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MODELO DE ESTIMACION DE DEMAN DA DE
PRODUCTOS DE INFRAESTRUCTURA ELECTRICA EN
PROYECTOS DE EDIFICACION RESIDENCIALES

El sector secundario de la economia se define como el sector que transforma la materia
prima, extraida y/o producida por el sector primario, en productos de consumo o en bienes
de equipo. Dentro de este sector, se encuentra, la industria manufacturera, tanto el rubro
de las infraestructuras eléctricas, como el rubro de la electricidad, en base a la produccion
y manejo de implementos eléctricos. Segun la cuenta nacional de nuestro pais', para el
afno 2018 el sector industrial representaba alrededor del 30% del PIB, con una tendencia
al crecimiento en los afios préximos, debido al aumento de consumo a nivel global.

Bticino, empresa establecido en este sector, especialista en manufacturacion de
productos para infraestructura eléctrica, presenta como problematica principal la falta de
un modelo de estimacién de demanda agregada adecuado a la situacion actual del rubro,
ya que, con el avance de la digitalizacion Bticino decide migrar del modelo general de
estimacion de demanda de mercado, a un modelo de satisfaccion de demanda del tipo
on demand.

Con los actuales requerimientos de los clientes, se hace imperante la necesidad de
satisfaccion de manera agil y rapida las solicitudes de productos por parte de estos, para
lo cual, debe existir inventario suficiente para este. Para lograr esta caracteristica, la
empresa debe generar estimaciones de demanda anticipadas, para participar en la mayor
cantidad de proyectos posibles, sin generar un sobre stock en sus bodegas.

Es por estos que se propone como objetivo general de la memoria, el disefio de un nuevo
modelo de estimacién demanda agregada de productos enfocado en la generacion de
informacion y conocimiento anticipado y sistematizado de los producto de infraestructura
eléctrica.

Como resultado del trabajo realizado, se lograr disefiar el nuevo modelo completo de
estimacion de demanda agregada de productos, el cual consiste en tres complementos
fundamentales. De los cuales, se disenaron y crearon dos de estos durante el trabajo de
tesis, y el tercero contempla una herramienta ya existente en la empresa, que en conjunto
logran generar el resultado final esperado. En conclusién, el nuevo modelo disefiado logra
estimar la demanda agregada de productos de Bticino que se utilizarian en la
infraestructura eléctrica de la edificacion de todos los proyectos por participar. Ademas,
este modelo presenta la capacidad de adaptarse a diferentes situaciones con la finalidad
de generar informacion mas completa y general con respecto a estimacion futuras.

1 Cuenta Nacional de Chile, Evolucion de la actividad econémica en el afio 2018. Banco Central de Chile
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1. ANTECEDENTES GENERALES E INTRODUCCION

El tema de memoria que sera abordado por el estudiante durante el proceso de Trabajo
de Titulo sera la creacion de un modelo de estimacién, que aporte informacién en el
ambito de analisis y pronostico de demanda para la generacién de propuestas en
instalacion de productos eléctricos en diferentes proyectos de construccion. La empresa
con la cual se realizara el trabajo es la empresa Bticino, perteneciente al grupo de
empresas francés llamado Grupo Legrand. Ambas empresas especialistas en la
manufacturacion de productos eléctricos en el rubro de infraestructura eléctrica de todo
tipo de construcciones ya sean a gran escala como hospitales y edificios, como también
para edificaciones de viviendas. El area de la organizacion que se encuentra implicada
en el trabajo de titulo lleva por nombre “Trade Marketing & Innovation/Business
Intelligence”.

La industria manufacturera se encuentra en directa relacion con el rubro de las
infraestructuras eléctricas, en donde ambas forman parte del sector secundario de la
economia, ademas de la produccion de implementos eléctricos y del manejo de estos.
Debido al gran aumento del consumo eléctrico a nivel pais y mundial, es que para los
ultimos afos el sector industrial ha evidenciado un gran aumento en su representacion
en el PIB. Dicho crecimiento en el consumo se debe principalmente al constante aumento
de la economia global, lo que ha generado que la infraestructura eléctrica se posiciones
como un servicio primordial en demandados por la poblacién.

1.1 Mercado Productos Eléctricos en Chile

El mercado de la distribucion de materiales eléctricos en Chile es cercano a los 700
millones de dolares por afo?, cifra que, de acuerdo con la opinion de empresas
reconocidas del sector, no considera las ventas directas de los fabricantes.

Los expertos concluyen que cuantificar su dimension no es facil, principalmente porque
abarca rubros tan diversos como la mineria, la construccién y la industria en general, y
porque ademas se suma la participaciéon de los grandes retailers de materiales de
construccion e incluso los supermercados, que han masificado la oferta de materiales
eléctricos y, al mismo tiempo, modificado la dinamica tradicional de este mercado.

2 Equipo de Prensa Revista Electrolndustria, “El mercado de distribucion de materiales eléctricos:
Luchando por imponer la calidad”, Julio 2012



Durante la ultima década, el canal de distribucion de materiales eléctricos ha
evolucionado y su enfoque de cara al cliente pas6 de estar centrado en la venta, para
orientarse fuertemente a la asesoria consultiva.

Efectivamente, los clientes piden cada vez mas apoyo técnico respecto de las soluciones
comercializadas, empujando a los distribuidores a no solo vender productos, sino también
a contar con el soporte técnico para su adecuada comercializacién. Por esto mismo, las
empresa encargadas en la distribucion de productos eléctricos deben preocuparse, por
una parte, a entregar una mejor atencion, mas personalizada, de manera de cautivar a
los clientes que requieran de un servicio a la medida de sus necesidades; y, en segundo
lugar, a enfocarse hacia una venta mas profesional, especialmente desarrollada para el
mercado de los instaladores, industrias, constructoras y oficinas de arquitectos
proyectistas. Es aqui, en esta area del mercado, donde las empresa deben comenzar a
participar con mayor énfasis.

La base tradicional de productos que conforman el mercado de la distribucion de
materiales eléctricos se clasifica en: iluminacién, que contempla productos como
ampolletas y equipos de iluminacion; conductores eléctricos, canalizaciones y ductos;
productos para el mercado domiciliario y terciario; productos para el mercado industrial;
herramientas e instrumentos de medicién; automatizacion industrial, protecciones
eléctricas y conectividad de redes.

Sin embargo, este "listado" no es estatico, sino, al contrario, completamente dinamico.
Requiere mantenerse al dia respecto a los nuevos desarrollos tecnologicos, las
tendencias en torno a productos y la evolucién de los estandares técnicos. La evolucion
del catalogo de productos esta marcada por las soluciones integrales y completas, mas
que por productos aislados.

Ademas de un completo catalogo de productos, el conocimiento y expertiz del equipo de
ventas es una caracteristica que define en gran medida el éxito de las empresas que
participan en este mercado. Es, como sostienen los entendidos, quienes tienen el papel
protagénico en esta actividad; la interfase entre lo que los clientes necesitan para la
implementacion de los proyectos y la oferta de que disponen los distribuidores de
materiales eléctricos.

Ciertamente, la modernidad y el avance tecnolégico han creado otros canales
complementarios, como los portales electrénicos y la venta a través de sitios web
dedicados, pero, aun asi, el contacto cara a cara con el cliente o el usuario final sigue
siendo relevante. Actores destacados dentro del mercado de distribucidn de materiales
eléctricos, aseguran que mientras mas preparada técnica y comercialmente se encuentre
la fuerza de ventas, mejor es la relacion entre cliente y proveedor. Por esta razon, los



propios proveedores de los distribuidores invierten muchas horas en capacitar a la fuerza
de venta de cada una de las empresas que distribuyen sus productos en el mercado local.

Por ultimo, la necesidad de llegar al mercado con una oferta diferenciada y de alto valor
agregado, exige una relacion directa entre las marcas fabricantes y los distribuidores.
Aqui son fundamentales la logistica de distribucion de los proveedores, para asegurar
una alta disponibilidad fisica de los productos a lo largo del territorio, y también las
politicas relacionadas con la linea de crédito que los distribuidores ofrecen a los clientes;
algo que las marcas no podrian hacer directamente.

Otros requisitos en esta relacién es la exclusividad de ciertas lineas de productos y que
la oferta del distribuidor tenga un valor agregado tal, que se imponga por sus ventajas
competitivas versus los productos de otros fabricantes.

Por lo tanto, la clave esta en establecer una relacién de largo plazo con las marcas
fabricantes. De esta manera es posible generar lazos en que ambas partes colaboren,
con miras a un objetivo comun: tener clientes satisfechos con los productos que ellos
fabrican y el distribuidor hace llegar a los clientes, con su asesoria.

Una estrategia definida entre fabricante y distribuidor puede determinar aun mas las
relacion precio versus calidad de una marca frente al mercado, lo que no siempre queda
claro en proyectos pequefos, medianos y grandes.

Imponer la calidad es la tarea que le toca a los proveedores del mercado de distribucién
de materiales eléctricos. Mientras la globalizacién sigue expandiéndose y los mercados
asiaticos continuan abriéndose al mundo, las empresas locales deben seguir mejorando
su oferta, para lograr imponer finalmente la calidad por sobre cualquier otra variable

1.2 Grupo Legrand

Bticino forma parte del Grupo Legrand desde inicios de la década de los noventa, siendo
una de las mas de 300 empresas pertenecientes a este grupo, logrando presencia
mundial en mas de 90 paises. Algunas de las empresas pertenecientes a esta
multinacional, entregando a sus clientes soluciones e infraestructuras eléctricas, son
C2G, Adlec, Bticino, Server Technology, Luxul Wireless, entro otras. Grupo Legrand tiene
una historia de mas de 100 afos en el rubro de las infraestructuras eléctricas, siendo un
especialista reconocido a nivel mundial dentro de este mercado, con tradiciones de
disefio y produccion francesalitaliana. Dentro de la mayor parte de los paises en los que
se encuentra presente, Legrand se posiciona como lider de mercado en el rubro de las
infraestructuras eléctricas, como por ejemplo en los paises de Italia, Francia, Estados
Unidos y América Latina. Por consecuencia Bticino, en nuestro pais, es lider de mercado

3



sobrepasando a competidores locales e internacionales de alta gama como Schneider
Electric, ABB, Fuji, Siemens, Eaton, Gewiss, Menekes, Unex, caracterizandose
principalmente por la calidad y seguridad de sus productos.

Grupo Legrand principalmente se especializa en la manufactura de equipos eléctricos
para el mercado residencial y comercial, en donde actualmente propone soluciones para
la distribucion de energia eléctrica y digitalizacién de los hogares, como por ejemplo en
el control de la luz, el sonido, el clima y la seguridad, desde su fundacién en 1904. La
oferta del Grupo Legrand se presenta en distintos ambitos estratégicos, en donde se
destacan: Interfaz de usuario, distribucion de energia, sistemas para edificios, gestion de
cables, infraestructura digital, sistemas de alimentacion ininterrumpida y componentes de
instalacion. Legrand cuanta con mas de 38.000 colaboradores especializados en ofrecer
soluciones innovadoras que transformen espacios en todo el mundo, mejorando la vida
de los usuarios en el trabajo y en el hogar. Durante el afio 2018 Grupo Legrand logré
alcanzar en niveles de ventas mas de € 6 mil millones en la totalidad de productos
entregados para infraestructuras eléctricas a nivel mundial y para los primeros 9 meses
del afio 2019 ya alcanzaban una cifra de €4.9 mil millones. En base a estos niveles de
venta para los anos 2018 y 2019 en comparacion con los tres afos anteriores,
respectivamente, presentadas en las imagenes del anexo (Anexo A: Graficas Ventas), se
puede concluir que el crecimiento en cuanto a ventas de productos del Grupo Legrand
ha sido de caracter lineal, aumentando sus ventas afio a afio en alrededor de € 500
millones. Es debido a este nivel de volumenes de ventas y a los niveles de crecimiento
anuales presentados en las tablas presentadas (Anexo B: Tablas Indicadores), los cuales
no varian en gran medida de afo a afo, manteniéndose un crecimiento promedio de un
10% anual, que Grupo Legrand junto a Bticino se presentan como compainiias llegando a
estado madurez empresarial. Actualmente Legrand cuenta con una market cap de $19.3
BN3, lo que a nivel mundial la coloca como la segunda empresa de mayor capitalizacion
de mercado en el rubro de las infraestructuras eléctricas, por debajo de ABB (market cap
de $51.17BN).

Legrand ofrece una cartera integral de alto rendimiento de mas de 300,000 referencias
de productos dedicadas a infraestructuras eléctricas y digitales en edificios, incluidos
productos y sistemas de control y comando, distribucién de flujo de datos y energia,
gestion de cables y componentes de instalacion (Anexo C: Oferta de Productos). Estos
productos y soluciones satisfacen las necesidades en los mercados:

e Comercial, representando el 55% de las ventas totales de Grupo Legrand/Bticino.
En donde el mercado comercial se refiere al sector terciario o de servicios de la
economia

3 Forbes Espafiol (15 de mayo de 2019). Revista Forbes [Online]. Available:
https://www.forbes.com/companies/legrand/#4acd28a62dde



¢ Residencial, o sector inmobiliario representa cerca del 40% de las ventas anuales
generadas por la empresa

e Por ultimo, representando el 5%4 de las ventas totales, se encuentra el sector
secundario de la economia o mercado industrial.

1.3 Misibn, Vision y Responsabilidad Social

Tanto Grupo Legran como Bticino, no declaran en especifico una mision y vision del
negocio, pero presentan como responsabilidad en si es “Garantizar que todo el mundo
pueda utilizar la electricidad de forma sostenible, con la intencién de apoyar la evolucion
de las infraestructuras eléctricas y digitales para edificios ofreciendo soluciones
innovadoras, conectadas, interoperables y de alta eficiencia energética que brinden
beneficios reales para los usuarios, todo mientras fortalece sus posiciones de liderazgo
en una amplia gama de mercados.”, de lo que a su vez se desprende la responsabilidad
social corporativa de la cual la empresa declara que se enfoca en 4 ejes principales:

1. Ofrecer a los usuarios soluciones sustentables, innovadoras e impulsoras de
progreso en el sector eléctrico.

2. Compromiso con los colaboradores, en temas de respecto de derechos humanos,
diversidad, salud y seguridad en el trabajo y el cuidado de los talentos de cada persona.
3. Actuar ético hacia la sociedad, con responsabilidad de estricta observancia de las
normas éticas, particularmente con los proveedores, como también la promocion del
acceso sostenible a la electricidad para todos.

4. Limitar el impacto hacia el medioambiente, en particular mediante la reduccion del
consumo de energia.

En base a los cuatro ejes focales presentados en el parrafo anterior, Bticino y Grupo
Legrand presenta a sus stakeholders, diez temas claves (Anexo D: 10 Claves
Responsabilidad Social) declarados como prioridad, colocando a los usuarios y sus
necesidades en el centro de las preocupaciones de la companiia. Esta RSC (Anexo E:
Responsabilidad Social Corporativa) es una componente integral de la estrategia de
desarrollo del Grupo Legrand, que tiene por objetivo aportar los medios para lograr un
crecimiento rentable y duradero de sus actividades empresariales. Esta responsabilidad
social corporativa involucra a toda la organizacion, por lo que cada entidad del Grupo es
parte de esta estrategia y en su puesta en practica global. Un fator importante dentro del

4 Grupo Legrand (10 de marzo de 2020). “A Comprehensive Range Of Solutions For Buildings” [Online] Available:
https://www.legrandgroup.com/en/group/legrand-brief



grupo Legrand, y fuertemente caracterizado y arraigado por Bticino es la innovacion.
Adaptados a las necesidades especificas del mercado y la constante transformacion de
este, es donde la innovacién juega un rol fundamental en la estrategia de desarrollo de
la empresa, representando asi uno de los motores esenciales en su crecimiento,
declarado como prioridad constante de la cultura empresarial con la finalidad de crear
valor para todos. El segundo motor impulsor del desarrollo empresarial es, el denominado
por la empresa, como crecimiento externo, el cual se desarrolla en los mercados
emergentes como nuevas economias y nuevos segmentos de negocio.

