: (63 557 10 16 Lunes a Viernes de %:00 a
15:00 hrs

VIGENCIA | FORMATO I COSTO

No mavor a 4 afios ¥ corresponde al |[DC2 Gratmto
penodo establecido en el formato.

Fuente: Gobierno del estado de Baja california.

Aprobacion de planes y programas de capacitacion y adiestramiento.
A través de este tramite se aprueba los Planes y Programas de Capacitacion de la

empresa por la Secretaria de Trabajo y Prevision Social (STPS).

NOTA: El tramite se debe presentar dentro de los 15 dias siguientes de haberse
celebrado, revisado o prorrogado el contrato colectivo. Las empresas en las que no rija
contrato colectivo, deben presentarlo dentro de los primeros sesenta dias de los afios
impares.
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1. ACUSE DE RECIBO POR CERTIFICACION O RELOJ FRANQUEADOR .. R_1
(PARAUSO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD) .' R1P1A03

SAT

Servicio de Administracion Tributaria
SECETARA OE HACENDA ¥ CHED(D PLALID

SOLICITUD DE INSCRIPCION
AL REGISTRO FEDERAL DE
CONTRIBUYENTES

ANTES DE INICIAR EL LLENADO DE ESTA
SOLICITUD, LEA LAS INSTRUCCIONES

2 CURP: CLAVE UNICADE REGISTRO DE POBLACION
(5510 Personas Fisicag)

3 ANOTE LALETRA CORRESPONDIENTE N=NORMAL
ALTIPO DE SOLICITUD QUE PRESENTA C=COMPLEMENTARIA

CUANDO SE TRATE DE SOLICITUD
3.1 COMPLEMENTARIA, INDICAR EL
NUMERO DE FOLIOASIG POR
LA "‘éT&E"D"D A LA SOLICITUD

DATOS DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE
4.1 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS FISICAS (Ver instrucciones)

APELLIDO PATERNO I I

APELLIDO MATERNO I ]
NOMERE (S) I I
4.2 SOLO TRATANDOSE DE PERSONAS MORALES (Ver instrucciones)

DENOMINACION O I I
RAZON SOCIAL

NUMERO DE IDENTIFICACION FISCALASIGNADO EN EL PAIS EN QUERESIDAN ]

PAIS DE RESIDENCIAFISCAL I I

44 DATOS POR FIDEICOMISO
SI SE TRATADE LAINSCRIPCION DE UN FIDEICOMISO, INDIQUE
DENOMINACION O RAZON
SOCIAL DE LA FIDUC IARIA
RFC DE LA NUMERO DE
FIDUCIARIA FIDEICOMISO
4.5 DOMICILIO FISCAL DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE O DEL REPRESENTANTE DE LA PERSONA RESIDENTE EN EL EXTRANJERO
CALLE | |
Y/O LETRA YIOLETRA [ I I
EXTERIOR INTERIOR CALLES DE YDE

| I COLONIA | I
LOCALIDAD I I 5 DECLARO BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LOS DATOS

CONTENIDOS EN ESTA SOLICITUD SON CIERTOS
r-—--------_----1
MUNICIPIO O
DELEGACION I I
CcODIGO . l I
FOSTAL I TELEFONO | " I
ENTIDAD
FIRMAO HUELLADIGITAL DEL CONTRIBUYENTE, DELASOCIANTE, O BIEN
DEL REPRESENTANTE LEGAL, QUIEN MANIFIESTA BAJO PROTESTA DE

CORREQ DECIR VERDAD, QUE AESTAFECHA EL MANDATO CON EL QUE SE
ELECTRONICO OSTENTANO LE HA SIDO MODIFICADO O REVOCADO

SEPRESENTAPOR DUPLICADO
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R1 P92
Y

INSTRUCCIONES

;moh W N

DOCUMENTOS QUE SE DEBEN ACOMPANAR A ESTA SOLICITUD

PERSONAS FIiSICAS:

- X de Cédulade |der 1 Fiscal con Clave Unica de Reg de Poblacion (dup ) ydox nléql.ﬂenla misma s8 s87aja (s0l0 &n caso de personasfisicas de naconalidad mexicana
por nacnlmlﬂ emaryerasvﬁsndentesenel pa|sode nacmahdad maxicana por nalu'allﬁcm)
- Actad encopia o2 <Opia p -maonano plblico Ompetenta ofedatario wblldJ
= Tratmdosedeexu&ﬁrosomresdmaamelpans eldoe.."-“'*ﬂ ar ¥ au
o por aufo; P  del docun ento conque "sunamero de identificacin ﬁscﬂldelpansen que:eadm cua'ldo !enganobhgacén de
oﬂ'\tarochésleenddﬂpals
- Tratandose de por , cArtada naurali. 1 exp por autoridad comp 118 oBrtifi g ,segin ®
PERSONASFISICAS RESIDENTES EN EL EXTRANJERO:
- Originaly fotacopiadel dox ) 10 vigente que sp Elorignal le sérad p cote0 conlacopia.
- Ensucaso, fotocopia d&ldm@m@lmewﬂﬂnsunl i o .Glpalsm elqueresidan, X e i , ¥eg o s8gln comesponda,
pOr auridad compatente, cuando tengan mlgacmdecmﬁrconésie endx:mpals
PERSONAS MORALES:
Sociedades Mercantiles:
- COp:aommadade!dOcunanp constiutivo
Doamenlod‘ #utivo 8n cOopi X 0, en sucaso, pia de lapublicacionen el Organo Oficial.
- Ongha|yfotooopi;;eloawalodei\socmmmPa'iapaa’én «con firma autografadel 2 ¥ ¥ sus répr ies legales. El origindl 1o serd devualio prévio cotejo con 18 copia.
FIDEICOMISOS :
- Original y fotocopia dal conir 3o de Fidaicomiso oon firma autograa del fi itente fi 00 sus ropresentantes lagales, asi como del represamtants 8gal de 1a instiucdn fiduciaria. Elonginal