1.4 Legrand — Bticino

A nivel nacional, Legrand y Bticino se presentan como una sola organizacidn
presentandose como lideres del mercado por sobre el resto de los competidores dentro
del rubro de productos eléctricos. Para el aino 2019 los niveles de venta ascendieron a
los 60.000M de pesos chilenos, caracterizando sus ventas mediante distribuidores
principalmente. Sin embargo, Bticino declara su estrategia de negocios de caracter mixta,
es decir, de B2B y B2C, predominando la primera, ya que, comercializa principalmente a
distribuidores, retailers y proyectos especificos. Para el canal de distribuidores, como
medio predominante de ventas, con un 76% de éstas, Bticino cuenta con mas de 170
clientes, entre los que se encuentran actores importantes a nivel nacionales tales como:
Dartel, Electrafk, Electrocom, entre otros. Por el lado de la venta a canales de retailers
existe una participacion importante de empresas nacionales, como Sodimac, Easy y
Construmart, quienes se enfocan en un ambito mas general de la edificacion.

El mercado de las infraestructuras eléctricas se presenta como un mercado sumamente
competitivo, debido a la gran calidad de los productos presentados por todos los
participantes del mercado, en donde destaca la empresa Schneider Electric, la cual se
posiciona como el competidor directo de Bticino. Tanto Schneider Electric como Bticino,
presentan una gama completa de productos de infraestructura eléctrica, por lo que el
nivel de diferenciacion en tipos de productos de productos es minimo. Lo que, a su vez,
tanto Schneider Electric como Bticino y Legrand, presentan el canal de venta de
distribuidores, generan un aumento en la oferta de los mismo productos dentro del mundo
de los distribuidores de productos eléctricos.

Junto a los altos niveles de competencia dentro del mercado como la baja diferenciacion
de oferta de productos, es que, dentro del mercado actual, se genera una necesidad de
continua innovacion por parte de todos competidores, desarrollando asi una gran
diversificacion de las soluciones ofrecidas. Entre los puntos que destaca el competidor
Schneider Electric, se encuentra principalmente soluciones para el mercado de las
energias renovables.

A pesar de la constante y ardua competencia existente dentro del mercado, la situacion
actual de Bticino lo presenta como una empresa en un periodo de crecimiento, ya que,



durante los ultimos 4 afios esta empresa ha obtenido cifras de un 10% de crecimiento
anual. Bticino declara que este crecimiento se debe principalmente a las nuevas
tendencia y oportunidades que comienzan a penetrar fuertemente en el mercado, como
lo son el internet de las cosas, el desarrollo sustentable de los productos y la empresa en
si, la domética® y generar una mayor eficiencia energética.

Como consecuencia de la continua competencia y constante deseo de innovacion de los
distintos agentes del rubro de la infraestructura eléctrica, es que Bticino presenta una
gran variedad de productos eléctricos para la creacion, desarrollo e instalaciéon dichas
infraestructuras, principalmente en las construcciones hogarenas. Estos diferentes
productos se dividen en 6 grandes grupos: Implementos para cajas de distribucion
eléctrica, sistemas completos de personalizacion del hogar y creacion de casas
inteligentes, integracion de sistemas de comunicacion del hogar con aparatos de citofonia
y videocitofonia, instalacion de interruptores, enchufes y placas en todo el espacio, la
venta de productos volantes y, por ultimo, protecciones y tableros de switch de corrientes.
De la amplia oferta de productos que entrega Bticino a sus diferentes clientes, se
desprende una gran cantidad de productos, los cuales ascienden a mas de 300.000
referencias. Para las ganancias generadas por el Legrand en nuestro pais para e ano
recién pasado se obtuvo una distribucion estimada del 41% para el mercado comercial o
terciario, un 37% para el mercado residencial y un 22% restante para el mercado
industrial.

Por conclusion, Legrand y Bticino, buscan generar diferentes ofertas para sus clientes
objetivos de los diferentes productos ofrecido por la empresa, los cuales se concentran
principalmente en inmobiliarias y constructoras, centradas en proyectos de condominios
de casas y edificios. Ademas, presentan soluciones parar proyectos del sector de
servicios o mercado terciario, es decir, mall, hospitales, escuelas, entre otros. Igualmente,
a pesar de que no juegan un rol fundamental en las ventas de la organizacién, Bticino no
se limita a la venta al por menor para hogares independientes, como también en el
ofrecimiento de estos productos a otros tipos de proyectos de caracter industrial, es decir,
edificaciones de tamafos mas grandes, focalizados en procesos industriales.

Bticino, por su parte cuenta con mas de 1000 colaboradores a nivel pais, quienes se
concentran principalmente en 7 Gerencias diferentes, las cuales se dividen en distintas
areas. Se presenta a continuacién el organigrama organizacional de la empresa:

5 Conjunto de técnicas desarrollas y orientadas con el fin de automatizar una vivienda. (Asociacion Espafiola de Domoética e
Inmética. “Qué es domdatica”. [online]. Available: http://www.cedom.es/sobre-domotica/que-es-domotica)
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llustracién 1: Organigrama Bticino, Elaboracion Area Business Intelligence (Anexo F)

1.5 Productos Bticino-Legrand

Como se menciona anteriormente en este informe, Bticino cuenta con una extensa
cartera de productos para infraestructuras eléctricas de distintas caracteristicas. Por
ejemplo, productos especializados para los distintos segmentos de mercados en los
cuales la organizacion se encuentra presente, ya sea el mercado residencial, industrial y
terciario. Teniendo en cuenta que Bticino como Legrand son marcas separadas, que en
el mercado de nuestro pais se presentan como una sola organizacion, los productos que
esta organizacién ofrece provienen de distintas culturas, la francesa, por parte de Grupo
Legrand y la italiana por parte de Bticino en si.

Los productos manufacturados por la empresa francesa se caracterizan principalmente
por enfocarse en proyectos de escalas mayores, es decir, edificaciones de gran tamafo
como lo son las de mercado industrial y algunos proyectos que son parte del mercado de
servicios. Para estos casos en que los productos requeridos son parte de la linea de
productos Legrand, estos son importados por la organizacion directamente del pais
europeo, debido principalmente por la complejidad y especificidad de los productos
requeridos, ya que deben cumplir con una reglamentacion estricta y determinada en
cuanto a los estandares de calidad y seguridad. Para los proyectos de caracter mas
pequeno, es decir, los de caracter residencial y la otra parte del mundo terciario, la
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empresa utiliza productos de la marca italiana, los cuales no presentan un alto grado de
especificacion y reglamentacion, por lo que Bticino, para estos productos de igual manera
los importa, pero no solo directamente desde Italia, sino que también de paises mas
cercanos con plantas de fabricacion nacional, e incluso la minima parte de estos
productos, es decir, aquellos con menor nivel de especificidad y grado de complejidad de
produccion, llega a ser manufacturada en nuestro pais.

En conclusion, Bticino utiliza una metodologia completamente de importacion de
productos, de diferentes origenes, lo que conlleva una gran cantidad de gastos en
logistica, gastos de transporte, bodega, entre otros. Sin embargo, podria llegar a hablarse
de una metodologia mixta, debido a que existe, aunque de niveles minimos, la
manufacturacion y produccion de algunos productos a nivel nacional.

1.6 Marco Regulatorio

Por ultimo, en el contexto de un marco regulatorio de la empresa, cabe destacar las
responsabilidad legal que contrae Bticino con sus clientes y la sociedad, en base a las
ofertas de productos y proyectos que entrega, principalmente algunas de las normas
legales a las cuales, Bticino en conjunto del Grupo Legrand forman parte, particularmente,
como miembro del Pacto Mundial de Estados, parte integrante de la Organizacion de
Naciones Unidas, cumpliendo con las normas de la Declaracién Universal de Derechos
Humanos, Directrices del Global Reporting Initiative, GRI e ISO 260006 y por ultimo las
obligaciones establecidas en el articulo 225 de la ley Grenelle 2 para un desarrollo
sostenible a través de la regulacion de la huella de carbono. Por otra parte, todas las
empresas y entidades del grupo, como lo es Bticino, comparten una Carta de Principios
Fundamentales, que especifican las normas aplicables al comportamiento y forma de
generar negocios. Ademas, en nuestro pais, Bticino como cualquier empresa que preste
servicios con productos eléctricos, se encuentra también regulado bajo las normativas y
regulaciones de la Superintendencia de Electricidad y Combustibles?.

8 Bticino y Legrand (septiembre de 2019). Guia sobre la responsabilidad social [Online]. Available:
https://www.bticino.cl/responsabilidad_social

7 Superintendencia de Electricidad y Combustible, SEC (12 de junio de 2018). Gobierno Transparente
Ley N° 20.285 - sobre Acceso a la Informacion Publica: Marco Normativo [Online]. Available:
https://www.sec.cl/transparencia/marconormativo.html



1.7 Futuro Bticino — Grupo Legrand

Dentro de los principales desafios para Grupo Legrand y sus filiales se encuentran dentro
de los ambitos de la sustentabilidad tanto empresarial como mundial, ademas del Internet
de las Cosas, ambas debiéndose desarrollar en un mercado muy competitivo, logrando
imponerse en base a los niveles de innovacion de las compafias. Debido al gran
desarrollo de las tecnologias en las ultimas décadas, es que el IOT impactara de manera
importante el rubro de las infraestructuras eléctricas, por lo que Bticino busca aumentar
la relevancia de estos negocios dentro de sus ganancias, esperando aumentarlas a un
200% para el afio 2022, llegando asi a representar 3 trillones de dolares en las ganancias
totales del rubro. Es debido a este desafio que Legrand ha desarrollado en los ultimos
anos diferentes alianzas con distintas compafiias de relevancia mundial, las cuales se
desarrollan en el mercado de IOT, estas alianzas se desarrollan en base a la estrategia
de interoperabilidad desarrollada dentro de Grupo Legrand. Algunos de los partnerships
realizadas por Legrand, bajo la estrategia antes mencionada, son Amazon, Apple,
Google, Samsung, Microsoft, entre otros (Anexo G: Partnerships). Las préximas
estrategias y prioridades declaradas por la empresa, en base al desafio descrito de las
infraestructuras eléctricas, seran principalmente los Datacenter, Conected Products de la
estrategia “ELIOT”8, en base a generar una completa experiencia de consumidor en sus
clientes.

8 Legrand (junio de 2015). The Eliot Program: Eliot, Legrand's Connected Objects Program [Online]. Available:
https://www.legrandgroup.com/en/group/eliot-connected-devices-program
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2. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y JUSTIFICACION

La investigacion y desarrollo del trabajo de memoria realizado por el estudiante, se
realizara para el area “Trade Marketing Innovation/Inteligencia Empresarial’, de la cual
se presenta el organigramaa continuacion. Esta area forma parte de la Gerencia de
Marketing, a cargo de German Noziglia, Ingeniero Eléctrico de la Universidad Federico
Santa Maria. Bajo su tutela se encuentra Alvaro Palet, Ingeniero Comercial de la
Universidad Catdlica, encargado del area descrita y cliente principal del trabajo de titulo.
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llustracién 2: Gerencia de Marketing, Elaboracion Area Business Intelligence (Anexo H)

11



Esta area se encarga principalmente de los canales de marketing de Bticino a nivel de
los distribuidores de la empresa, con el objetivo de planificar y ejecutar estrategias
comerciales en estos canales de venta. El principal canal de venta presente en la
empresa es el de distribuidores y retailers, como se mencioné anteriormente, los cuales
a niveles de ventas de Bticino-Legrand representan alrededor del 90%. Para este canal
de ventas, se presentan dos metodologias de ofrecimiento, en primer lugar, se presentan
la venta fisica mediante puntos de ventas y por otro la venta digital, de cada grupo en
particular. Por tanto, la funcion principal que esta area desarrolla dentro de la empresa
se enfoca esencialmente en planificar, analizar y ejecutar estrategias comerciales para
los distintos segmentos del mercado, disefiando estrategias que canalicen las ventas en
los distribuidores y retailers con la finalidad de evitar al 100% los costos logisticos de
atender a los consumidores finales, centrado unicamente para los modelos B2B.

Una segunda funcion que el area lleva a cabo dentro de la empresa se refiere al ambito
del negocio de generar conocimientos nuevos en base a la informacion historica que la
misma organizacion tiene. Es decir, apoyar las decisiones de la empresa en cuanto a los
diferentes negocios y proyectos de esta, basados en el comportamiento historico propio,
del mercado y de los consumidores finales, con la finalidad de adaptarse a cualquier
cambio que suceda, sin dejar de lado la esencia de Bticino y Legrand. Cabe destacar que
esta funcidn descrita no ha sido lo bastante explorada ni explotada por la empresa, por
lo que se hace bastante énfasis en la herramienta a desarrollar, la cual apoyara en un
inicio en el arranque de esta area en ambito de la inteligencia de negocios.

2.1 Problema Detectado

Con el avance exponencial de las tecnologias y la corriente de la digitalizacidn, en
conjunto a los sucesos ocurridos en el ultimo tiempo a nivel mundial, los cuales acentuan
aun mas la problematica a abordar durante el presente trabajo de titulo, es que el uso de
canales online para la promocién y venta de productos se ha transformado en el gran
aliado de las empresas de nuestro pais.

Para dar un servicio diferente, las inmobiliarias han debido desarrollar una serie de
alternativas a distancia dirigidas a sus clientes, para lograr su objetivo final, esto va desde
recorridos virtuales, a reuniones vy visitas remotas para conocer sus proyectos y luego
generar la venta de sus viviendas. Es decir, la instancia en la cual los clientes visitaban
los diferentes departamentos pilotos para tomar una decision de compra se ha
transformado a un proceso virtual, en el cual, el cliente mediante el uso de aparatos
electronicos puede realizar un recorrido completo por las instalaciones del departamento
de manera digital, simplemente utilizando la pantalla de su computador, tablets e incluso
de sus propios celulares.
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Es debido a estas nuevas circunstancias, en donde Bticino, como el mercado y
competidores, encuentran un gran problema al momento de estimar los productos
necesarios para cada proyecto de infraestructura eléctrica que conllevaria la construccion
de estas edificaciones. Es para estas instancias de visitas digitales, donde las
organizaciones no presentan una metodologia estructurada ni una herramienta completa
que permita adecuarse a la realidad presente de lograr una estimacion remota, precisa y
anticipada de proyectos futuros.

Inicialmente, en la época en la cual existian estos departamentos piloto de manera fisica,
tanto Bticino como el mercado de productos para infraestructura eléctrica, enviaban a sus
técnicos de terreno, a presentarse a las instalaciones de las inmobiliarias, con la finalidad
de que con su experiencia y expertiz en instalaciones eléctricas, acompanado de
documentos de itemizado para este tipo de construcciones, realizan una estimacion de
cantidad y tipo de productos necesarios para generar el equipamiento completo de un
departamento de esas caracteristicas. Luego, extrapolando los datos de equipamiento de
cada tipo de departamento, por la cantidad total de cada uno de estos, logran estimar las
cantidades totales de productos de la construccion completa. Cabe destacar, que, al
enviar a estos técnicos de terreno a las diferentes construcciones, estas ultimas debian
encontrarse en etapas de construccion total, es decir, en etapas de “venta en verde”, obra
terminada, u otras instancias mas cercana a la venta, por lo que la estimacién se realiza
con poco tiempo de anticipacion a la instalacion de los productos solicitados. Pero con la
desaparicion repentina y veloz de estos departamentos piloto, las empresas no han
logrado adaptarse de manera apropiada a estos cambios, teniendo que realizar
estimaciones intuitivas de acuerdo a una cantidad aproximada de productos, en base a
los productos utilizados e importados el afio anterior.

Por su parte, al contar con un sistema de estimacion de precario y arcaico, frente a las
necesidades actuales del mercado, junto con la nula capacidad de adaptacion de dicho
sistema, Bticino, decidié migrar de un modelo de estimacion, intuitiva y basada en las
visitas a terreno, a un sistema de satisfaccion de demanda el momento, es decir, la
organizacion, no estima la cantidad de productos que seran solicitados durante un
periodo de tiempo determinado, sino que, al momento de recibir una solicitud de
productos para un proyecto, se verifica la existencia de dicha cantidad solicitada. Si existe
dicha cantidad, se satisface la demanda del cliente, si no existe stock suficiente para
satisfacerla, se realiza la peticidon de importacion de productos, esperando este envio se
encuentre dentro de los plazos del proyecto solicitante, o de lo contrario de decide no
participar en dicho proyecto.