18 s8ra devus o prévio coteo ¢on 1A copia.
PERSONAS MORALES RESIDENTES EN EL EXTRANJERO:

- Actao documento constitutivo (8statulos s0cales, certificado de insaripcidn u Otrd que aplique de acuBrdd con 1alegisiacian en el pais de -es;dmc;a) i e acerti sagin
procada Cuands el adia o dacumento constiiutivo conste n idioma distinto 3l espanol debard présentar una traducadn . Ensucaso, del dox melqnaaednenwnmo
gmmmoacmfsoalasmadaenmpa:sene|qua residan, e ap Segn corresponda, por Autorkdad compeente, cuando tengan Obligackn ds contar con

@ en dicho pais.
DOMICILIO:

- LOossu@tos antes sefalados, también deberan présentar Ongindl y folo oo pia del comprobante del domial 0 fiscal manifesiado en &l apartado 4 4, que cuente con 10s datos solicitados en dicho apariado:
Estado de cuenta bancaria. Dicho documento no deberd tener und antighedad a dos meses.

- Recibos de pago: Ulimd pago del mpu@sto predial; @n 8l caso de pagos parciales el racid tener unaants yOr 3 4 meses y FatindOse de pago anual éste debera comresponder al
ercicio 8n curso (518 dOcumentd pUBde estar 3 rPmbre del contribuyents O de un rearo), (IImO pPago de 105 servic0s de iz, 111N 0 0 de agud, sPmpre y cuANdO dichd recbo NO 8nga una antiguedad

a 4 meses (este documento puade estar a nombr e del contribuyente ode mt&cem)

- Ultima liquidacidn del Instituto Mexicano del Seguro Social 3 nombre del contribuyente

- Contratos da. Arrand amiento, acompafiado dal Gltmo récibo de pago derenta vigente ©On |0s requisitos fiscales 0 bign, &l contrato de subamrend 0 acompanado del onkato de amendamiento
omespommteyunmo recibode pagode rénta vigente que cumpla con 10s réquistos fi s (este documen® puede estar anombre del contribuyente 0 de un #rcero), fideicomiso debidaments

queno 8nga una antigil®dad mayor a 2masa s (@ste documento puede estar a nombre del confribuyente 0 de un tercero); servicio de luz, 1léno o agua que

no tenga und a'mgmdadmayorEZWS(esﬂ documento puede estar anombre del contribuyente 0 de un 8rcero).

- Car sGo Estasl, Municipal © Distrito Federal, sagdn coresponda

IDENTIFICACION:
- Ademas de o anterior, 1a personafisica 0 @] representante 18gal de 1a personade que s8 ¥ae, debera acompanar originaly 1000pia de cualquiera de 10s siguientes documenos: creédencial para votar
del Instituto Federal Electoral, Pasaporte vigente, Cédula Profesional o, ensucaso Cartilla del Servicio Militar Nacional. El Original 18 s8ra dewuelto prévio o018p cdn 1a copia. Tratndosede extraneros,
1O migr vigente P emitido por autoridad competen

ACREDITAMIENTODE LA PERSONALIDAD DEL REPRESENTANTE LEGAL:
- Orginaly btocopla delpodar notarial 0 de lacarfa poder firmada ante dos testigos y ratificadas lasfirmas ante las autoridades fiscales, notario o fedatario piblico. Eloriginal 18 s8ra devuelto previo
€Otgj0 con la copia.
- Tratandose de ﬁsdentasenelemmpmmosn p Tt México,
para efectos frscai
- Tratandose de o an 13 paia poe stad de menore sde edad y actien como represa de s mismos, para ag aditar 1 idad, p copia certi delaciader
delmenor, exped-da por @) Reg.stro Civil, asi como algur d8 fos documentos d8 udsmmacsomemermsmel punto anterior, dal padre que funja como representante.

panar folocopia dal documen o notarial oon 8l que haya sido dasignado 8l repre sentante legal

Esla s&hcmdes unicamente de inscripcidn. En 8l casode cambio d8 situacion fiscal alRFC, debera utilizar 1a FOorma Fiscal R-2. Tratandos2 de solicitud d8 servicios, debara présentarse |a Forma
iscals.

Uni s8 haranar dentrode o VOs paraelio ios. Ene@lcasode llenado amano, 8 deberautilizar 1etra de molde, empleando maydsculds, 3 intanegraoazul.
Esta solicitud s8 deberaprésentar ante 1os modulos dela A i ion Localde Asi i3 al Contribuyente que corrasponda al domicil © fiscal del contribuyente
La solicitud de inscripcion s8 tendrd por no présentada enelcasodequen: 118 llenada, 0 no se acompane la docy 16N corespond@nte

Los permanente enMéxico, cuandond Bngan repr 3l en & rtorio 13 olicitud junto conelanexo 9, %(WOQ’IIOSOEQS
an que sol & nscrhm dJmDsOansO Sccionistds, 0 bien como asociados de as%ﬂcmmpm:pacﬁn a'neelcmmladomexmnﬁsp'éxm allugar d8 1cid Enaa Wario, debera
présentarse de lamisma forma ante 1a Administracdn Central de Recaudacion de Grandes Contribuyentes

RUBRO 2 CLAVE UNICA DE REGISTRO DE POBLACION
Las personas fisicas que cunten con 1a Clave Unica d8 Registro de Poblacion (CURP), 13 anotaran a 18 posiciones en este campo.

RUBRO 3

Si 3 s0licitud s8 prosenta por primera vez (normal), 8 sefalara con “N” 8l campo corréspondiente.

Cuando se présente ja sohcmd para completar o sustituir 10s datos de una olicitud anterior, s8 sefalara con*C” el campo corréspondient®, (COMPLEMENTARIA). En este caso al OOnlthlelﬁ debera
Proporconar nu an esta Forma Fiscal R-1, ademas de efectuar el cambio motivo de 1a préseniacian d@ 18 Solictud de Inscripadn Compleme;

En @l caso de que semodlﬁma 1a situacidn fiscal del contribuyents yainscrito, @nlugar de usar |a Forma Fiscal R-1, se deberd presentar 1a Forma Fiscal R-2"AVISOS AL REG|STRO FEDERALDE
CONTRIBUYENTES. CAMBIO DE SITUACION FISCAL".