En conclusién, debido a las condiciones actuales del mercado de equipamiento eléctrico
de edificaciones residenciales, y la nula adaptacién de la empresa a estas nuevas
necesidades, Bticino no cuenta con un modelo de estimaciéon de demanda de productos.
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Una segunda causa por la cual Bticino no tiene un sistema de estimacién de demanda
de productos es la escasa o nula existencia de data historica dentro de la empresa, con
respecto a los proyectos participados por la organizacion. Esto debido, en primer lugar,
al presentar un sistema de satisfaccion de demanda al momento, obteniendo los
productos de acuerdo a las solicitudes realizadas por los clientes, son estos quienes
estiman los productos a solicitar y luego presentan a la empresa la cantidad cotizada, sin
entregar mayor informacioén del proyecto en cuestion, resultando en una nula recopilacién
de informacion relevante. En segundo lugar, se presenta la falta de una herramienta de
analisis de datos, que logre, con las variables adecuadas de cada proyecto, obtener
informacion relevante para Bticino. Es decir, no existe herramienta que entregue la
estimacion total de los productos solicitados, como tampoco una herramienta que recopile
la informacion necesaria, sistematizando y cubicando esta, con la finalidad generar
conocimiento importante para la empresa, como también obtener informacioén previa e
importante para un modelo de estimacion de demanda.

Por tanto, al no presentar finalmente un modelo de estimacion de demanda agregada de
productos y respondiendo a estas solicitudes de productos de acuerdo a la realizacion de
las peticiones, Bticino pasa a manos de las inmobiliarias la estimacion de los productos
necesarios para la creacion de la infraestructura eléctrica de su propio proyecto, quienes,
por motivos de asegurar los productos para su construccion, usualmente realizan
sobreestimacion de estos, lo que genera gastos extra en bodega y transporte de acuerdo
al sobre stock existente, ya que los productos sobrantes quedan a manos de Bticino quien
debe hacerse cargo del almacenamiento de estos.

Ademas, al realizar los pedidos de importacion de manera no planificada y realizandolos
de acuerdo a las solicitudes que llegan, existen costos innecesarios de importacion,
debido a la nula anticipacion y a los distintos tiempos de realizacion de pedidos.
Principalmente por los problemas logisticos que trae el realizar importaciones on demand,
ya que afectan las planificaciones de los proveedores de los productos.

Por ultimo, al no lograr satisfacer las demandas con los productos en stock y tampoco
poder importarlos a tiempo, por los diferentes motivos que esto ocurre, la empresa se
enfrenta a situaciones de rescindir de su participacion en la creacién de la infraestructura
eléctrica del proyecto, generando pérdidas de ganancias para Bticino.

Para lograr abarcar las problematicas de la falta de un sistema de estimacion de demanda
adecuado a las circunstancias actuales del mercado y la nula sistematizacion de la
informacion, como propuestas alternativas de solucion se encuentra el disefio de un
nuevo modelo de estimacion de demanda agregada que logre generar un proceso
completo de estimacion remota, anticipada y completa de los productos necesarios para
las infraestructura eléctricas deseadas, estimando la demanda agregada de productos
totales dentro de un plazo de tiempo determinado.
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En consecuencia, con un buen analisis, creacion y posteriores mejoras del nuevo modelo
de estimacién, Bticino lograra aumentar su eficiencia dentro de los diferentes proyectos,
ya que priorizara, evaluara y estimara estos de manera precisa e informada. Logrando
generar informacién completa de acuerdo con el numero de productos necesarios a
producir durante un periodo de tiempo determinado, disminuyendo de esta manera los
gastos de sobre importacion de productos, como los de inventario resultado de un sobre
stock.

2.2 Propuesta de Valor

La principal propuesta de valor que se desea presentar como resultado del modelo
generado bajo el trabajo de titulo, es una metodologia de transformacién de datos
obtenidos a informacion relevante para la empresa, la cual, en primer lugar logre una
estimacion anticipada de productos, aumentando la eficacia de la empresa al momento
de generar los pedidos de importacién de producto creando estos con la cuantia cercana
a la realidad, logrando disminuir los gastos asociados a una mala proyeccién de ventas,
ya sean tanto gastos de importacion, de bodega, entre otros. Es decir, al lograr estimar
anticipada y correctamente la cantidad total de productos para el periodo de tiempo
designado, se realizara una sistematizacion y planificacion eficiente de los pedidos de
importacion de productos y la obtencion de inventario suficiente de productos totales para
la satisfaccion completa de la demanda de productos futura, dentro de los plazos
estimados. Logrando a su vez disminuir los costos de almacenaje en bodega de los
productos, disminuyendo los errores por sobreestimacion, resultando en una menor
cantidad de productos sobrante por proyecto. Ademas, se pueden generar las solicitudes
de importacion con el plazo de tiempo exacto, logrando que dichos productos lleguen al
tiempo justo para ser entregados de manera inmediata disminuyendo los costos
descritos.

Ademas, se agrega valor a la empresa en cuanto al conocimiento obtenido por la
informacion recopilada dentro del modelo generado como trabajo de titulo, es decir, como
valor agregado, se genera conocimiento en base a la informacion relevante recolectada
durante todo el modelo, ya que, aparte de generar la estimacion de los productos, también
se lograra identificar los distintos tipos de proyectos en los cuales Bticino participara,
ademas de las caracterizaciones de cada uno de ellos, lo cual puede genera directrices
de acuerdo a las ofertas de productos por cada tipo de proyectos, como también para la
toma de decisiones en cuanto a los proyectos que entregan mayores beneficios a la
empresa, para lograr enfocarse en estos ultimos.

Como valor agregado a la propuesta de valor inicial, se presentan la creacion tanto de
una nueva herramienta para la empresa, como un proceso de soporte para el uso de
esta, las cuales podran ser adaptadas u homologadas de acuerdo a las necesidades de
la organizacion, con la finalidad de generar informacion y conocimiento en otras areas.
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3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de estimacion de demanda agregada para una empresa dedicada
a la venta de productos eléctricos destinados al mercado de edificacion residencial.

3.2 Objetivos Especificos

Del mismo modo existen diferentes objetivos especificos que se deben ir cumpliendo de
manera progresiva durante el desarrollo de esta tesis, los cuales responderan y
presentaran el resultado final de esta junto con el apoyo al objetivo general. Se presentan
a continuacion los siguientes objetivos:

e Hacer una diagndstico de la situacion actual de la empresa, identificando el
proceso de estimacion y satisfaccion de demanda, junto a los diferentes actores
que participan.

¢ Analizar herramienta existentes en modelo actual e identificar factibilidad de uso
en modelo nuevo

e Disenar modelo de estimacion de demanda agregada.

¢ Definir plan de implementacion del sistema con las correspondientes instrucciones
del correcto uso del modelo
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4. MARCO CONCEPTUAL

Antes de iniciar la busqueda de bibliografia atingente a la problematica detectada y las
diferentes metodologias posibles de soluciones, se debe comprender la principal funcion
del area afectada por dicho problema. Para esto, se presenta en este marco conceptual
las dos miradas que el area de Trade Marketing/Business Intelligence contienen como
foco principal dentro de la organizacion.

Dentro del marco conceptual de la estimacion de productos eléctricos para
infraestructuras de este caracter, se necesita entender en primer lugar las diferentes
metodologias, herramientas y mediciones de demandas futuras. Por tanto, se inicié la
busqueda de informacion en cuanto a la estimacion de demanda de todo tipo de
proyectos, dentro de los cuales, los expertos presentan una amplia variedad de sistemas
de pronosticacion de demanda.

4.1 Trade Marketing

Trade marketing es una rama del marketing que busca aumentar la promocion y la
demanda del producto en el punto de venta, es decir, se enfoca directamente en la
promocién del producto por medio de distribuidores, mayoristas y minoristas, por sobre
la venta habitual de productos, es decir, la venta directa al consumidor. El principal
enfoque que tiene el area es impactar en la decision de compra por medio de este canal,
sin dejar de lado estrategias de manejo de marca guiadas al consumidor. Como se ha
mencionado anteriormente, la venta de Bticino y Legrand esta enfocada en su totalidad
en este modelo de ventas, ya que no cuenta con un canal de ventas propio, lo que genera
distanciamiento con el consumidor final que compra en los puntos fisicos. Es debido a
esta estrategia que se presenta una dependencia a la forma en la que el distribuidor
vende el producto y como estos influyen en la decisién de compra del consumidor. A su
vez este ejercicio genera dudas a la empresa en cuanto al costumer’s journey, ya que al
no tener el contacto directo con el consumidor, no se logra obtener completa informacion
o trazabilidad del proceso completo por el cual el consumidor viaja durante todo su
proceso de compra, ya sea, contacto con los medios digitales de la organizacién antes
de la compra, decision de compra es intervenida en el punto de compra por el mismo
vendedor ya que estos ultimos no se encuentran atados a vender solo productos Bticino
y Legrand, entre otras caracteristicas y/o situaciones que puedan afectar en la decision
de compra.

4.2 Business Intelligence

Business Intelligence es la rama de la ingenieria, que se enfoca en el desarrollo de la
habilidad de transformar los datos en informacion, y la informaciéon en conocimiento, de
forma que se pueda optimizar el proceso de toma de decisiones en los negocios, ya sea
entrada a nuevos mercados, promociones u ofertas de productos, eliminacion de islas de
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informacion, control financiero, optimizacion de costes, planificacion de la produccion,
analisis de perfiles de clientes, rentabilidad de un producto concreto, entre otras.

Desde un punto de vista mas pragmatico, y asociandolo directamente con las tecnologias
de la informacion, podemos definir Business Intelligence como el conjunto de
metodologias, aplicaciones y tecnologias que permiten reunir, depurar y transformar
datos de los sistemas transaccionales e informacion desestructurada (interna y externa a
la compania) en informacién estructurada, para su explotacion directa (reporting, analisis
OLTP / OLAP, alertas...) o para su analisis y conversion en conocimiento. Por su parte,
Marquez® indica que las diferentes herramienta utilizadas para el Business Intelligence
deben cumplir con las siguientes caracteristicas:

e Accesibilidad a la informacion: Los datos son la fuente principal del concepto Business
Intelligence. Lo primero que deben garantizar este tipo de herramientas es el acceso
de los usuarios a los datos con independencia de su procedencia.

e Apoyo en la toma de decisiones: Se busca ir mas profundo en la presentacion total de
la informacion, de manera que los usuarios tengan acceso a herramientas de analisis
que les permitan seleccionar y manipular solo aquellos datos que les interesen.

e Orientacién al usuario final: Se busca independencia entre los conocimientos técnicos
de los usuarios y su capacidad para utilizar estas herramientas. El objetivo final es
que los usuarios que necesitan la informacién puedan hacer uso de ella de manera
natural, facil y transparente.

Por tanto, la inteligencia de negocio actua como un factor estratégico para una empresa
u organizacion, generando una potencial ventaja competitiva, que no es otra que
proporcionar informacién privilegiada para responder a los problemas de negocio antes
mencionados.

4.3 Estimacion Demanda Futura

Es un secreto a voces que los procesos de comercializacion de las empresas han
adquirido cada vez mayor importancia en el ambiente en el que desarrollan sus
actividades. La competencia se ha vuelto cada vez mas profesional, en concordancia a
este profesionalismo de la competencia en los diferentes mercados, se ha logrado
evidenciar la mutacion de mercados de demanda (como el de la construccion o el
inmobiliario hace unos afios) se vuelven cada vez mas de oferta (mas empresas
ofreciendo sus productos y servicios que personas demandandolos), y este fenbmeno se

9 Marqués, M. P. (2015). Business Intelligence: técnicas, herramientas y aplicaciones. RC Libros
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ha acelerado con la crisis econdmica actual y con la sucesiva ampliaciéon y con la
globalizacion imparable de los mercados.

Toda empresa con deseo de permanencia en su rubro respectivo ha de luchar
permanentemente por la conquista y por la explotacién de los mercados, de tal manera
que una empresa que no sepa vender sus productos, por mucha que sea la calidad y el
contenido tecnolégico que estos contengan, esta irremisiblemente condenada al fracaso.

Se entiende por analisis de demanda la identificacion cuantitativa a partir de los analisis
histéricos y de las previsiones de evolucion del tamafio del mercado que requiera la
tipologia de los productos, servicios y proyectos objeto de la accion comercial de la
empresa. Su finalidad es llegar a conocer con precision: cual es el tamafio y el volumen
de la demanda, cual es la capacidad de compra de los clientes potenciales senalados
como publico-objetivo, las cifras del consumo medio por cliente, las pautas del
comportamiento mas probable de la demanda, entre otros tipos de informacién relevantes
para la organizacion.

En términos generales, llamamos demanda potencial al volumen maximo que podria
alcanzar un producto o un servicio en un horizonte temporal establecido. La demanda
potencial de mercado se calcula a partir de la estimacién del numero de compradores
potenciales a los que se asigna una tasa de consumo individual.

La demanda potencial constituye el limite superior que alcanzaria la suma de las ventas
de todas las empresas concurrentes en el mercado para un determinado producto o
servicio, bajo unas determinadas condiciones establecidas.

Para estimar la demanda real se debera partir de los datos histéricos existentes. A veces,
sera dificil conseguir la informacién y los datos necesarios para analizar algunos ambitos
geograficamente delimitados, por lo que sera necesario trabajarlos antes de manera
analdgica en funcion de otros datos demograficos existentes y de algunos otros datos de
comportamiento disponibles para los niveles nacionales o regionales.

Veamos estos conceptos algo mas en detalle, ya que analizar las oportunidades futuras
del Mercado exige conocer las diferencias que existen entre:

A) Mercado Potencial
Es una estimacion razonable de las posibles ventas de un producto, de un grupo de

productos o de servicios, para todo un sector de un mercado, durante un periodo concreto
y bajo condiciones ideales de demanda.
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Por ejemplo, el mercado potencial para los sistemas de aire acondicionado (producto),
para el sector de la construccion (sector especifico de consumidores), en la Comunidad
de Santiago (delimitacion espacial del area geogréfica), en el afio 2008 (delimitaciéon
temporal), es de 10.000 unidades o de 10 millones de euros (aproximacion maxima de
las ventas posibles).

B) Ventas Potenciales

Se refiere a la parte del mercado potencial que una empresa concreta puede esperar
conseguir de forma razonable en una zona y en un periodo determinado. Mientras que el
mercado potencial representa la maxima venta posible para todas las empresas que
vendan ese producto o ese servicio bajo condiciones ideales de mercado, ventas
potenciales reflejan el maximo posible de ventas para una empresa concreta.

C) Prevision de Ventas

Es una estimacion razonable de las ventas posibles de un producto (en unidades fisicas
0 monetarias), para un periodo futuro concreto, segun la propuesta especifica de un plan
de marketing o de un plan de ventas. La prevision puede hacerse tanto como para un
producto concreto o para toda una linea, como también para un mercado o para una
parte. Si los planes cambian, también cambian las previsiones, como es légico. Las
prevision de ventas son siempre tedricamente menores (no iguales) que las ventas
potenciales. Porque puede ser que la empresa: no tenga aun la capacidad suficiente para
producir todo su potencial, porque sus recursos financieros estan limitados, o porque su
red de distribucion todavia no esté formada, por ejemplo.

D) Cuotas de Ventas

Una cuota de ventas es el objetivo de ventas que se asigna a una unidad de marketing
para su uso en la gestién de los esfuerzos de ventas. Esta unidad de marketing puede
ser un vendedor, un territorio, una sucursal, una regién, un concesionario, un distribuidor,
un distrito, un codigo postal, entre otras. Esta cuota de ventas no tiene por qué coincidir
con la prevision de ventas. Es un concepto mas particular. Normalmente es mas bajo,
pero puede no serlo. Por tanto, el potencial de ventas es una cifra ideal, la cuota es mas
real: experiencia, edad, energia, iniciativa, etc.
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4.4 Metodologias Estimacién Demanda

Dentro de las metodologias para la estimacion de demanda de productos, servicios,
proyectos, entre otros, se presenta una gran variedad de sistemas de medicion de
demanda, entre los cuales existen:

o Expectativas de Usuarios

e Opinion del Personal de Ventas
e Panel de Expertos

e Técnica DELPHI

e Pruebas o Testeo de Mercado

e Anadlisis de Series Temporales

o Analisis Estadistico de Demanda

Estas diferentes metodologias se logran dividir en dos grupos: Subjetivas y Objetivas,
como se muestra en la ilustracion 4. Cada una de ellas se define a continuacion,
presentando a su vez, ventajas y desventajas de cada uno de ellos.

1. Las Expectativas de los Usuarios

Es un método que mide la intencion de los consumidores. Se basa en la respuesta de los
clientes en relacion con el consumo esperado. Es necesario preguntar a los clientes. Hay
diversos métodos para ello. Refleja mas bien las necesidades anticipadas de los usuarios
y permite medir las oportunidades disponibles en un segmento concreto.

Ventajas:

e Las estimaciones se obtienen directamente de los compradores potenciales

e Lainformacién que se consigue sobre el uso proyectado del producto puede llegar a ser
muy detallada

e Lainformacién proporciona una buena comprension de la situacion

e Esta buena comprension ayuda a planificar la estrategia de marketing

o Este sistema es muy util para las predicciones sobre nuevos productos

Desventajas:

e Los clientes potenciales tienen que ser pocos y bien definidos

e Funciona mejor con bienes industriales que con bienes de consumo

o La exactitud de los datos depende de la propia exactitud de las respuestas de los usuarios
e Es un sistema caro

o Consume bastante tiempo y mucha mano de obra intensiva de control y de seguimiento

2. Opinion del Personal de Ventas
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Cada Vendedor estima cuanto va a vender durante el periodo de la prevision. Estas cifras
sufren diferentes ajustes desde la direccién. Pueden ser comprobadas, comparadas,
discutidas y modificadas.

Una duda que surge es la del realismo relativo de los datos. Eso es verdad, pero estas
cifras se discuten hasta que son finalmente aceptadas, lo que confiere al proceso una
cierta garantia. El proceso puede repetirse cada tres o seis meses.

Ventajas:

Implica al personal de ventas y lo hace responsable de los resultados

Es bastante exacto

Ayuda a controlar y dirigir el esfuerzo de ventas

La prevision se tiene también disponible para territorios y elementos parciales
individualizados: vendedores, zonas, etc.

Desventajas:

Los que hacen la prevision y los que participan en el sistema tienen intereses subjetivos
en los resultados, por lo que se pueden producir sesgos importantes

A veces se necesitan esquemas complejos para compensar las influencias extrafas al
sistema

Los vendedores son pesimistas u optimistas, segun sea la marcha de las ventas o la de
la economia. Pero ello confiere asimismo valor objetivo a la estimacién, aunque hay que
saber que, si sus comisiones y primas dependen de la fijacion de sus previsiones, fijarlas
a la baja puede serles rentable

El sistema para corregir los sesgos suele ser tecnolégicamente avanzado y normalmente
es caro

3. Panel de Expertos

Es un sondeo de la opinién experta del personal erudito en el tema acerca de las ventas
futuras. Se les pregunta por separado con cuestionarios ad hoc. Se incluye cualquier tipo
de intuicion, corazonada o informacién formal y profunda. Las previsiones individuales se
reconcilian mediante el uso de diversos criterios estadisticos.

Ventajas:

Se puede realizar con gran facilidad y rapidez

No exige estadisticas complicadas

Utiliza la sabiduria colectiva de los ejecutivos y los expertos
Es muy util para productos nuevos o innovadores
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Desventajas:

¢ Produce informaciones y datos agregados (se produce una especie de efecto multiplicador
de la eficiencia porque unos conocen las respuestas de los otros)

e Puede ser costoso

o Dispersa la responsabilidad de las previsiones

¢ Hay que prever que actian también los mismos factores de las dinamicas de grupo

4. Técnica DELPHI

Es un método de medicion del futuro que no se basa en la confrontacion directa sino en
la repeticidn y la realimentacidn controlada. Cada individuo prepara su prevision; un
coordinador hace un resumen andénimo; lo renvia a todos los participantes; los
participantes reconducen sus previsiones y ajustan sus opiniones extremas. A veces se
les piden explicaciones. Se vuelve a hacer un resumen. Y se repite el proceso hasta la
total convergencia. Se basa en la creencia técnica de que la “media” (metodolégicamente
ordenada y trabajada) de las opiniones de los expertos tendera a ser en el futuro lo mas
veridica posible. Es una técnica de prediccion de escenarios futuros cuya eficacia puede
ser comprobada posteriormente.

Ventajas:

¢ Minimiza los efectos de la dinamica de grupo
e Puede utilizar informacion estadistica

e No es muy caro

e Permite hacerlo a distancia y con rapidez

Desventajas:

e Puede llegar a consumir mucho tiempo
e Sise complica mucho, también puede ser bastante costoso

5. Pruebas o Testeos de Mercado

Es una prueba que supone situar un producto determinado en varias ciudades
representativas de un territorio para hacer comprobaciones sobre sus elementos o sobre
sus ventas. Después, se proyecta la experiencia al resto del territorio considerado.

Se hace mucho con productos de consumo nuevos o revisiones de productos antiguos.
La empresa internacional de investigacion Nielsen cree que un 70 % de los productos
que tienen éxito en las pruebas de mercado triunfan después en la realidad.

Ventajas:

o Eslaprueba mas definitiva de la reaccion de los compradores potenciales ante el producto
e Permite también evaluar toda la efectividad de los programas de marketing
e Es muy util para productos de nueva creacion
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Desventajas:

¢ Permite a la competencia saber qué hace la empresa que efectia la prueba
¢ Invita a la competencia a reaccionar

e Es caro de organizar

o Consume bastante tiempo y esfuerzo

e También exige tiempo para valorar la demanda inicial y la de repeticion

6. Analisis de Series Temporales

Es un método de analisis de datos historicos para desarrollar predicciones futuras. Se
basa en que lo sucedido en el pasado deberia ser la base de lo que sucedera en el futuro.
Hay que descomponer la informacién en factores de analisis con influencia en el resultado
final: tendencias, factores estacionales, ciclos, etc. y establecer combinaciones. Hay
diferentes sistemas: medias moviles, descomposiciones, aproximaciones exponenciales,
y otros.

Ventajas:

o Utiliza datos historicos
¢ No suele ser muy caro

Desventajas:

¢ No es util para productos nuevos o innovadores

o Debe ser trabajado siempre por expertos

¢ Incluye factores ciclicos, de tendencias, estacionales, de ciclo de vida del producto, etc.
e Se exige habilidad y buen juicio para interpretar los datos

e Las previsiones finales son dificiles de descomponer para los territorios individuales

¢ No tiene en cuenta los demas componentes del mix de marketing

7. Analisis Estadistico de Demanda

En tanto que el Analisis de Series establece relaciones entre el tiempo y las ventas, el
analisis estadistico establece relaciones entre las ventas y los factores mas importantes
que les afectan, con intencion de prever el futuro.

El sistema mas usado es el analisis de regresién. Otros sistemas son los analisis
variables, bi-variables y multi-variables, métricos y no métricos. Se trata de identificar los
factores que ejercen un impacto mas espectacular en las Ventas de un producto, para
luego estimar la magnitud de ese impacto en las Ventas futuras. Son analisis de tipo
matematico. Y requieren la participacion de expertos.
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Ventajas:

e Tiene un gran atractivo por lo intuitivo que es

e Exige cuantificar las suposiciones

e Permite la comprobacion matematica inmediata de los resultados que van a ser
comparados

o Descubre a veces factores ocultos que afectan a las Ventas

e Es un método bastante objetivo

Desventajas:

e Los factores deben ser identificados con exactitud, para producir datos; no opiniones
e Exige habilidad técnica y especializacién comprobada

e Se basa en hechos mudos

e Echa para atras a muchos responsables de Marketing, por su exigente complejidad

Todas las metodologias antes mencionadas se refieren a sistemas de recoleccién de
datos e informacién en base a la cual finalmente se realizara la estimacion final de la
demanda.

4.5 Herramientas Analisis Estimacion

Para lograr presentar el prondstico realizado existen dos herramientas atingentes al
problema, en primer lugar, se presenta la matriz de cubicacién de datos en la cual se
tabular los diferentes datos, parametros o variables de entrada, encontrados con los
analisis realizados, y entregara el resultado final deseado. Como segunda herramienta
se presenta el modelo paramétrico, esta herramienta se caracteriza por entregar los datos
resultando y de entrada con la estructura de un modelo o ecuacion matematica en donde
se presentan los diferentes parametros interactuando entre si, logrando en sumatoria
entregar el resultado final esperado. Ambas herramientas se definen a continuacion.

Una matriz de datos constituye una herramienta de gran utilidad para sacar partido de los
datos, ya sea con el fin de realizar operaciones estadisticas o para someterlos al
tratamiento necesario, en funcion de los objetivos propuestos. Tras la recopilacion de los
datos y confeccidn de la matriz, se realiza un plan de tabulacion en el que se prefijan los
resultados de las variables y las relaciones que se analizaran para responder al problema
formulado. A continuacion, se lleva a cabo la tabulacién, idealmente con soluciones y/o
resultados relativos a dicha problematica. Mediante la tabulacion de los datos se ejecuta
un proceso orientado a distribuir en tablas o cuadros los datos recopilados, siempre a
partir de las ideas o hipotesis de partida. Ademas de la tabulacion simple o univariable,
es posible tabular un mayor numero de variables de forma simultanea, lo cual posibilita
hacer analisis bivariables o multivariables de los datos, requiriendo a su vez un mayor
nivel de manejo de los datos y sofisticacion al momento de crear este tipo de matrices.
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Un modelo de estimacion paramétrica es una técnica de estimacion en la que se utiliza
un algoritmo para calcular el costo, la duracion o la demanda sobre la base de los datos
historicos y los parametros del proyecto. La estimacion paramétrica utiliza una relaciéon
estadistica entre datos historicos y otras variables (p.ej., metros cuadrados de
construccion) para calcular una estimacion de los parametros de una actividad tales como
costo, presupuesto y duracion. El principio de este tipo de estimados es que los proyectos
tienen algunas caracteristicas clave, que se conocen como parametros, que estan
fuertemente correlacionados con la demanda del proyecto y el método toma en cuenta
esta correlacion para obtener un estimado de la demanda del proyecto. Un requisito
importante para utilizar el método paramétrico en la estimacién de demanda es contar
con informacién estadistica amplia, obtenida del analisis cuidadoso de una buena
cantidad de proyectos realizados en el pasado bajo condiciones economicas y de
ubicacion geografica muy similares entre si.

Para la creacion de ambas herramientas se debe realizar una gran cantidad de
recoleccion de datos, debido a que estos conforman la base, ya sea de una matriz o
insumo de un modelo estadistico. Para este tipo de recoleccion de datos existen variadas
técnicas. En primera instancia se realiza una busqueda de informacion interna dentro de
las bases de datos de la empresa, estas bases de datos deben tener la informacién
completa y necesaria de los proyectos pasados de Bticino con el fin de modelar el
comportamiento tanto de la compainiia, al momento de costear, como del proyecto en si,
es decir, sus diferentes caracteristicas y variables que Bticino utiliza para definir las
demandas de productos de esas edificaciones.

Se debe contrastar esta informacién con la opinion de los diferentes actores,
pertenecientes a la empresa, que participan en el proceso de estimacion de demanda de
estos proyectos, quienes sin duda tienen mas en claro cuales son las variables mas
importantes de los distintos proyectos. Para estos se utilizaran técnicas de recoleccion
de datos con metodologias de la rama de la Investigacion de Mercado.
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5. ALCANCES

Como alcance principal del trabajo de titulo, cabe destacar que el modelo de estimacion
de demanda agregada que se creara comprende el proceso completo por el cual Bticino
lograra realizar la estimacion de demanda de productos de su marca, para los distintos
proyecto en los cuales participara. Ademas, se entrega una nueva herramienta que
genera mediante un modelo matematico, el resultado de la estimacion de productos, para
la cual, se realizara el correspondiente instructivo de uso.

Para un segundo alcance y como consecuencia de las principales problematicas
encontradas dentro de la organizacion, centrandonos en la falta de informaciéon completa
y fidedigna existente de los proyectos participados por la empresa y la nula recopilacién
de datos histéricos por parte de Bticino, se logra concluir que no es factible utilizar
metodologias de estimacion objetivas o estadisticas, ya que primordialmente, estas
requieren una gran cantidad de datos completos, por tanto, como alcance dentro de las
metodologia de obtencion de, informacién, datos y estimacion de demanda, se utilizaran
las de caracter subjetivo, las cuales fueron sefaladas anteriormente en el presente
informe, con la finalidad de generar datos completos, veridicos y nuevos sobre las
demandas de los productos de Bticino.

Por ultimo, dentro de los diferentes mercados para los cuales Bticino ofrece productos
para la creacion de infraestructuras eléctricas de las construcciones, el trabajo de tesis
se enfocara principalmente en el mercado residencial, debido al nivel homologacion de
los proyectos residenciales entre si, es decir, existen variadas similitudes entre ellos lo
cual genera un mayor nivel de caracterizacion general de estos. Ademas, en cuanto a la
cantidad de proyectos participados por la empresa en los diferentes mercados, es el
mencionado anteriormente el cual, por lejos, representa el mayor nivel de presencia, por
lo que, se presenta como el mejor candidato del cual obtener informacion y generar de
manera rapida sus datos histéricos.
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6. RESULTADOS ESPERADOS

Como resultado esperado del trabajo de titulo se espera cumplir con el objetivo de
generar y disefar un modelo de estimacion de demanda agregada de productos Bticino,
adaptado a los requerimientos de la empresa y a las necesidades del mercado en el que
esta se desenvuelve.

Ademas, se espera cumplir con todos los objetivos especificos mencionados en el
presente informe, en particular se desea abarcar y resolver los siguientes puntos:

e Analizar la situaciéon actual en la cual Bticino se encuentra, generando un
diagndstico completo de su funcionamiento y el del mercado en si.
¢ Diseno factible y completo de modelo cumpliendo con las necesidades detectadas.

¢ |dentificar herramientas y usuarios especificos para el correcto funcionamiento del
modelo construido.

e Presentar un plan definido de implementaciéon del modelo
e Validacion y analisis economico del modelo concretado.
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7. METODOLOGIA

Continuacién se presenta la metodologia de trabajo, la cual se divide en 3 parte
fundamentales de la investigacion, desarrollo y culminacion del trabajo de tesis. Se
iniciara dicho trabajo de titulo con la etapa de diagndstico y reconocimiento de la
metodologia actual de estimacion de demanda realizada por la empresa, ademas del
contexto del mercado de los productos de infraestructura eléctrica, ademas del analisis
completo de la informacion disponible en la empresa, el cual se basa principalmente en
la busqueda de las diferentes fuentes de informacién, ademas de entender los datos e
informacion utilizada para la estimacion de demanda actual utilizada. La siguiente etapa
se basa en disefiar el nuevo modelo de estimacion de demanda de la empresa, el cual
inicialmente, estara constituido por las distintas herramientas necesarias para el calculo
de la estimacion y el proceso que sustenta el correcto uso de estas para generar el
resultado de manera correcta. Finalizado el disefio del nuevo modelo, se culminara el
trabajo de titulo con la presentacion de un plan de implementacion del modelos disefiado,
junto al analisis econdmico de este.

A continuacion, se presenta una esquema de la vision general de la metodologia a utilizar:

Diagndstico Levantamiento de Proceso de Analisis
delo A I Procesos Bticino Estimacién del Informacion
Modelo Actua Mercado Disponible
Disefio Nuevo Alternativa de He|$;S;?:;tas Definir Modelo de Validacién
Modelo Solucién i - Estimacién Modelo
HECH Analisis
Implementacion Implementacion Econdmico Recomendaciones

del Modelo

llustracion 3: Metodologia General, Elaboracion Propia
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7.1 Diagnostico Metodologia Actual

En primera instancia se ahonda en un analisis del contexto organizacional tanto interno
como externo, focalizado principalmente en las metodologias de recoleccién, generacién
y trabajo de datos del area implicada con los cuales generan informacién y conocimiento
relevante para la misma empresa. Por otro lado, se realiza un analisis completo de la
metodologia de estimacion de demanda que actualmente utiliza la organizacion,
identificando las problematicas importantes, ademas de oportunidades de mejora de
dicha metodologia. Una vez realizado este analisis de situacion actual, y entendidos tanto
las problematicas como el contexto organizacional, se procede a identificar el proceso
general que la empresa utiliza con la finalidad de generar su estimaciéon de demanda,
estableciendo los diferentes actores participes de este proceso, con sus tareas
respectivas, ademas de clarificar los periodos de tiempo en los cuales se realizan las
distintas acciones.