Apartado 3.1
Tratdndose de COMPLEMENTARIA, s@ indicara el nimero de FOLIO asignado por 1a Autor idad ena solicitud anterior, ubicado en 8l cuaidro come spondiente a1a cartificacion o sello del rekj ¥ anqueador.
RUBRO‘ DATos DEL CONTRIBUYENTE QUE seg:sscmae

1S0LO TRATANDOSE DE PERSO
L spersonasﬂsloasda &N andtar sunombre comp 18to como aparece an elacta de M XD por el Regi Civil.
Tmﬁdﬂpemnasﬁscﬂsdev . Méxco, asicomo denaa 18 por naty , d8beran anotar su nombre comple o como aparece en 8l documento
mMigratoro o en lacartade nat 1, $8gun corrésp ;
Tratandoss de pérsor an 8 exdran@rocOn O sr o e en MéxicO, debéran andtar sundmbre compield como aparace en €l pasaporte vigants, andtando en “apsliido
pawmo’ Glrrmalosen gellldﬁ maiﬂnq' lwes an sucaso.
Apartado MORALES
Laspersonas mansmsmmesmwnco asicomo las parsonas moralas résidenesen el i 18 én México, andiaran 18 denomindcidn O razdn social como
maeoeen el documaqumdenm acormaﬂar aesasolicitud, de acuerdoconel listado dal cuadro qua q:a'eeeal prmpnda esta pégna
de oo an par 8 46l nombre, der a‘ulsclaal del a LA N, cONt A0 Nimero
utl«zando und OrmaRr-1 pa‘a cadacontrato . El asociante asignara el nimero en forma asva, deacuerdo a a Bdla de oeiebracuén deps oontalos en le Quepartiape.
En &l caso d8 fideicomisos, unicamente s8 debera anotar 8l nombre del fideicomisd, utilzandd una R‘1 £ara cada fidSicomiso.

Apartado 4.3 TRATANDOSE DE RESIDENTES EN EL EXTRANJERO SIN ESTABLECIMIENTO PERMANENTE EN MEXICO
Ademas d@ anotar &n10s apariados anteriores s datos de Ia pe'sana fisica O moral que se inscrib®, segan <8 1rate, anotaran en este apartado el ndmero de dentificaciaon fiscal asgnadoenelpaisen
el querasidan, salvo que de cor conlalegi .no & a contar con dichondmero, asimismo, indicaran su pais de residencia fiscal.
Apartado 4.4 DATOS POR FIDEICOMISO
Debera anotar 13 dendminacidn 0razan social de lafiduciana, 8l RFC de lamismay elnimero d8 fideicomiso
Apartado 4.5 DOMICILIO FISCAL DEL CONTRIBUYENTE QUE SE INSCRIBE
a) Personas fisicas:
-Actividades empresariales, ellocalen 8l que s@ encuent e 8l prinapal asiento d8 sus Negdcis.
- Servicios persondies independentes, 1 10cal que utilio3n como estab lecimiento permanents para el L desus dad
-En 0s demas casos, el lugar en 8] que tengan 8l asiento principal de sus actividades.
b) Personas morales:
-Tratindose de residentes en el paxs &l jocal en 8l que s encuent e 1a administracidn princpal delnegocio.
-Si setrata do en el extranero, s8 anotard el domicilio del esablecimiento en México. En @] caso da varios establecimientos, el baalenaique se
encuentre 1a administracian pnncpal dalnegocio enelpais 0, en sudefecto, 8lqua designen.
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6 DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL (Ver instrucciones)
REGISTRO CLAVE UNICADE
FEDERAL DE [ | REGISTRO DE I |
CONTRIBUYENTES POBLACION
APELLIDO PATERNO,
MATERNO Y NOMBRE(S) I
7 DATOS GENERALES (Ver instrucciones)
7.1 FECHA DE NACIMIENTO DE LA PERSONA FISICA O ARO MES ola ARO MES DiA
FECHA DE FIRMA DE LA ESCRITURA CONSTITUTIVA
O DOCUMENTO CONSTITUTIVO O DE LA I I | | l 72 FECHA DE INICIO DE I I I l l
CELEBRACION DEL CONTRATO, DE ACUERDO CON OPERACIONES
ELDOCUMENTO QUE DEBE ACOMPANAR
8 ACTIVIDAD PREPONDERANTE
I |
INDIQUE LA
ACTIVIDAD
PREPONDERANTE l
ADESARROLLAR
8.2 INDIQUE EL NUMERO DEL SECTOR AL QUE CORRESPONDE LA ACTIVIDAD PREPONDERANTE A DESARROLLAR: (Ver instrucciones) D

VENDE BIENES. PRESTA SERVICIOS D

[l

CONTARA CON MAQUINA REGISTRADORA DE COMPROBACION FISCAL D

MARQUE CON "X" SI: PRODUCE BIENES. D

8.3 REALIZARA ACTIVIDADES CON EL PUBLICO EN GENERAL D

9 OTROS

9.1 MARQUE CON“X" S| SE REGISTRA EN EL RFC COMO:

ENCASO DE ESTARINSCRITA, INDIQUE
EL RFC DE LA PERSONA MORAL
(De ser necesario acompanar listado)

SOCIO OACCIONISTADE PERSONA MORAL
(Ver instrucciones)

9.2 MARQUE CON “X" Sl SE REGISTRA EN EL RFC COMO:
R"g.OI%H\EC LNREFIEI: gARI:FICIPACION
D ASOCIANTE DE ASOCIACION EN PARTICIPACION (De ser necesario acompanar listado) I ]

ASOCIACION EN PARTICIPACION

INDIQUE EL RFC DE LA I l
(De ser necesario acompanar listado)