En paralelo al estudio e investigacion de la situacion actual de la empresa, enfocado en
el modelo de estimacion de demanda actual, se recopila informacion sobre los diferentes
sistemas de estimacion de demanda existentes a nivel mercado, es decir, tanto la
metodologia de recoleccion de datos, las herramienta de estimacién de demanda, por si
solas, y los diferentes procesos posibles por los cuales el mercado y competidores de
Bticino realizan dicha estimacion de demanda, con la finalidad de generar directrices para
el disefo del nuevo modelo generado como resultado del trabajo de tesis. Para finalizar,
se presentan los diagramas de flujo de los diferentes procesos de estimacion de demanda
recolectados en esta etapa de la metodologia de trabajo.

Levantados los procesos de estimacion de demanda agregada, tanto de Bticino como del
mercado en general, se procede a realizar el analisis de informacién disponible dentro de
la empresa, iniciandose con la busqueda de data interna enfocandose en los diferentes
proyectos los cuales la organizacion ha participado anteriormente. Para este proceso, se
le solicita al patrocinador que consulte dentro de las diferentes areas participantes de los
proyectos, por cualquier informacion y datos atingentes al problema, que logren aportar
conocimientos al trabajo que se realizara. Por tanto, se solicita completa informacion
sobre procesos completos de los proyectos en los que participo Bticino, de los cuales se
lograra modelar y entender el comportamiento de la compafia en el proceso de
estimacion de demandas realizados, logrando levantar las diferentes variables
importantes y relevantes, en las cuales la empresa se basa al momento de realizar la
estimacion de productos. Agregado a la informacion histérica que la empresa lograse
tener sobre su participacion en proyectos anteriores, se solicitd la presentacién completa
de las diferentes herramienta con las que trabaja la organizacién para llevar a cabo el
proceso, presentando su metodologia de uso, la informacion necesaria y relevante para
el correcto uso de esta y por ultimo, la identificacion de los distintos resultados que estas
entregan, esto con la finalidad de analizar la factibilidad de utilizacion de dichas
herramienta en el nuevo modelo de estimacién, ademas de las oportunidades o
necesidades de creacion de una nueva herramienta.
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Por ultimo, en esta fase, también se realiza la tipificacién de los proyectos residenciales,
es decir, se identifican los distintos tipos de proyectos residenciales, y como Bticino
caracteriza los proyectos para definir a que categoria pertenecen.

Finalizado el diagnodstico de la metodologias actual, se presenta la alternativa de solucion
del nuevo modelo de estimacién de demanda, presentando un bosquejo de este, ademas
de las caracteristicas principales que este tiene.

7.2 Diseno del Modelo de Estimaciéon

Antes de comenzar con el disefio completo del modelo de estimacion de demanda, se
definen los principales objetivos y resultados finales, que debera entregar el modelo, los
cuales entregaran las directrices para comenzar el disefio.

Identificadas las herramienta existentes y las oportunidad o faltas de herramienta para
cumplir con los objetivos del modelo, se inicia la creacion de la herramienta necesaria
para cubrir dichas oportunidades o necesidades encontradas, con la finalidad de poder
validarla con diferentes agentes de la empresa, para asi lograr calibrarla de la mejor
manera posible a las caracteristicas del mercado actual, las necesidades del area y de la
empresa. Para dicha herramienta se analizé e identifico la informacién necesaria para
lograr la estimacion de productos, es decir, las distintas variables y parametros que se
deben obtener previo a la utilizacion de la herramienta, y que serviran como datos de
entrada para esta.

Seleccionados todos los parametros que caracterizan el proyecto analizado. Estos se
dividirdn en dos grupos diferentes, el primero de estos se basa en los distintos
mecanismos que seran necesarios para equipar la infraestructura eléctrica del proyecto.
Del total de productos necesarios se seleccionaran los mas relevantes, bajo la regla del
80-20"0. El segundo grupo de parametros que se seleccionaran se definen como las
caracteristicas principales que precisan a cada proyecto y que ademas logran
caracterizar los productos y mecanismos necesarios de cada edificacion y sus cantidades
respectivas.

Ya obtenidas estos grupos de variables, para cada grupo de proyectos residenciales, se
procede a validarlas con los agentes directo de la adquisicion y estimacion de los
proyectos, con la finalidad de que el modelo paramétrico o herramienta seleccionada
creada refleje de manera mas exacta la demanda de productos. Esta validacion de

10 Se define la regla del 80-20 como el 20% de los productos de un proyecto, que representan aproximadamente el 80% de la
inversion total.
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parametros se realiza mediante reuniones con actores participantes en la estimaciéon de
proyectos, es decir, los mismos agentes estimadores que en base a su experiencia,
logran identificar cuales son los productos mas importantes de cada proyecto, ademas
de las caracteristicas relevantes y las variables que definen la cantidad de cada producto
por proyecto. También se validara la informacion con el product manager, con la finalidad
de contrastar las distintas opiniones y conocimiento, y poder generar una herramienta
mas completa.

Luego de la validacién de parametros mas relevantes en los diferentes proyectos
residenciales, se procedera a realizar la creacion de la herramienta pertinente, esta
creacion se inicia principalmente con el entrecruce de variables o parametros de la
manera en que se refleje la informaciéon que se desea presentar en el modelo, es decir,
entrecruzar las variables, ya sea de manera algebraica, para un modelo paramétrico, o
de tabulacién, para la herramienta de matriz de datos, generando la estimacion de
productos total.

Finalizada la creacion y completa validacion de la herramienta generada, se procede al
disefio del modelo completo de estimaciéon de demanda futura, es decir, el proceso por
el cual Bticino tendra que generar su estimacion de productos. Para el disefio se
presentan las diferentes etapas por las cuales se realiza el flujo de informacion, ademas
de los distintos actores participantes de cada etapa. En conjunto, se entrega un completo
instructivo de utilizacion de cada una de las herramienta utilizadas en el modelo con el fin
de identificar las distintas acciones que se deben realizar ademas de la informacion
necesaria para alimentar cada una de las herramienta utilizadas.

Como fase final de esta etapa, se realizara la validacién general del proceso y modelo de
estimacion generados, con la finalidad de corroborar los niveles de exactitud de este,
ademas del cumplimiento de los objetivos propuestos inicialmente.
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7.3 Plan de Implementacion

Una vez que el modelo este disefiado y validado, se definié un plan detallado de los pasos
a segquir para poder llevar a cabo la implementacion del modelo. Esta etapa considera la
presentacion de las acciones que se deben realizar y las técnicas correctas que se deben
tener en cuenta al momento de generar la estimacion para una correcta realizacion de
esta. Ademas, se identifican los distintos actores en cada etapa de implementacion del
modelo y los diferentes tiempos que deben dedicarle a cada una de estas.

Para finalizar el plan de implementacion del modelo, se realizé una evaluacién econémica
del desarrollo del proyecto, en donde se consideraron los costos horas hombre
involucrados en el desarrollo de cada etapa del modelo, los costos asociados a la
implementacion total, y una estimacion de los ingresos que se tendran con la utilizacion
del nuevo modelo.
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8. DESARROLLO

8.1 Diagnostico Metodologia Actual

El trabajo de titulo se inicia directamente con la identificacion de las diferentes
problematicas de la empresa en cuanto al proceso completo de estimacién de demanda
que se realizaba actualmente, evidenciando desde un inicio la inexistencia de un modelo
de estimacion de productos para los diferentes tipos de proyectos en los cuales participa
la organizacion.

No obstante, dadas las condiciones de ignorancia por parte del estudiante en cuanto al
entorno empresarial de Bticino, en las primeras semanas de investigacion, el objetivo
principal es lograr entender el contexto en donde se desenvuelve dicha problematica, por
sobre atacar esta de inmediato, con la finalidad de identificar problematicas adyacentes
al problema mencionado por la empresa. Por tanto, el estudiante comienza con la
busqueda de toda la informacién relevante con respecto a la empresa en si.

Durante todo el proceso de recoleccion de informacion se logra entender, como se
relaciona la empresa, como filial de una multinacional de alto impacto en este rubro, como
lo es Grupo Legrand, con esta ultima, ademas de las diferencias y similitudes que existen
entre sus distintos mercados, entre otros aspectos organizacionales. En este proceso se
evidencia principalmente, que, dentro del mercado de infraestructuras eléctricas de
nuestro pais, Bticino como Legrand participan como una solo empresa conjunta,
diferenciandose de manera interna en la organizacion, ya que la empresa italiana se
encarga de los proyectos de escalas menores, proyectos de caracter residenciales y parte
de los terciarios, y Grupo Legrand, por su parte, se encarga de proyectos del mundo
industrial como los proyectos terciarios de gran escala. Por otra parte, se identifican las
principales caracteristicas del mercado de las infraestructuras eléctricas, los
competidores a los cuales se enfrenta Bticino, ademas de la propuesta de valor y las
competencias que presenta la empresa a sus clientes. Por ultimo, se logré reconocer a
cabalidad el portafolio de productos, junto a las caracteristicas de estos mismos,
reconociendo a su vez los diferentes proyectos en los cuales participa la empresa y los
productos relevantes para estos proyectos. Todas estas caracteristicas se encuentran
presentadas en capitulos anteriores del presente informe.

A medida que se logra encontrar las causas y consecuencias del problema principal, en
paralelo se comienza a realizar la busqueda de informacion de distintas metodologias de
estimacion de demanda de productos, enfocadas en productos de infraestructura
eléctrica con la finalidad de homologarlos al objetivo del trabajo. Durante el transcurso de
esta investigacion, se evidencia lo alguna vez mencionado por el sponsor en las
diferentes reuniones concertadas, en base a su experiencia dentro del area, como
también en la busqueda de informacién del rubro de las infraestructuras eléctricas: no
existe informacién sobre metodologias de estimacion de demanda de productos y menos
dentro del rubro al cual pertenece la empresa, por lo que se decide variar el enfoque de
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busqueda de informacién, ahora enfocada en metodologias de estimacion similares a las
necesitadas, con la finalidad de homologar dichos modelos y/o herramientas al proyecto
de tesis. Durante esta busqueda de metodologias, se logran identificar distintas
metodologias de estimacion, las cuales se separan en dos diferentes tipos: las
metodologias de caracter objetivo o estadistico, y por otro lado las de caracter subjetivo
(llustracién 4: Metodologias Estimacion Demanda).

Medicion de Demanda
| | |

Expectativa Usuarios Test de Mercado

Opinion Personal de Analisis de Series

Venta Temporales

Panel de Expertos Analisis  Estadistico

Técnica de DELPHI Demanda

llustracion 4: Metodologias Estimacion Demanda

Las principales diferencias entre ambas tipologias se concentran principalmente en la
utilizacién y necesidad de datos existentes sobre el tema a estimar. Las metodologias de
analisis subjetivo de la estimacion se centran en las opiniones y conocimientos de los
diferentes expertos y actores dentro del mercado de estimacion, por lo que no existe una
necesidad de obtencién ni trabajo de datos. Por otra parte, las metodologias objetivas se
centran en la utilizacién y analisis matematico de los datos, generando el resultado
esperado en base al comportamiento histérico representado por los datos recolectados.
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8.1.1 Levantamiento Procesos Bticino

El proceso actual que realiza Bticino con la finalidad de estimar y realizar los pedidos de
sus productos se centra en la satisfaccion de solicitudes de estos al momento de
realizada la peticion por parte de sus clientes. Bticino migra del proceso general que el
mercado de infraestructura eléctrica del pais utiliza, al modelo actual de satisfaccion de
demanda, debido a la escasez de informacion recolectada por la empresa de los
proyectos en los cuales se utilizaron anteriormente los productos Bticino, ademas de la
falta de adaptacion de esta a una metodologia de estimacion acorde a las necesidades y
situacion actual del mercado.

Este proceso se inicia con la recoleccion de informacién por parte del product manager,
quién busca en las dos grandes fuentes de informacién con las cuales Bticino cuenta, los
diferentes proyectos posibles en los cuales esta participara. La primera fuente de
informacion donde Bticino mantiene un constante seguimiento del estado de los distintos
proyectos en los que posiblemente pueda participar dentro de la edificacién de la
infraestructura eléctrica es la plataforma publica generada por la Corporacion de Bienes
de Capital. La CBC se encarga, de monitorear los diferentes proyectos de inversion
generados en nuestro pais, ya sean proyectos de nueva inversibn como proyectos de
reposicion, ademas de actualizar los diferentes estados en los que se encuentra cada
uno de estos. La segunda fuente de informacién consiste en las diferentes inmobiliarias
existentes en el rubro, las cuales se encuentran en una extensa base de datos de Bticino
debido a los reiterados proyectos que estas inmobiliarias han realizado en conjunto con
la organizacion. La gran diferencia entre las distintas fuentes de informacion que Bticino
maneja para la recoleccidon de posibles proyectos se centra en el nivel de proyectos que
ambas presentan. Los proyectos presentados en la plataforma web de la CBC, son
proyectos por sobre los $15M USD de inversion, por el contrario, y para los proyectos de
menor envergadura, es que Bticino cuenta con su propia base de datos de las distintas
inmobiliarias relacionadas a la empresa.

Obtenidos los posibles proyectos en los cuales Bticino pueda participar, tanto de la
plataforma entregada por la CBC como de la base de datos generada por Bticino, el
product manager reparte entre sus distintos agentes comerciales los nombres de las
inmobiliarias a las cuales estos deberan realizar la visita a terreno para negociar la
participacion de la empresa en sus distintos proyectos. En estas visitas a terreno, los
agentes comerciales presentan la gama de productos que la empresa ofrece a sus
clientes, identificando a su vez el tipo de productos mas adecuada al proyecto que la
inmobiliaria edificara, pero queda en esta ultima la seleccién final del tipo. Seleccionada
la familia de productos a utilizar en la generacién de la infraestructura eléctrica del
proyecto, el agente comercial presenta a la inmobiliaria la necesidad de que estos ultimos
deben generar la estimacion de productos necesarios para la construccion de la
infraestructura eléctrica. Ademas, se enfatiza en el requerimiento de que la solicitud de
mecanismos por parte de la inmobiliaria debe realizarse con la mayor anticipacion
posible, debido a temas de planificacion inventario como también de posible importacion
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de productos, es en este momento en que el agente presenta la posibilidad de generar
descuentos en los precios finales de la totalidad de productos solicitados, dependiendo
de la anticipacion con la que la inmobiliaria presenta la estimacién de mecanismos totales.
Estos descuento van desde un 5% a un 30%, en cuanto al nivel de anterioridad con el
cual el proyectista de la inmobiliaria envia la solicitud de los mecanismos necesarios. Se
declara que el descuento final, se realizara al momento de recibir la solicitud de la
inmobiliaria, para asi de acuerdo a la facilidad de planificacion de la importacion realizada
para los productos de ese proyecto, calcular el descuento adecuado.

Terminada la visita a terreno, el agente comercial debe mantenerse en constante contacto
con la inmobiliaria para lograr acelerar el proceso de estimacion de parte de la inmobiliaria
para realizar la planificacion de inventario de productos interna dentro de la organizacion.
Finalmente, el proyectista de la inmobiliaria envia la estimacion de mecanismos, se habla
de mecanismos al conjunto de productos de infraestructura eléctrica que componen un
aparato eléctrico que cumple una determinada funcién en la vivienda, los distintos
mecanismos pueden ser, tomas de corriente, tomas de luz, interruptores, entre otras.
Cada uno de estos mecanismos estan formados por su correspondiente productos
Bticino, como lo son, cajas de distribucion, soporte de plastico, placa metalica, cableado
especifico, y sus diferentes variantes. Obtenida entonces la estimacion de mecanismos,
es el agente comercial quien, a través de una herramienta de transformacién de
mecanismos a productos, calcula los productos totales que conformaran los mecanismos
solicitados, generando finalmente la estimacion total de los productos para el proyecto en
cuestion.

Luego de estimada la cantidad total de productos, se envia esta al product manager de
la empresa, quien verifica en bodega el inventario total de los productos almacenados
por la empresa. Si existe inventario total de productos, se realiza la satisfaccion de
demanda del cliente mediante alguno de los distribuidores de la empresa o directamente
en sus oficinas, o de lo contrario, el product manager, realiza una estimacion de los
tiempos de importacion para el total de productos, en donde, si no existe tiempo suficiente
para la llegada de los productos, se decide no participar en el proyecto, por lo que se
pierden las ganancias con respecto a la edificacion de la infraestructura eléctrica de este,
o por el contrario, si existe tiempo suficiente para lograr traer los productos, se planifica y
se realiza la solicitud de importacion de los productos faltante para satisfacer la demanda
del proyecto.

Se presenta a continuacion el diagrama de flujo del modelo actual de satisfaccion de
demanda. Este se realiza en formato BPMN':

11 Notacion grafica y estandarizada que permite el modelado l6gico de un modelo de negocio (Business
Process Model and Notation). D. Soto (16 de septiembre de 2016). ; Qué es BPMN y para qué sirve?
[Online]. Available: https://nextech.pe/que-es-bpmn-y-para-que-sirve/

37



llustracion 5: Modelo Actual de Estimacion Demanda Bticino, Elaboracion Propia

La principal falencia del modelo actual utilizado por la organizacion, se centra
principalmente en la nula estimacion de productos y/o mecanismos por parte de Bticino,
ya que la empresa encomienda esta tarea a los proyectistas privados de cada una de las
inmobiliarias, desligandose asi de este trabajo de datos, generando gran pérdida de
informacion relevante para la empresa, como lo son las caracteristicas esenciales de los
proyectos a participar, donde Bticino pude generar una gran conocimiento de los destinos
finales de sus productos, ademas de las diferentes decisiones que se toman como base
para las estimaciones realizadas.

Como resultado de dicha relegacion del proceso de estimacidn, en primer lugar, se
obtienen sobreestimaciones de mecanismos por parte de la inmobiliaria, debido a la
necesidad de esta de asegurar stock necesario en caso de cualquier dificultad o mala
estimacion realizada por el proyectista. Esta sobreestimacion genera para Bticino costos
extras de bodegaje debido al almacenaje de productos extras y sobrantes de cada
proyecto.

Como segunda consecuencia, se obtienen resultados de las estimaciones de la
inmobiliaria con poco tiempo de anticipacién al momento de instalar los productos en la
construccion, ya que no existe necesidad alguna por parte de la inmobiliaria,
especificamente del proyectista, de generar dicha estimacién con anterioridad, ya que
ellos esperan que su solicitud sea satisfecha en el mismo momento de haberla realizado.
Es debido a esto, que ademas se generan gastos extras en importacion debido a la
generacion de peticiones de estas por parte de Bticino a sus proveedores sin planificacion
ni anterioridad. Por tanto, de acuerdo a esta nula necesidad de la inmobiliaria de generar
la estimacién de mecanismos con bastante anticipacion, es que, como empresa, Bticino
genera ofertas de descuentos, mencionadas anteriormente, con la finalidad de generar
el incentivo correcto a las inmobiliarias para que estas aceleren su proceso de estimacion.
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Como dultima consecuencia, se puede generar la insatisfaccion de la solicitud de
productos de parte de una inmobiliaria. Esto ocurre en la situacién en que cuando el
agente comercial recibe la solicitud de productos, y el product manager realiza tanto la
verificacion de inventario disponible como la de los tiempos de importacién existentes, y
ninguna de las dos resuelven la demanda obtenida, la empresa decide no participar
dentro del proyecto, lo que genera la pérdida de ganancias por la posible participacion en
dicho proyecto.

Es, por tanto, para generar esta estimacion, dentro de la organizacion, se presenta la
necesidad de crear una herramienta que pueda realizar el mismo calculo generado por
el proyectista de la inmobiliaria y que logre obtener este con el tiempo suficiente para
poder realizar todas las verificaciones necesarias y lograr realizar la importacion de este
y los otros proyectos de manera anticipada y planificada.

8.1.2 Levantamiento Procesos Mercado

Realizada la investigacion de mercado correspondiente a la caracterizacion de del
proceso de estimacion de demanda realizada por el mercado en general, se logré
diagramar el flujo de informacion de los competidores con lo que logran estimar la
cantidad de productos demandados para cada proyecto a participar. A continuacion, se
presenta en formato BPMN el diagrama de proceso descrito:

Modelo Estimacién Demanda

llustracion 6: Modelo Actual de Estimacion Demanda Mercado General, Elaboracion Propia
El proceso comienza con la identificacién de los posibles proyectos a los cuales la

empresa quiere postular para participar de acuerdo a las caracteristicas presentadas en
las distintas plataformas que presentan proyectos de construccion. Para los distintos
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competidores participes del mercado, la busqueda de los proyectos se realiza mediante
plataformas digitales que publican proyectos atingentes o también con la constante
comunicacion y monitoreo de las inmobiliarias clientes de la misma empresa.
Seleccionados los proyectos de edificacidon, el product manager de la empresa, se
mantiene en constante monitoreo del estado de construccion de los diferentes proyectos
identificando los proyectos que se encuentran en la etapa de “obra terminada”, esto
debido a que, en esa etapa de construccion del proyecto, recién la empresa puede
comenzar a generar la estimacion de los productos necesarios. En paralelo al monitoreo
digital de las etapas de los distinto proyectos en la plataforma descrita, el area comercial
de la empresa realiza las diferentes visitas a las distintas inmobiliarias presentes en la
base de datos antes mencionada, con la finalidad de generar los mismos monitores y
acuerdos con estas para lograr identificar de manera completa los posibles proyectos que
cada empresa pudiese participar en un futuro y a su vez reconocer la etapa de cada uno
de estos proyectos, para en el momento en que se encuentre activo la vivienda piloto de
la inmobiliaria, realizar la estimacion de los productos necesarios para cada proyecto.

Luego de actualizar la base de datos e identificar los proyectos listos para estimar, las
distintas inmobiliarias con la vivienda piloto construida publican el estado de su proyecto
o directamente envian este a la empresa.

Obtenida esta informacion, el product manager envia a uno de sus técnicos de terreno,
quienes son especializados en construcciones del tipo del proyecto a estimar, para que
se presente en las instalaciones de la construccion ingresando a la vivienda piloto y
mediante su experiencia logre estimar principalmente: los tipos de productos y las
cantidades de este, tanto por habitacidn, metros cuadrados, entre otras caracteristicas, y
genere una estimacion aproximada de productos para la vivienda en general. Luego, de
generada la estimacion de los productos para la vivienda, de acuerdo con las
caracteristicas del proyecto completo, dicha estimacion se extrapola al total de viviendas
de la construccion, resultando asi en la estimacion completa del proyecto.

Obtenido el proceso actual del mercado y la metodologia con la cual se realiza la
estimacion de demanda de productos, se logra evidenciar la primera problematica de este
modelo de estimacion. Dicha problematica se refiere al poco tiempo de anticipacion que
existe entre la estimacion de demanda de productos y el proceso de instalacién de estos,
ya que, para llegar a la etapa de instalacion de los productos solo se debe atravesar por
una sola etapa antes lo cual se presenta como un periodo de tiempo demasiado acotado.
Por tanto, al no presentar la solicitud de importacion de productos de manera anticipada
se generan altos costos de importacion, debido a las complicaciones logisticas que
genera realizar solicitudes a ultimo minuto, o simplemente, al no lograr importar los
productos a tiempo, la empresa decide no participar del proyecto y perder las ganancias
de este. Evidenciandose a este punto las distintas problematicas del modelo actual y su
diferentes consecuencias
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8.1.3 Analisis de Informacion Disponible

Obtenido el diagnéstico actual de las metodologias de estimacion utilizadas a nivel
externo y externo de la empresa, se realiza un analisis completo de la informacion
disponible con la que cuenta la empresa, la cual servira para disefar el modelo completo,
basandose en el comportamiento historico de Bticino en proyectos pasados.

8.1.3.1 Busqueda Data Interna

Para iniciar a exploracién de comportamiento pasado de Bticino dentro de los proyectos
participados anteriormente se pregunta al analista y sponsor del estudiante, que realice
una completa busqueda de los datos historicos de proyectos participados por la empresa,
en los cuales se presentasen la mayor cantidad de informacion con respecto las
edificaciones totales de dichas construcciones. Como conclusion de dicha investigacion,
los resultados de dicha busqueda de informacion histérica no presentaban ningun detalle
relevante ni concluyente de acuerdo a los proyectos en si, ya que solo se presentaron
alrededor de 7 proyectos residenciales participados, para los cuales solo existian el
nombre de identificacion del proyecto, los productos solicitados para dicho proyecto y por
ultimo, las cantidades respectivas de estos. Con lo cual se logré validar la hipétesis de
inexistencia de data historica completa y fidedigna de los proyectos pasado de la
empresa. Por lo que se presenta al analista la interrogante sobre un posible colaborador
de la empresa que lograse entregar el mayor detalle posible sobre el proceso actual de
estimacion de la empresa, con la cual se logre entender de la manera mas completa el
comportamiento de Bticino frente a los diferentes proyectos participados. A lo que se
concreta un contacto con el product manager de la empresa, quién como principal
funcién, como se menciona en el proceso actual de Bticino, se encarga de identificar,
seleccionar y gestionar todos los productos y proyectos en los cuales la organizacion
realiza la construccién de infraestructura eléctrica.

8.1.3.2 Identificacion Informacion Relevante

Al tanto de la inexistencia de data histdrica interna de la empresa con respecto a
proyectos pasados, y verificado dicho hallazgo con el product manager. Se inicia la
busqueda de informacion relevante dentro del proceso interno y externos de la empresa
de estimacion de productos, que logra aportar informacion y conocimiento importante al
estudiante, previo al disefio y creacion del nuevo modelo. Durante dicho diagndstico se
lograron levantar los procesos de estimacion realizados por la empresa como por el
mercado general, identificando las distintas etapas y sus respectivas informaciones
necesarias para el correcto funcionamiento. Dentro de los principales hallazgos con
respecto al proceso de estimacion del mercado general, se identific6 como necesidad de
informacion para la estimacion las diferentes dependencias de la vivienda, con sus
respectivas medidas, ya que de estas dependia la cantidad de mecanismos y/o productos
a utilizar en la infraestructura eléctrica. Esta informacion fue comprobada con otros
agentes y actores de la empresa.
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Un siguiente hallazgo encontrado, con respectos a la informacion interna de la empresa,
es la existencia de dos diferentes tipificaciones generadas dentro de la organizacion, la
primera de estas se refiere a la tipificacion de productos de Bticino y la segunda a la
tipologia de proyectos en los cuales la empresa participa, la diferenciacion de ambas
tipologias se realizé como consecuencia de los mecanismos que eran solicitados por las
inmobiliarias. Es decir, como estas ultimas realizaban la estimacion de mecanismos
necesarios para la edificacion, y como se presenta anteriormente en el presente informe,
las inmobiliarias estiman mecanismos y es la empresa quién mediante la estimacion de
mecanismos transforma estos ultimos en productos. Por tanto, los seleccién de
mecanismos dependian de las caracteristicas funcionales de la vivienda en si, pero la
seleccion de los productos a utilizar por la vivienda lo hacia de la estética esperada de la
residencia las cuales podian variar para el mismo mecanismo. Estas tipificaciones se
presentaran a mas detalle en los capitulos siguientes. Este hallazgo descrito presenta
directrices importantes con respecto al disefio y creacion de la herramienta a crear para
generar la estimacion.

Por ultimo, mediante las contantes reuniones y/o entrevistas realizadas, se logro
identificar la existencia de una herramienta dentro de la estimacion por parte de la
empresa, la primera de ellas, como se logré presentar en el levantamiento de proceso,
hace referencia a una herramienta de transformacién de mecanismos necesarios para
las infraestructuras eléctricas de edificaciones, a productos Bticino que conforman estos.
Se logro identificar a su vez la necesidad de existencia de esta herramienta debido a que,
en la demanda de productos por parte de la inmobiliaria a Bticino, ésta entrega una
solicitud de acuerdo con diferentes mecanismos que se requieren para la construccion
de la infraestructura eléctrica, y no se realiza una peticion de productos de Bticino. Es
decir, a modo de ejemplo, la inmobiliaria no realiza un pedido detallado de cuantia de:
Cajas de distribuciéon, Soporte de tomas de corriente, Moldes de tomas de corriente,
Switch interruptor, Switch diferencial, entre otros, que son parte de los productos
ofertados Bticino. Sino que dentro de los pedidos realizados se solicitan cuantias de:
Interruptores, Tomas de luz, Tomas de Corriente 10A/16A, Tomas de corriente USB,
entre otros mecanismos, los cuales son un conglomerado de productos ofrecidos por
Bticino. Por tanto, es Bticino que al momento de recibir estos sistemas de pedidos quien
debe identificar el mecanismo solicitado, y mediante una herramienta Excel de
cubicacidn, con la que el area comercial cuenta, son quienes deben seleccionar todos los
productos que se necesitan para armar el mecanismo solicitado y de acuerdo a lo
acordado con la inmobiliaria con respecto a la gama de productos solicitados, se obtiene
la cuantia total de productos Bticino a solicitar.

8.1.3.3 Analisis Herramienta Existente
Con el conocimiento de esta herramienta existente dentro de la empresa, la cual se basa
en la transformacion de mecanismos a productos ofertados por Bticino, se hace necesario

el analisis de eficiencia de esta herramienta, ademas de la posible factibilidad de uso de
esta en el nuevo modelo a disenar.
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La primera herramienta que de logra identificar en el modelo actual de Bticino es la
cubicacién de mecanismos necesarios para la edificacién de cualquier infraestructura
eléctrica, con respectos a los diferentes productos Bticino que conforman en su totalidad
el mecanismo seleccionado. Esta herramienta se presenta en la plataforma de tabulacion
de Excel, en donde se encuentran diferentes matrices de cubicacion. Dichas matrices
representan cada uno de los mecanismo posibles a demandar, identificados por todos
los productos que lo conforman. Por ejemplo, para un tomacorriente doble de 10 A, se
presentan como productos conformantes:

Caja de distribucion

Molde de policarbonato externa

Base metalica

Terminales de bronce

Tornillos autorroscantes de acero zincado
Tornillo de conexidén de acero zincado

e (Cableado

e Aislante, otros

Ademas de la cubicacion de los mecanismos, esta herramienta cuenta con la
caracterizacion de las diferentes familias de productos, por lo que el encargado de utilizar
dicha herramienta solo debe seleccionar el tipo de productos a utilizar e ingresar el
numero de cada mecanismo solicitado por la inmobiliaria, y mediante el calculo
matematico de productos, se entrega el numero total de productos para generar todos
los mecanismos necesarios.

En conclusion, al transformar la informacién de mecanismos entregada por la inmobiliaria
a conocimiento de productos de Bticino (se habla de conocimiento de productos e
informacion de mecanismos, debido a que la empresa ofrece productos y no
mecanismos), la herramienta analizada se define como una herramienta eficiente ya que
cumple con las diferentes caracteristicas necesarias de una herramienta de Business
Intelligence, por lo que existe factibilidad de uso como parte del nuevo modelo a disenar.

8.1.3.4 Tipificaciéon Proyectos

Analizado todo el contexto interno y externo de la empresa, de acuerdo a procesos,
informacion, datos, entre otras cosas, como ultimo apartado de informacion disponible de
la empresa, se identifica la tipificacion utilizada para la caracterizacion de proyectos de la
empresa. En primera instancia, los proyectos residenciales se dividen en dos grupos
generales, los cuales son las viviendas en construcciones de edificios y las viviendas en
construcciones de casas, ambas denominadas condominios. Dentro de cada uno de

43



estos dos grandes grupos, se dividen los proyectos de construccion residencial en 5
lineas de productos ofrecidos por la empresa:

e Modus Plus-Luzica Oval
e Modus Style

e Magic-Matix

e Living Light

e Living Now

Los cuales principalmente se caracterizan y diferencian por el nivel socioeconémico y
demografico de las casas. Por ejemplo, la gama de productos que se utilizan en las casas
tipo Living Now se identifican como productos gama de lujo, debido a su alto nivel de
automatizacioén de la infraestructura eléctrica en toda la vivienda, es decir, una residencia
completamente domotizada. Por tanto, como primera conclusion de la segmentacion de
productos ofertados por la organizacion, con respecto a las caracteristicas de los
productos a utilizar en cada tipo de casa, solo difieren en la estéticas, precio y
funcionalidad.