D ASOCIADO DE ASOCIACION EN PARTICIPACION

10 TRATANDOSE DE FUSION Y ESCISION DE SOCIEDADES

MARCAR CON “X" S| DERIVA DE:

INDICAR RFC DE LAS
FUSION D " " |

SOCIEDADES FUSIONADAS
ESCISION I:]

(De sar necesano acompanar
listado)

EN ESCISION DE SOCIEDADES, S| SE TRATADE SOCIEDAD ESCINDIDADESIGNADA, INDICAR RFC DE LA SOCIEDAD I l
ESCINDENTE

11 APERTURA DE ESTABLECIMIENTO (Sdlo si el domicilio es distinto al sefialado en el rubro 4.4)
CALLE | |
Y/O LETRA Y/O LETRA
EXTERIOR INTERIOR CALLES DEY DE

CcODIGO :
COLONIA | I POSTAL | TELEFONO I
LOCALIDAD | I
MUNICIPIO O
DELEGACION
ENTIDAD | CORREQ I
FEDERATIVA ELECTRONICO
12 ANEXOS

—

—
MARQUE CON “X" LOS ANEXOS QUE ACOMPANA:

ANEXO 1 Personas Morales del Régmen Generaly
del Régmen de las Personas Moral8s con Fings NO
Lucratvos.

ANEXO 2 Parsonas Morales del RagrrﬁnSn’olrbﬁdO
ysus Integrantes Personas Moralg

D

ANEXQ 3 Parsonas Fisicas con Ingrésos por Salaros,
Arrendam@nto, Ena@nacion y Adquisiadn de Bienes,
Premios @ Intereses

L
[
O

ANEXO4 Personas Fisicas con Actividades Emprésaridiesy
Profesionale;

ANEXOS5 Personas Fisicas con Actividades Empresanales
del Régmen Intérmeadio.

ANEXO6 Personas Fisicas con AmnvdastEmp‘EsanalEs
del Régiman de Paquenos Contribuyenie

[l
[l

ANEXO 7 Parsonas Fisicas con Otros Ingresos.

ANEXO 8 Parsonas Morales y Fisicas. IEPS, ISAN,
ISTUV (Tenencid) y Derechos Sotre Concasidn yIO
Asignacidon Minera

ANEXO 9 Residentes en el extran;ero sin
Estableamiento Permanents en Méxc
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INSTRUCCIONES (Continuacién)
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—

RUBRO 6 DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL

tosdel Repr Legal cuando éstep 1a soligtuden ko:
T ““" 0nas fisicas, 58 proporck an0s das Dlicitados en astembrosébmmdoiengan mpﬁs&nmts egal yasta acuepwaﬁmadelconlrbuym
Tralmdosedepersmasmales 8 anotaran losdatos de sureprésantante legal Enelcasode 18nF pacion, iane esp: fisica se anofaran los datosde asa
Sielasociantees p&Qna moral, s8 deberan a'lﬂﬂr s dapsdel @l@sﬁrﬁa’lﬂ iegal dedicha persona mQ'al
Losresidentes con o losdatos do sumpesanﬂme iegalmsuemeenmm qua para efectos fiscalds designaron.
‘Iigssxtﬂpgsa-gasnmumos s identficarany, &n suoaso acreditaran su p&sonahdadcm os doa 18 solicitud, d@ ScuBrdo con el listado del cuddro que aparecs al principd
asta in
La solicitud debera ser firmada por el contribuyente 0, 8n sucaso, por sureprésentants lagal. Enelcaso de que nd sepan o rd puddan firmar, mprimiran su hueliadigial
RUBRO 7 DATOS GENERALES
ado 7.1 FECHA DE NACIMIENTO DE LA PERSONA FiSICA O FECHADE FIRMA DE LAESCRITURA CONSTITUTIVA O DOCUMENTO CONSTITUTIVO O DE LACELEBRACION DEL

NTRATO, DE ACUERDO CON EL DOCUMENTO QUE DEBE AOOMPANA
Las personas fisicas residentes an Méxicoy las en an México, anotaran 1a fachad que 1do 0 quedeben
Scompanar 3 esta solicitud, de acuerdo con @l listado del cuadoque apavece al prindipi de esta pégma
Las pérsonas morales résidentes en México ylas résidentes en el 8xtran@ro conosin estauecmmp permanente enMéxicd, andtaranla fechaenlaque s8 frmo eld que deben 1pANAr
a esta solicitud de acuBrdo con el listado del cuadro que aparece al principio de 8sia pagina.
En ambos cas0s, utilzaran cuatro nimeros arabigOs para e| a0, dos parasl mesy sparaeldia
Eeemplo: )

0] M D : ANQ

Fechadenacm®nto. 1°deunio de 1972 Fecha defirma del documento: 23 de mayo de 2002 @ %
RUBI:S}:;:“V!DADPREPONDERANTE
Deacusrdo con A actividad prep! a 581 18] ap: 8.1, sedebera andtar 8lndmero del sector alque correspondadicha actividad, conforme al siguiente listado:

1 Agricultura, ganaderia, silvicultura, pasca 4 Elcricidad ydistribucionde gas natural. 7 Transporte, comisonistas y agencias de viajes.

2 Mireria yexiraccidn del petroleo. 5C $ervicios ’ €Oon la misma. 8 Servms'na-ncﬁOs nmobiliarias y alquiler de biends musbies.

3 Industi@manufaciurera. 6 Comercio, restaurantas y howles. 9 Se O s0ciales y pf
Apartado 8.3
Los contribuyente s personas fisicas del régima delas acti \presariales, auyosingrésOs en 8l eBraco rebasende 1,750,000 pesos, estaran Obligadosa fener maquinas registradoras,
8quipds O sisiemas 8leckrdnicos d@ cqnpzcbacm fiscal
RUBRO 9 OTROS

Si ademas de 1as obligaciongs fiscales senaladas en el (10s) anexo(s) que en su cas0 acompafe aesta Forma Fiscal manf@staal RFC que s8 inscrib® como s0ci0 0 accionista, asociante 0 asociado
deuna Asociacion en Participadan, dabera nﬁrcarel(ms)oanwo(s)respedwo(s) $8gincom8sponda, debiendo andtar tambian 13(s) clave(s) de regisiro(s) solicitada(s). En @l caso de ser soc 0
Scconista, agocian®e o , d@ mas de personamoral, ademas del (0s) anex9(s) y documento(s) r@spactivo(s), un @scritd libre con @l listado que contenga 1as claves del
RFC de cadaunadeestas p&sonas morales.

RUBRO 10 TRATAND(SE DE FUSION Y ESCISION DE SOCIEDADES

En 8l casodefi a qt.lﬁselnsabedebaramdno&elRFCdelat ivode 1a fusian. Silas soc ©nmasde3,
debara acompanar ademas delde Ios) )y doa (s)resp 8), unesaitolibre cmelhaadoqm oamenga lasclavesdel RFC decadauna de lassocﬂdadesqm! desaparacen.
Sisetraadela indela ind ar | para cumplir cOn 1as Obligaconesde laescindente debera indicar 8l RFC de 1a sociedad que desaparece conmotivo de 18 escision.
RUBRO 12 ANEXOS

ara 543 {los) (s) que comespandaln) de d 8lrégimen fiscal en 8l que tributard, debidament® llenado(s), y marcara con "X" én es8 rubro 81 {10s) campo(s)
corrasp: ) al (los) anexo(s) que D

Paracualqueradaracion en 8l Il2nado de esta soliciud, pugde obtenerinformacion de intemat en 1as siguenes dirSociones: wew Sop gob mx www 531 gob mx asisnel@shcp gob mx Asisnel@Psat gob mx
0 comunicarsa en el Distrito Faderal al 5227-0257 , en 13 20na metropolitana de Monterray al (81) 8323-6560, en lazona mauopommade G.xadalqaaai (:a) 35787 140, 8n Pusbla (audorespueta) al
(222)246-45-14, enelras dal pais 01-800-90-450-00 sincosto, Ob@n, acudiralas onesLocales de As z 01-800-728-2000.
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H. XVIIl A YUNTAMIENTO DE MEXICALLI
DIRECCIGN DE ADMINISTRACICON URBANA
DEFARTAMENTO DE COMNTROL URBANC
UMNIDAD DE IMAGEMN URBAMA

HOJA
Uy Wles il UMICA
para todos.

SOLICITUD PARA INSTALACION DE ANUNCIO PERMANENTE

FORMATO

A

Mexicali. B. .. a e el
No. DE SOLICITUD
DATOS GENERALES |
PROPIETARIO ¥/O REP. LEGAL- FIRM.A,

DOMICILIO PARTICULAR:
COLONIA

TEL:

RAZOMN SOCIAL

FABRICAMNTE

UBICACIGON DEL PREDIO:

LOTE:

MAMZARMA

CLAVE CATASTRAL:

DATOS DEL AMURNMCIO

TIPC DE ANMUMCIO

PERMAMNEMNTE
TRANSITORIO
AUTOMATICO
LUMIMNOSOD
EDIFICIO
PISO

ooo000aO

TRABAJOS A REALIZAR

INSTALAR
RECONSTRUIR
PINTAR
REUBICAR
REGULARIZAR

gOooo0oad

SUP. DE AMUMNCIO:
AL TURA:

ESTRUCTURA:

MATERIAL:

RECIEBIDD

REcUlSITCOS
- BOLICITUD DE PERMIS O
DEZLINDE.
CROQUIE DE PROYECTO.
- TEXETO DEL AHUMCIC.
- EZPECIFICACION DE
MATERIALES.

- RECIBED DE IMPUESTO

FREDIAL.

- DOCUMENTOE QUE
ACREDITEN ZER EL
FPROPIETARID DEL PREDIC O
COHNTRATS ARRENDAMIENTO

51 L ARUNCKS BS WAVOR DE

MATON O 10M. TAMBIEM SE INCLUIRA LD SIGUENTE

- BOLICITUD DE LICENCIA DE
OBRA.

- PLANHDZ ¥ CALCULOD
ESTRUCTURAL.

DICTAMEN DE U220 DEL
SUELC.
WER HOJAA SRES D
R o sl T

B N DR BUP. v ALTLR

CLAVES DE INGRESD

263

248

251

SUMA

MAS IMPFUESTOS

No. DE RECIBC FECHA FPAGD

Ho. DE FERMISC

MOMBMRE ¥ FleMA

PERITOS

RESPONSABLE PROYECTISTA

MOMBRE ¥ FlrEMa

RESPONSABLE DIRECTOR DE CERA
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WVISTO BUEMO

SO FUNMDAMENTS EN EL ARTICULDS 58 DE LA LEY DE Vo. Bo.
EDIFICACIOMES PARA EL EETADD DE BAJA CALIFORMNLA, ASI
COMO ARTICULD 5 DEL REGLAMENTC DE IMAGEN URBAMA,
PARA EL MURICIPIO DE MEXICALI, BAJA CALIFCRMIA. EL
INSTALAR ANUMCIOS EHN CUALQIUIER UBICACION
REQUIEREN DE FERMISO EXFEDIDD FREVIAMENTE AMTE EL
MUNICIPIO ¥ TODA ACCION EM TAL SENTIDD DEBERA

EUJETAREE A Lo QUE ESTABLECENM EL REGLAMENTOS DE AR81-:!EE&LFA%%EDREEL\;EUSNEI;IE;EDEAS
IMAGEN URBAMNA PARA EL MUNICIPIO DE MEXICALI, BAJdA