Junto con entender y concluir las diferencias entre los distintos tipos de productos
residenciales que oferta Bticino, en las distintas reuniones realizadas, se evidencié que
durante el actual modelo de satisfaccion demanda, Bticino cuenta con una segmentacién
interna de los proyectos a participados. Esta segmentacion, tipifica los proyectos en 3
diferentes tipos, los cuales para la organizacién se definen como proyectos Premium,
Estandar y Basicos. Los cuales se diferencian de la misma manera que la tipificacién de
productos antes mencionada, pero existen diferencias mas marcadas segun lo
comentado por el personal de la empresa.

Al evidenciar las dos diferentes tipificaciones utilizadas por la empresa, en distintas
etapas del modelo y en distintos procesos, se presenta la inquietud al analista sobre las
reales diferencias entre estas, con la finalidad de concluir cual de las dos tipificaciones
abarca de mejor manera la finalidad del modelo a crear. En respuesta a esta inquietud,
el sponsor presenta que la tipificacién de 5 tipos declara una tipificacion de lineas de
productos para los diferentes proyectos en los cuales se participa y que la segunda
tipificacion, la cual considera solamente 3 tipos, identifica a los tipos de proyectos en los
cuales Bticino realiza la construccion de la infraestructura eléctrica.

En conclusiodn, para el disefio y creacion del nuevo modelo se presenta como alcance de
tipologia, la tipificacion de proyectos, debido a que, la finalidad del modelo es estimar
productos para cada tipo de proyectos, la tipificacion de productos se realiza en etapas
posteriores a la estimacién y generacion de pedidos de mecanismos por parte de la
inmobiliaria, como se presenta en el proceso de satisfacciéon de demanda de la empresa
y por ultimo, se utilizara dicha tipificacién, debido al nivel de diferenciacion entre los
distintos tipos, que en comparacion a la tipificacion de productos existen proyectos para
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los cuales se pueden utilizar dos tipos de productos y hasta una combinacién de ellos,
por lo que el modelo generaria ambiguedades.

8.2 Diseno Modelo de Estimacion

Con las necesidades de informacion y conocimiento sobre la estimacién de productos de
infraestructura eléctrica por parte de Bticino, se pueden definir los objetivos de estimacion
del nuevo modelo a disefar. Estos objetivos son presentados por el estudiante y
validados por la opinion experta de actores de la empresa.

Previo al disefio del modelo de estimacion de demanda agregada, se presenta la
alternativa de solucion al problema, entregando en esta las distintas herramienta
existentes a utilizar como la idea de disefio de herramientas necesarias para generar la
estimacion deseada. Ademas, se entrega a grandes rasgos el flujo de informacion
esperado para el modelo, mediante un bosquejo general.

8.2.1 Alternativas de Solucion

Evidenciando las diferentes problematicas generadas, por el proceso actual de Bticino
como de las empresas del mercado, mencionadas a lo largo de este informe, es que
como trabajo de tesis y como oportunidad de mejora en la organizacion, dentro del
proceso de estimacion de productos, como en la generacion de data historica, es que el
diseio de un nuevo modelo de estimacion de demanda, que cuente con distintas
herramientas que entreguen como resultado la estimacion de demanda deseada, toma
mayor relevancia e importancia dentro del objetivo final.

Por tanto, identificado el proceso actual de estimacion de Bticino, junto al modelo utilizado
por el mercado en general, el estudiante comienza a enfocarse en las distintas
alternativas de solucién que logren cumplir a cabalidad los diferentes objetivos
propuestos para el trabajo de tesis.

Como se menciona dentro del informe, el modelo de estimacion de demanda de
productos que se genera como resultado final del trabajo de tesis, contempla el modelo
completo de estimacion de demanda agregada. Este, presenta, diferentes herramientas
que entregan los resultados de estimacion de productos para los proyectos deseados,
como también el proceso de flujo de informacidn correcto que sustente el uso correcto y
completo de las herramientas, para asi lograr una estimacién fidedigna de los productos
necesarios. Como resultado final, se exponen también las distintas etapas, actores
relevantes y sus respectivas acciones que generan como resultado final, la estimacion
de demanda agregada de los productos requeridos para todos los proyectos
seleccionados.
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El modelo solucion que se disefa, comienza con la etapa de obtencion de informacion
sobre los posibles proyectos a participar por la empresa durante el plazo de tiempo
definido. Para estos proyectos de construccion, Bticino cuenta principalmente con dos
canales de informacién y obtencion de datos de estos futuros proyectos, los cuales son:
contratistas individuales, tales como arquitectos, constructores, proyectistas y sobre todo
inmobiliarias, y por otra parte la plataforma de la CBC (Corporacion de Bienes de Capital),
la cual monitorea permanentemente proyectos de inversion, desde proyectos de
reposicion a proyectos de nueva capacidad. Es en este segundo grupo de proyectos
donde Bticino tiene completo interés en obtener la mayor informacion posible.
Seleccionados los posibles proyectos e identificadas las inmobiliarias duefas del
proyecto de construccion, se realizara por parte de la empresa la tipificacién de cada uno
de los proyectos designados, es decir, se etiquetara a cada uno en proyectos basico,
estandar y premium. En paralelo a este proceso, se realizara la caracterizacion de los
proyectos tipo para cada tipificacion descrita, los cuales presentaran la viviendas
promedio para cada tipo de proyecto. Para la generacion de dichos proyectos tipo se
presentara mas adelante el proceso de caracterizacién de cada uno de ellos.

Finalizada la etapa de obtencion de informacion y generacion de proyectos tipo, se
prosigue a realizar la estimacién de productos de la empresa. Como se menciona en el
capitulo de levantamiento del proceso de Bticino, el proceso de estimacion de
mecanismos era realizado en las internas de las inmobiliarias propietarias de los
proyectos. Por lo que se decide incorporar este proceso de estimacion dentro del nuevo
modelo a disefiar, como un subproceso que sera realizado por Bticino. Para la realizacién
de esta tarea se genera una herramienta del area del Business Intelligence, que entregue
los mismos resultados que entregaba la estimacion realizada por el proyectista de la
inmobiliaria. Luego de generado el resultado de estimacion de mecanismos de la
edificacion de proyectos tipo, se realiza la transformacion de mecanismos totales en
productos de la empresa, para esta tarea se utilizara la herramienta ya existente en la
organizacion, ya que como se presento en el capitulo de analisis de dicha herramienta,
este cumple con los resultados requeridos como con las caracteristicas necesarias para
la empresa.

Para finalizar, obteniendo los resultados de productos Bticino, necesarios para generar
la infraestructura eléctrica de cada departamento tipo, se realiza el cruce de dichos
resultados para proyectos basicos, estandar y premium, con el numero de proyectos para
cada uno de estos tipos, los cuales fueron generados en la tipificacion y etiquetado de
todo los proyectos seleccionados de las plataformas y bases de datos.
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A continuacion, se presenta un bosquejo general de la alternativa de solucion:

denti teristicas
: ge! o de
: : : Utilizac

llustracion 7: Bosquejo Nuevo Modelo Estimacion Demanda Agregada, Elaboracion Propia

8.2.2 Diseno Nueva Herramienta de Estimacion Mecanismos

Presentada la oportunidad y espacio de disefio de una nueva herramienta de estimacion
de mecanismos de infraestructura eléctrica que reemplace la estimacion anteriormente
generada por las inmobiliarias, se comienza con la identificacion de las diferentes
herramientas de estimacion de demanda existentes en el mercado.

En base a diferentes investigaciones realizadas, se identifican principalmente dos
opciones de herramientas, distintas entre si, pero basadas en la misma informacion
necesaria. Es decir, ambas herramientas utilizan datos y/o caracteristicas esenciales de
los proyectos, las cuales como la palabra lo dice, caracterizan y a su vez diferencian una
edificacion de la otra.

La primera herramienta con las caracteristicas necesarias para cumplir con los resultados
esperados y los objetivos descritos para el trabajo de titulo se basa en una matriz de
datos, en la cual se presenten como datos de entrada las variables de decision mas
importante. Estas variables seran las principales caracteristicas de cada vivienda con las
cuales, los técnicos y proyectistas de las inmobiliarias, estiman las demandas de
productos de los proyectos. Por otro lado, como datos de salida o resultados de dicha
matriz, se entrega los intervalos de estimacion de cuantias de productos. Estas matrices
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de datos cruzados se basan en un analisis de caracter cualitativo de la informacion previa
y gracias a este encontrar las variables que mas se destacan en los distintos proyectos.

La segunda alternativa de herramienta se basa en un modelo de estimacién de demanda
de caracter paramétrico. Este tipo de modelos se destacan por entregar resultados
estimaciones de demandas mas exactas, y utiliza como datos de entrada una cantidad
de variables de decision importante, las cuales se definen como parametro, de alli el
nombre del modelo. Con esta técnica pueden lograrse niveles superiores de exactitud,
debido al grado de sofisticacion de la herramienta y de los datos que se utilicen en el
modelo. Sin embargo, para lograr dichoso niveles de exactitud se requieren una gran
cantidad de datos histéricos, con los cuales Bticino no cuenta, pero como primera
aproximacion, resulta ser una alternativa de herramienta.

Las principales diferencias existentes entre las herramientas mencionadas anteriormente
son principalmente la sofisticacion de creacion de ambas, el nivel de exactitud y la
usabilidad de estas. Para las dos primeras caracteristicas, el modelo de estimacion se
presenta como favorito frente a la matriz de datos debido al nivel matematico necesario
y la cantidad de datos necesarios para este. En cambio, para el nivel de usabilidad, es
decir, facilidad de uso, destaca en mayor medida la matriz de datos, ya que presenta la
informacion de manera concisa y resumida dentro de una cuadricula, presentando asi
tantos datos de entrada y salida en el mismo lugar.

Ambas herramientas se presentan como soluciones atingentes al trabajo de titulo
desarrollado por un ingeniero civil industrial, principalmente por el nivel de analisis y
estudio de datos anteriores y la disciplina de encontrar las diferentes variables relevantes
y similares para los proyectos pasado, las cuales serviran como parametros de creacion
de ambas herramientas. Ademas, ambas herramientas presentan la necesidad de un
previo manejo de datos para los cuales los ingenieros civil industriales estan
completamente capacitados debido a su formacién profesional.

Con la preseleccion de las dos herramientas mas atingentes a la problematica, la matriz
de cubicacion de datos y le modelo paramétrico, se debia realizar una seleccién
inmediata para la confeccion final de la herramienta. Para este proceso se realiza un
balance de ventajas y desventajas de las dos metodologias antes mencionadas, en el
cual, para diferentes categorias presentadas, ambas herramientas parecian similares.
Luego de realizar diferentes comparaciones entre ambas herramientas, ademas de
variadas conversaciones con las diferentes partes interesadas del trabajo de titulo, se
concluye que una herramienta completa, exacta y de facil uso, se lograria crear mediante
una combinacion de ambas alternativas de solucion. Por tanto, la base de la herramienta
sera un modelo paramétrico, es decir, la herramienta utilizara variables y combinaciones
algebraicas para el calculo de la estimacion, pero estas se presentaran en una matriz de
cubicacion.
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Para el disefio y creacidon de la herramienta, se comienza con el analisis y estudio de
diferentes plataformas, lenguajes y sistemas que pudiesen ser atingentes al problema y
herramienta requerida, en donde, en conjunto con la busqueda online de estas, también
se realizd un catastro de las herramientas y plataformas ya utilizadas por la organizacién
con el fin de conocer y entender la familiarizacion de los posibles actores y agentes del
modelo a crear con las probables plataformas de la herramienta para no generar un
conflicto de uso y aprendizaje de esta. Durante este analisis, el estudiante reconoce que
la mejor plataforma para realizar la herramienta es la aplicacion Excel. Esta por motivos
tanto de familiaridad de la empresa con esta aplicacion, como la compatibilidad de la
herramienta creada con la herramienta ya existente en la empresa (transformacion
Mecanismos -> Productos) que complementara la estimacion de demanda agregada de
productos para proyectos residenciales.

Ya seleccionada la plataforma o aplicacién en la cual se realizé la herramienta, como
primer paso se realiza el analisis de cantidad de proyectos a estimar con la herramienta
inicialmente, para lograr definir el nuUmero de sub-herramienta existentes. Se definié que
este numero sera definido por la tipificacion de proyectos ya utilizada por la empresa, la
cual divide a toda la gama de productos en tres grupos, Premium — Estandar — Basicos.

Durante la definicion de sub-herramientas, se presenta la inquietud a la opinidon experta
sobre las principales diferencias entre los dos tipos de construcciones residenciales,
edificaciones de casas y edificios. Frente a esta interrogante, el experto responde que
unicas diferencias existentes entre los proyectos de casas y de edificios solo existen el
tamafno de las distintas dependencias o estancias de la vivienda y el posible aumento del
numero de un tipo de estas, es decir, para las casas, las dependencias como dormitorios,
Living, cocina, entre otras, suelen ser de mayor tamafio que en los proyectos de edificios,
ademas que es posible que suceda que en edificios el numero de dormitorios son
menores a la cantidad de esta misma estancia en los proyectos de casas.

Como conclusiones iniciales del analisis previo al disefio, la herramienta se confecciona
dentro de la aplicacién de Excel, debido a la familiaridad de la empresa con esta
herramienta y al nivel de compatibilidad de esta herramienta con las ya existentes en la
organizacion. Ademas, esta herramienta contara con soélo tres apartados o sub-
herramientas, las cuales representaran los tres tipos de proyectos residenciales, segun
la tipificacion de proyectos ya descrita por Bticino. Ademas, no se realizara diferencia
entre condominios de casas o edificios, ya que estos se diferencian simplemente en el
tamano de las dependencias y la cantidad de estas dentro de cada vivienda, en donde
estas diferencias se logran abarcar en cada sub-herramienta, de acuerdo a su disefio, y
no se hace necesario la diferenciacion en apartados distintos. Por ultimo, la herramienta
en general contara con los distintos mecanismos pertenecientes a la infraestructura
eléctrica de la construccién como variables independientes del modelo representado,
debido a que de esta manera disminuye naturalmente el numero de variables del modelo,
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y estos mecanismo son rapida y facilmente transformados a productos de Bticino por
medio de una herramienta ya existente.

Concluido el analisis, se inicia el diseio de la herramienta final, en donde la opinion
experta presenta al estudiante la lectura y estudio de dos documentos generados para la
instalacion de infraestructuras eléctricas en nuestro pais, estos documentos son la Norma
4: NCH Elec. 4/2003"?, Electricidad: Instalaciones de consumo en baja tension, publicada
por la Superintendencia de Electricidad y Combustible en el afio 2003, la cual especifica
las caracteristicas esenciales que debe tener una instalacion de infraestructura eléctrica
en baja tensidén, como su nombre lo indica. El segundo documento, que complementa la
informacion entregada por la Norma 4 y especifica el numero minimo de mecanismos
necesarios para una infraestructura eléctrica, es decir, para las viviendas de tipo basicas
que identifica Bticino en su tipificacion de proyectos, lleva por nombre Itemizado Técnico
de Construccion'®, el cual consiste en los requerimientos basicos requeridos de un
proyecto de construcciones para ser evaluado y aprobado por la entidad reguladora, este
documento es publicado por el MINVU', y contempla todas las partes de la edificacion,
entre las cuales se encuentra la infraestructura eléctrica. Por ultimo, como busqueda
personal del estudiante, se logra identificar dentro de la web un documento publicado por
el gobierno espaniol, del cual existen diferentes versiones en otros paises, como o son
Colombia, Venezuela, Argentina, entre otros, que presenta al igual que el itemizado los
mecanismos basicos de una vivienda, caracterizados por el metraje de cada dependencia
de esta y por el objetivo de dicha estancia, y presenta estos en una tabla de contenidos
(Anexo J: Tabla ITC BT 25).