CALIFORMIA. LICENCIAS DE COMNSTRUCCIOM

FERMISO

COMN FUNDAMENTO EM LAS DISPOSICIONMES DE LA LEY DE EDIFICACIOMES PARA EL ESTADO DE
BA.JA CALIFORMLA, ASI COMO EM LOS ARTICULOS S % 11 DEL REGLAMERNTO DE IMAGEMN URBAMA
PARA EL MUNICIFIO DE MEXICALI B. C.,, ESTE DEPARTAMENMTO LE COMCEDE PERMISO PARA
INSTALACION DE AMUMNCIO CUY A PERMAMNEMNCILA SERA POR EL PERIODO DE UM ARO COMPRENDIDO
DEL CE DEL 2004 AL DE DEL 2005. QUEDAMDO BAJO
LA RESPOMNSABILIDAD DE LA EMPRESA O PROPIETARIC DEL ANMUNCIO EL MANTENERLC EM BUENAS
CONDICIONMES DE SEGURIDAD E HIGIENE. LOS TITULARES DEL PERMISO DEBERAN GESTIOMNAR SU
REMOWACION 15 DIAS ANTES DE QUE EXPIRE LA VIGEMCIA DE DICHA AUTORIZACION. LA VIGEMCIA
CE LOS PERMISOS PARA INSTALAR CUALQUIER ANUNCIO SERA WALIDA POR UN ARO, EN BASE AL
ARTICULD 12 DEL REGLAMENTOS DE IMAGEM URBAMA PARA EL MUNICIPIO DE MEXICALI, BAJA
CALIFORMIA. APERCIBIEMDOLE QUE PARA REALIZAR CUALQUIER CAMBIO © MODIFICACION EM ESTE
AMNUMNCIO DEBERA DAR AVISO A ESTA AUTORIDAD EM UM PLAZO MO MAYOR DE 7 DIAS, ASIMISMO,
DEBERA CUMPLIRE CON LO ESTABLECIDO EM LOS ARTICULOS 39 % 43 DEL REGLAMEMNTO DE IMAGEM
URBAMA, DE LO CONTRARIO ESTA AUTORIDAD LO PODRA SANCIOMAR O RETIRAR EL AMUNCIO A
COSTO DEL PROPIETARIOD, HACIEMDOSE ACREEDOR A LAS SAMCIORMES PREVISTAS EN EL
REGLAMEMTO DE IMAGEN URBAMA VIGENTE PARA EL MUMNICIFIO DE MEXICALI, BAJA CALIFORMIA.

JEFE DEL DEFPARTAMEMTO COORDINADOR DE LA
DE COMTROL URBARMNC UNIDAD DE IMAGSERN URBAMA
ARG. DANIEL CONTRERAS GUTIERREZ ARG. GUADALUPE OLIVARRA REYNA

OBSERWVACIOMNES

CONSTANCIA DE TERMINACION DE AMUNCIO

SE OTORGEA LA AUTORIZACION PARA LA UTILIZACKSM DEL LETRERC, EMN WVIRTUD DE
HABER CORNSTATADND QUE SO FESCHAS, DE. CEL.

Liovis FIRMANMNTES Al Pty b=l DE TERRMIFAC 1S CEL AL ST AT ORIIEA DT,
FMAMNIFESTANMNDO HABER CUMPLIDD CORN EL PROYECTO ¥ @UE SU CORNSTRUCCIHDMN SE
APEGO AL PROTYTECTO APROBADD.

HOMBRE % FIRMA HOMBRE ¥ FIRMAS

. PROPIETARIC RESPOMNIZABLE PROYECTISTA O
DIRECTOR DE OB RO

SELLO DE DESPACHADW CHOORDINADOR DE La -
UNIDAD DE IMAGSERN URBAR.AS MOTA: DEBERA RETIRAR
EL GRAFITY

ENCONTRADC EN EL
SOPORTE L=} EN EL
ANMUNCIO, CUMPLIEMNDO
COM LAS INDICACIONES
QUE LE FUEROM

AR GUADALURPE OLIVARRBS SERA DAS
= L& S

RECIEID

MNOMBRE :

FECHA :

FECHA :
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SUEISECR?ETAR‘IA DE INCLUSION LABORAL
DIRECCION GENERAL DE CAPACITACION

CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION ¥ ADIESTRAMIENTO
Formato DC-1
INFORME SOBRE LA CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

SECRETARIA DEL TRABAJD
¥ FREVISION SOCIAL

DATOS DE LA EMPRESA

Mombre o razon social (En caso de perzona fizica, anotar apeliido patemo, apellido matemo y nombre(z))

Regisiro Federal de Tnntrihufei'tes u:ian hTmnche {‘SI—CT | | ‘ Registro patronal del LM .5.5. | | | ‘ |
cale " No.Eserior Mo teior  Coloma
Locakidad C:':-di’gc postal (5 digitos) | Municipio o delegacion politica

Entidad federativa Teléfono (g)

Actividad o giro principal

Mimero de trabajadorss Tipo de contrato (Marcar con una X)

de la empresa
¥ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ndividual | Colectivo | Ley ([

DATOS DE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

Miumero de establecimientos en que rige */ Mimero total de integrantes Fecha de Afio Mes Dia

LT st | | [ [ ] ]

Los datos se proporcionan bajo protesta de decir verdad, apercibidos de la responsabilidad en que incurme todo
aquel que no se conduce con verdad.

Mombre y firma del patrdn o reprezentante legal de la empreza

Lugar y fecha de elaboracidn de este informe

Afin Mes Dia

% Aseniar en el reverso de esia forma el domiciio compieso, FLF.C. y regisiro del 1M.5.5., de los establecimienios adicionales en donde rige 13 comision. 5i el reverso del sormakn no es
SUiciente Dara reEcionar 105 estabieGmienios, DUSTS FEprOaUCng CUantas veoes sea Necesanc.

NOTAS E INSTRUCCIONES
- Llenar un Sormalo por cada comision mixta que exist en 13 empresa.
- Lienar a maquina o con letra de moide. )
- Llenar ¢l formato y consesvarnio en los registos infemas de i3 empresa, junby con las bases generales de funcionamieno de |3 comision mida ¥ las actividades de los imos doce
meses.

DC-1 ANVERSO
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ESTABLECIMIENTOS EN LOS QUE RIGE LA COMISION MIXTA DE CAPACITACION Y ADIESTRAMIENTO

Ndmero Domicilio RLF.C. con homocave Registro patronal del | M.5.5.
consecuiivo {Anotar | domicilio completo para cada uno de los establecimientos adicionales | [SHCP)

Far cuaiguier aciaraion, duda yio comentaric con respecto al tramite, sinvase lmar al Centro de Contacks Ciudatans 3 los Teléfnes 2000-2000 &n & OF. y drea meropoiitans; del imleriorde
Reputiica =in 20510 para & usuana al 01-500-356-2468, o al 01-B00-£75-2393 desde bos Estades Unides y Canada. Comed Secronics ponfaciodiudadan NCDNpUnica. qob. me

Consuitas sobre el ramite kamar a ta Direcsion Generl de Capactacion al Tekfono 2000-5100 exiension 3526, ]

Fara quefss comunicarse 3l nimens telefonica del Crgans Intsma de Contnol en & STRS &l 01 [55) S0-02-33-64 o al 01-500-08-31800. Comeo electnonico queiss ool sips.ooo.ms .
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iEmpiezabien el 2009! Mexicali:

Asegura hoy tu lugar

EXPO-SHOW 2009

Algunas de las acciones de la estrategia de
comunicacion directason:

1. Pagina web de la Expo-Show.

2. Carteles, folletos y volantes con promociones y tips que estaremos hacendo
llegar a hogares, lugares de reunion y trabajo de nuestro target.

3. Anuncios en revistas y suplementos afines al tema de la Expo-Show.

4. Rueda de prensa y eventos con los medios.

5. Difusidn en medios masivos como: radio, carteleras electronicas, vallas,
prensy, e-flyers y lonas itinerantes.

6. En eventos de a localidad y en los medios de difusion de los organi
de promocion de Mexicali.

7. Actividades de comunicacién directa tipo "BTL dirigidas al mercado meta.

8. Presencia en puntos de venta de nuestros expositores.

9. Estrategia de “Redes informales promotoras”

Participar como Expositor de “Mexicali: Mejora tu HOCAR™
Accidn estratégica de mercadotécnica directa que les permitira:

1. Consolidar ef posicionamiento alcanzado.
2. Conseguir nuevos clientes, s . ok

3., Promover productos O servicios nuevos, Pl E‘(‘IOS

4. Probar ol Impacto y aceptacion que tendran sus promociones de fin de afo.

S, Destacar ventajas competitivas respecto de su competencia. Médulode3x3m $11,450 pesos + VA
6. Conocer las necesidades del mercado. Médulo de 3 x 3men esquina  $12,550 pesos + VA
7. Conocer qué esta ofreciendo su competencia.

8. Formar parte de un evento novedoso, de calidad, Ademas de médulos de tamanos especlales

9. Anticiparse a la ola de promociones y capitalizar una de las épocas de mayor

maovimiento comercial: €l Dia de las Madres.

* Precios vigentes durante noviembre y diclembre 2008,

por ser Expositor: Médulo con paneles de melanina,

ldmpara tipo slimline de 38 watts,
, = antepecho rotulado, contacto eléctrico
Participacién en dos mini conferencias exclusivas para Ex M
madimizar su inversion en la Expo-Show M al: Mejors "y dob'e de 1 10 Watts, mesa I'eC(angU'ar de
“Estrategias de hoy para promover sus productos y servicios” (marzo y abril)
2.4 metros con mantel de tela, dos sillas.

. Pases de cortesia para sus invitados especiales.

3. Recibir material promox | de la Expo-Show para colocar en sus puntos
de venta y/o distribui sus clientes

Presencia de su marca o firma comercial en

a. La pégina web de la Expo-Show, en la secaion de Expositores Participantes. Z oL <
b. Los eventos o actividades presenciales y especiales de promocion hla.‘orcs lnformCS:
Y contintian durant xpo-Show Comunicate a los teléfonos:
. Presencia de su marca o firma comercial en el programa de mano (686)565‘61 52 y ‘686 )566‘6988
. Pases para ¢ coctel de apertura a realiz el viernes 24 de abril Oﬁc|na UbICada en Han‘ 827‘ F’acc. Sono’a
a1 3 tres dias de la Expo-Show, . o
fico; encaminadas a mejorar la actuacion entre Rio Mocorito y Rio Culiacan
] 0 | £ . .
signacio sl stand e-mail: mexicalimejoratuhogar@hotmail.com
ento de las dreas destinadas para los Expositores (sujetas a . .
ad de horario) Péglna de internet:
a. £l Pabellon Interactivo para promociones y acercamiento con chentes www-mexica'imejoratuhogar.com

b. La Zona para Demostraciones, en el exterior de la Expo-Show, para
productos que requieran de un Mayor espacio

. B Salén de Talleres destinada para demostraciones y talleres,

d. Sala de Expositores para descanso y/o atencion de clientes especiales.

. Boleto de cortesia para cada una de las Conferencias Magistrales.
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2. Cuestionario

Universidad Autéonoma de Baja California

Facultad de Ciencias Administrativas

Cuestionario acerca de casas inteligentes

Objetivo:

El presente trabajo es para investigar el conocimiento del mexicalense acerca de las
casas inteligentes; asi como su uso y aceptacion.

Breve descripcion de la domética.

Existe una nueva ciencia y técnica que convierte las casas y edificios en
inteligentes. Una casa inteligente es la que esta fresca en verano y caliente en
invierno, la que ahorra energia, y la que en general obedece las ordenes de sus

ocupantes; ademas de contar con sistemas de seguridad.

Domética se entiende como la incorporacion, al equipamiento de las viviendas, de
tecnologias de la informacién que permita gestionar de forma energéticamente eficiente,
segura y confortable para el usuario, los distintos aparatos e instalaciones domésticas
tradicionales que conforman una vivienda (aire acondicionado, lavadora, secadora,
iluminacién, entretenimientos...), ademas de busca el aprovechamiento al maximo de
la energia y luz solar. Con esto se convierten los hogares en lugares donde existe la

seguridad, confort y ahorro en conexion con la tecnologia.

Las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) son un conjunto de
servicios, redes, software y dispositivos que tienen como fin la mejora de la calidad
de vida de las personas dentro de un entorno, y que se integran a un sistema de

informacion interconectado y complementario.

87




Favor de responde atentamente las preguntas.

Sus respuestas son muy importantes.

a) ¢Qué opinas del uso de las computadoras, cAmaras, sensores, para tener un mejor control de tu
hogar asi como el ahorra recursos?

1.- ¢En qué rango de edad?

1) 18-23
2) 24-32
3) 33-45
4) 46-65

2.- ¢ Anteriormente a esta encuesta, tenia la informacién acerca de lo que son las casas
inteligentes?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

3. -¢,Conoce de los servicios automatizados?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

4.-;Cuantos servicios automatizados como cafetera, aire acondicionado, encendido automatico
de luces o tv tiene usted?

1) Ninguno
2)1

3)2a3
dHdas

5) mas de 5do

5.- ¢ Te interesaria conocer informacién de las casa inteligentes, ventajas y ahorros?
1) Sl
2) NO

6.- ¢, Cuales son los factores determinantes para que puedas utilizar las nuevas tecnologias en tu
casa? Marcacon 1 el mas importante hasta 5 el menos importante.

____ Costo

Falta de informacion para tomar la decision
Falta de espacio

____ Seguridad de las tecnologias

____Otros

7.- ¢Si fuera a adquirir una casa; qué cantidad de dinero en moneda nacional consideraria
apropiado pagar como inversion inicial por una casa automatizada?
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1) $5,000- $10,000
2) $11,000 - $18,000
3) $19,000 - $ 24,000
4) $25,000- $35,000
5) $36,000 - $50,000

7.- ¢Qué cantidad de dinero en moneda nacional consideraria apropiado pagar mensualmente como
gasto de servicios por una casa automatizada?

1) $500 - $700
2) $701 - $900
3) $901 - $1000
4) $1001 - $1200
5) $1,200 - $1500

8.- ¢ Consideraria una casa inteligente que le permita el ahorro de recursos como unainversion en
comparacion de una normal?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

9.- ¢ Consideraria una alarma de seguridad como una inversion?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

10.- ¢ Sabe usted que puede realizar ahorros con una casa inteligente?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

11.- ¢ Utiliza algun servicio de proteccion alarma en su casa actualmente?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

12.- ¢Si es asi, su alarma cubre la posibilidad de detectar y permitir una actuacion mas rapida en
caso de incendios o fugas de gas?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo
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13.- ¢Le gustaria tener acceso desde internet para ver lo que ocurre en su casa?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

14.- ¢ Invertiria en un control inteligente de temperatura, luz, aromas su vivienda?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

15.- ¢Invertiria en un control para el encendido y apagado automatico de electrodomésticos?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

16.- ¢ Existe una computadora en tu casa?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

17.- ¢ Qué actividad realizas en la computadora?

1) Herramienta de trabajo
2) Escuela

3) entretenimiento

4) Todas las anteriores

5) Otra

18.- ¢ Eres conocedor de las tecnologias de moda?

1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo

19.- ¢ Utilizas los equipos como iphone, ipod, Blackberry, laptop?

1) Siempre

2) Casi siempre
3)A veces

4) Casi Nunca
5) Nunca

20.- ¢ Utilizas las herramientas electrénicas tal como las que contienen los celulares?



1) Totalmente de acuerdo

2) De Acuerdo

3) Neutral

4) En desacuerdo

5) Totalmente en desacuerdo
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Glosario

Actuadotes: dispositivo capaz de transformar energia hidraulica, neumética o eléctrica en la
activacion de un proceso con la finalidad de generar un efecto sobre un proceso automatizado.

Analisis FODA: Es el proceso de analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas provee de los insumos necesarios al proceso de planeacion estratégica,
proporcionando informacion necesaria para la implantacién de acciones y medidas correctivas
y la generacién de nuevos o mejores proyectos de mejora.

CANACO: Camara nacional de de Comercio

CEBus: (Consumer Electronics Bus) Protocolo de comunicacion CEBus desarrollado por la
Asociacion de Industrias Electronicas (EIA-Electronic Industries Association)

Generacion Milenio: Jovenes nacidos a partir de 1980, se caracteriza por haber integrado por
completo la tecnologia dentro de sus vidas (reproductores mp3, blogs, podcasting, etc.)

Inmotica: Es la automatizaciéon 0 gestion técnica de edificios hoteles, museos, oficinas, etc

Jetsons: Serie animada creada por William Hanna y Joseph Barbera, creada en 1962 donde
los personajes Los Supersonicos se encuentran en el afio 2062 donde, segun la serie,
"viviremos" en casas suspendidas en el aire mediante enormes soportes y nos
"transportaremos" en aero-autos.

LonWorks: Es una plataforma de control creada por la compafia norteamericana Echelon.

Ofimatica: Es el equipamiento hardware y software usado para crear, coleccionar, almacenar,
manipular y transmitir digitalmente la informacién necesaria en una oficina para realizar tareas y
lograr objetivos basicos

Sensor Es cualquier dispositivo que detecta una magnitud fisica que se desea controlar
(temperatura, humedad, luminosidad, ruido, movimiento,...), y se conecta a la red mediante un
interfaz que permite al controlador de la instalacion domética leer el valor de dicha magnitud y
actuar en consecuencia, conforme al programa que se le ha incorporado.

WEB: (World Wide Web) Sistema de distribucién de informaciéon basado en hipertexto o
hipermedios enlazados y accesibles a través de Internet.

X-10: Protocolo de comunicaciones para el control remoto de dispositivos eléctricos. Utiliza la
linea eléctrica (220V o 110V) para transmitir sefiales de control entre equipos de
automatizacion del hogar en formato digital.
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