Leidos los documentos nacionales y posteriormente encontrado el documento espanol,
se presenta al experto este ultimo documento con la intencion de homologar la tabla
descrita, con las necesidades, requerimientos y caracteristicas de nuestro pais, haciendo
una combinacién de todos estos, en conjunto con la experiencia de él mismo, y asi
generar una herramienta que calcule los mecanismos totales de cada tipo de vivienda.

Se decide entonces comenzar con la creacion de la herramienta, realizando la
homologacién descrita con los primeros cambios representando asi las edificaciones de
nuestro pais. Observando que tanto los documentos nacionales como el extranjero
presentan las caracteristicas minimas de una edificacion, se decide crear la primera sub-
herramienta, la cual, estima los mecanismos totales de una vivienda del tipo basica.

12 Superintendencia de Electricidad y Combustible, SEC, “NCH Elec. 4/2003, Instalacion de consumo en
baja tensién”, octubre de 2003

13 Ministerio de Vivienda y Urbanismo, “ltemizado Técnico de Construccion”, MINVU, Sede Bio,
ltemizado, mayo de 2019

14 Ministerio de Vivienda y Urbanismo
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Como primer paso para la creacion de la herramienta se decide identificar las diferentes
dependencias o estancias que conforman una vivienda, para lo cual, se deciden generar
las siguientes:

e Acceso

e Vestibulo

e Living/Salon de Estar

e Comedor

e Dormitorio Principal (Dormitorio Matrimonial)
e Dormitorio Secundario

e Dormitorio Servicio

e Bafio Principal (Bafio Pieza Matrimonial)
e Bafio Secundario

e Bafio Vistas

e Pasillo/Escaleras

e Cocina

e Terraza

Generadas las diferentes dependencias de una vivienda general se decide por crear los
diferentes mecanismos que se utilizan en cada una de estas. Como se menciona
anteriormente, al homologar y combinar los documentos descritos, la combinacion de
estos generara la estimacion de mecanismos para una vivienda de tipo Basica segun la
tipificacion de la empresa, por lo que se comienza a generar la herramienta para esta. Al
identificar los diferentes mecanismos de cada estancia, se logran obtener 7 mecanismos
diferentes:

e Pulsador de Timbre

e Tomade Luz

e Interruptor

e Toma de Corriente 10A

e Toma Doble de Corriente 10A

e Toma de Corriente 16A

e Toma de Corriente 25A

Estos mecanismos se presentan de manera diferentes dependiendo de la estancia en la
que se encuentra, es decir, por ejemplo, para la dependencia del Dormitorio Principal,
como norma minima debe contar con dos Toma Doble de Corriente de 10 A, sin importar
el tamafio de este, pero para un Dormitorio Secundario solo debe tener uno de estos
mecanismos ademas de un Toma de Corriente Simple de 10A por cada 6m?de superficie
de la dependencia.

Por lo que el disefo requirié de analizar dependencia por dependencia los mecanismos
necesarios y la definicion del criterio para el cual se agregarian o colocarian mas
mecanismos del mismo tipo. Como en el ejemplo del parrafo anterior, el criterio se de
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instalacion de Toma de Corriente Simple de 10A, definié como: por cada 6m?de superficie
de habitacion en el Dormitorio Secundario, se agrega una toma de corriente mas. Y asi
sucesivamente, para cada dependencia de la vivienda; en conjunto con los documentos
y el conocimiento del product manager, se fueron caracterizando y definiendo los
mecanismos requeridos para las estancias de la vivienda Basica. Se presenta a
continuacion parte de la seccion de caracterizacidon de mecanismos para un tipo de
vivienda:

Departamento Tipo A

Estancia Mecanismo Q Base Criterio Qt Criterio Qt Producto
Acceso Pulsador Timbre 1 1
Punto de Luz 1 1
Vestibulo Interruptor 10A 1 1
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1
Punto de Luz 1 Cada 10m~2 10 1
|.i . /S | E Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1
ving/ aaion star Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m”2 10 2
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 1

Tabla 1: Seccion de Caracterizacion de Vivienda

Todos estos criterios de decision de cantidad de mecanismo por dependencia se
presentan en el anexo (Anexo K: Tabulacion Mecanismos Vivienda).

Cabe destacar, que como criterio de instalacion de mecanismos, solo se presento, tanto
en los documentos como en el conocimiento de la opinion experta, como unidad de
medida general, la superficie de las dependencias, lo cual generd una mayor facilidad en
la decision de datos a ingresar por el usuario. Por lo que, en la seccion de ingreso de
datos por parte del usuario, solo se debera ingresar la superficie total de cada
dependencia de la vivienda en cuestion, ademas del numero de dependencias iguales
dentro de la misma vivienda.
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Se presenta a continuacion parte de la seccién de datos de entrada para un proyecto.

Vivienda Tipo A

Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 10
Vestibulo 10
living/ Saldn Estar 10 1
Comedor 10 1
Dormitorio Principal 10 1
Dormitorio Secundario 10 1
Dormitorio Visitas 10 1
Pasillos/ Escaleras 10 1
Cocina 10 1
Terraza 10 1
Bafio Dorm. Principal 10 1
Bario Secundario 10 1
Bario Visitas 10 1

Tabla 2: Seccion de Ingreso de Datos

Luego de generada la base de una vivienda basica, con todas las dependencias y
mecanismos respectivos, se presenta la situacion que, dentro de un proyecto basico, por
ejemplo, existen en promedio tres tipo de viviendas basicas, que se diferencian
principalmente en la superficie por dependencia, el numero de estas y la existencia o
inexistencia de algunas. Es decir, en un proyecto de viviendas basicas, existen viviendas
del “tipo A”, las cuales cuenta con so6lo un Dormitorio Principal, pero con Living y Comedor
separados y a su vez, en el mismo proyecto de edificacién, existen viviendas del “tipo B,
que presentan tanto Dormitorio Principal como Dormitorio Secundario, no cuenta con
comedor, pero el Living es de mayor superficie. Por tanto, el estudiante propone como
solucioén, agregar en la seccion de la herramienta en la que el usuario de esta ingresa los
datos de entrada, la cantidad de cada tipo de dependencias por vivienda, declarando
cantidad 0 (cero) la inexistencia de dicha dependencia. Por ultimo, para poder abarcar
los tipos de vivienda existentes en un proyecto, se generaron tres secciones, tanto en el
ingreso de datos de entrada del usuario de la herramienta, como en la entrega de
resultados de la herramienta, las cuales representan los tres tipos de vivienda que en
promedio existen en un proyecto. Se presentan las secciones representantes de los tipos
de vivienda en el anexo (Anexo L: Seccion Datos Entrada & Resultados Parciales)

Finalizando la caracterizacién del proyecto Basico, con los posibles tres tipos de viviendas
pertenecientes a esta edificacion, ademas de la seccion de ingreso de datos por parte del
usuario de la herramienta, se realiza la seccidn de presentacion del resultado final de la
herramienta. Esta seccion debe cumplir el propdsito de entregar la estimacion de
mecanismos totales del proyecto en si, por o que, como primera necesidad se debe
calcular y presentar el numero total de cada mecanismo presente en la vivienda del “tipo
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A”, “tipo B” y “tipo C”, para lo que se genera la sumatoria total de cada mecanismo para
todo el proyecto. Se presenta a continuacion el calculo total de mecanismos “x” para el
proyecto:

mecanismoy,. .
= mecanismoy,,, .. .,. - mecanismoy, ... +mecanismoy, .. ..

Se presenta a continuacion la tabla de presentacion de resultados de mecanismos totales
del proyecto. Ver anexo para observar el compilado completo de tablas de resultado
(Anexo M: Calculo Estimacion Proyecto & Datos Entrada N° Viviendas)

Producto Q TOTAL
Punto de Luz 84
Interruptor 10A 72
Toma Corriente 10A 2P+T 114
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 48
Toma Corriente 16A 2P+T 6
Toma Corriente 25A 2P+T 6

Tabla 3: Resumen Resultados Totales por Proyecto

Generado el apartado para los proyectos de viviendas tipo Basicas, se prosigui6é a
generar la sub-herramienta para los proyectos Estandar, para lo cual el estudiante debid
apoyarse completamente en el conocimiento del experto, ya que no existen documentos
que identifiquen las infraestructuras eléctricas de este tipo de viviendas. Por tanto, se
dispone a utilizar la herramienta de viviendas Basicas como base para generar las de
caracter Estandar, generando los cambios necesarios para lograr caracterizar de manera
completa las edificaciones. Para esto, la opinion experta declara al estudiante que, al
realizar el estudio de la herramienta de viviendas Basica, y enfocarse en las
caracteristicas necesarias de las viviendas Estandar, no existe una gran diferencia en los
mecanismos necesarios para su infraestructura, si no que mas bien se agregan un mayor
numero de los mecanismos ya existentes en algunas de las dependencias, ademas de
un solo nuevo mecanismo general, el cual hace referencia al mecanismo de
termorregulacion general de la vivienda. Es decir, se utilizan los mismos mecanismos,
s6lo agregando la termorregulacién general, y las principales diferencias se basan en la
superficie total de las dependencias, en el agregado de mecanismos en dependencias
que en las viviendas del tipo Basicas no contaban con ellos, ademas que existe un mayor
numero de estancias por cada vivienda en particular, por lo que de manera natural se
genera un mayor numero de mecanismos. Por lo que se debe realizar cambios en cuanto
los mecanismos que estan presentes en cada dependencia y agregar el mecanismo de
panel de termorregulacion, el cual se agrego en el Living. Por lo que la nueva sub-
herramienta contaria con 8 mecanismos, los mismos siete anteriores agregando el de la
termorregulacion. Terminado los cambio en el apartado de viviendas Estandar y
agregando el mecanismo nuevo tanto en la seccion de caracterizacion de la vivienda
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como en la seccion de resultados, se finaliza la modificacion y creacién del apartado
numero dos de la herramienta.

Por ultimo, se pasa a generar la sub-herramienta que caracteriza los proyectos de
caracter Premium, para los cuales el product manager, destaca que, ademas de tener la
diferenciacion de contar con mayores numeros de algunas estancias, cuenta con todas
las estancias descritas en su mayoria, en una misma vivienda. También cuenta con
paneles de termorregulacion descentralizada, es decir, este mecanismo se encuentra
presente en diferentes estancias de la vivienda, ademas el tamafno de las estancias es
considerablemente mayor a las viviendas de tipo Basica y Estandar, y por ultimo se
agrega un mecanismo que se encuentra presente en varias dependencias de la vivienda,
este mecanismo hace referencia a la Toma de Corriente USB. Por tanto, aumentan como
consecuencia el numero de mecanismos anteriores dentro de una vivienda como también
se agrega un nuevo mecanismo pasando a ser 9 mecanismos distintos en una misma
vivienda. Es asi, que al igual que en el caso de las viviendas Estandar, se procede a
agregar los mecanismos tanto de termorregulacion en las dependencias que sean
utilizados, como lo son el Living, Dormitorio Principal y los Dormitorios Secundarios,
ademas de incorporar también las Toma de Corriente USB, en las dependencias
utilizadas, ambas incorporacién de igual manera se hacen de acuerdo con el
conocimiento del product manager. Luego, se agregan estos dos mecanismos en el
recuento por tipo de vivienda y por ultimo se agregan en la seccion de resultados totales
del proyecto completo.

En conclusion, la herramienta creada es conformada por tres apartados o sub-
herramienta que representan y generan la estimacion de mecanismos de infraestructura
eléctrica de los tres tipos de proyectos existentes en la tipificacidn de proyectos realizada
por Bticino: Basicos, Estandar y Premium. Para cada uno de ellos se presentan una
seccion de caracterizacion de vivienda, en donde se muestran las diferentes posibles
dependencias que pueda tener cada una de sus viviendas, caracterizadas cada una de
estas por los posibles mecanismos que componen la infraestructura eléctrica. Para cada
mecanismo dentro de cada dependencia se presenta el criterio mediante el cual se decide
la cantidad necesaria de estos, en base a los requerimientos legales, como
requerimientos empresariales (inmobiliaria) o requerimientos de usuario (clientes de la
vivienda), todos estos declarados en los documentos mencionados anteriormente. Luego
de los criterios de decision de cuantia de productos por estancia, se presenta en esta
misma seccion, la cantidad total de mecanismos por estancia, con respecto a la cantidad
total del criterio designado de la estancia especifica. Esta cantidad total de mecanismos
por estancia se presenta para cada uno de los tres tipos de viviendas existentes en el
proyecto en general.

Como es necesario, la herramienta presenta un unica seccién de ingreso de datos por
parte del usuario de esta, en la cual se identifican tres tipos de vivienda, cada una con
las posibles dependencias existentes en ellas, y para cada una de las dependencias es
necesario y requerido el ingreso, tanto de la cantidad de superficie que contempla dicha
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estancia, como la cantidad de estancias del mismo tipo, recordando que en este apartado,
si no existe dicha dependencia en el tipo vivienda seleccionada, se debe declarar como
una cantidad cero de esta. Finalizando con la seccion de datos de entrada, existe una
seccion en la donde el usuario debe ingresar el total de cada tipo de vivienda existente
dentro del proyecto completo de edificacion.

Por ultimo, cada apartado por tipo de proyecto presenta la seccién de resultados de la
estimacion total de la herramienta, esta seccion de divide en dos tipos de resultados, en
el primero de ellos se presenta la cantidad de mecanismos totales por cada uno de los
tipos de vivienda existente en el proyecto, y para el segundo se presenta el resultado
general de la cuantia total de mecanismos para el proyecto completo. (Se presentan cada
una de las secciones descritas en el anexo).

El instructivo de uso de la herramienta nueva creada durante el trabajo de titulo (con
objetivo de diferenciar las herramientas, se pasara a llamar Herramienta de Estimacién
de Mecanismos), ademas del de la herramienta ya existente en la empresa, que como se
menciona también sera utilizada dentro del nuevo modelo, se presentaran en el capitulo
siguiente de presentacion del modelo de estimacion de demanda agregada.

8.2.3 Caracterizacion Proyectos Tipo

Con la finalidad de genera el levantamiento de las caracteristicas generales que
identifican a cada proyecto tipo, se realiz6 una breve investigacion de mercado, para
generar la informacién necesaria para lograr el objetivo propuestos.

Se define a continuacion el proceso investigaciéon de mercado realizado con el objetivo
descrito:

8.2.3.1 Informacién Requerida

Mediante el proceso de creacion de la herramienta generada y evidenciados los datos de
entrada requeridos para la correcta estimacion de mecanismos para los diferentes tipos
de viviendas, se concluye que la informacién necesaria de obtener en la caracterizacion
de proyectos tipo se definen como:

1. Superficies especificas de cada una de las estancias o dependencias de
cada vivienda perteneciente al proyecto

2. Numero de cada una de las dependencias dentro de la misma vivienda

3. Numero de viviendas por proyecto, por tipo de vivienda

8.2.3.2 Seleccion Proyectos y Solicitud Informacion
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Para iniciar el proceso de investigacion, teniendo en cuenta la informacion necesaria a
obtener, se inicia esta con la exploracion WEB de los distintos proyectos residenciales
existentes en el pais, dicha exploracion se realiza dentro de los diferentes portales
inmobiliarios y paginas web especificas de las distintas inmobiliarias del mercado. Dentro
de los diferentes proyectos seleccionados se inicia la busqueda de toda la informacion
disponible con respecto al proyecto, enfocandose principalmente en la obtencion de la
informacion especifica requerida.

La informacion requerida, descrita en el punto anterior, no se presentaba directamente
en los portales web y en la informacion inmediata del proyecto, por lo que se realiza la
cotizacién y/o contacto directo con los ejecutivos de ventas de cada uno de los proyectos.
Concretado este contacto, se les solicita a los ejecutivos de venta la presentacion de las
plantas de arquitectura de las diferentes viviendas del proyecto. En dichas plantas de
arquitectura se presenta graficamente toda la informacion necesaria para esta
caracterizacion. A continuacion, se presenta una planta de arquitectura:
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llustracion 8: Planta de Arquitectura Proyecto, Inmobiliaria Pilares

Como se aprecia en la imagen, en las plantas de arquitectura, se pueden obtener tanto
las superficies especificas de cada una de las estancias de la vivienda, como también el
numero total de cada una de estas, por lo que solo restaba solicitar el numero de
viviendas totales por cada tipo que componian el proyecto completo.
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8.2.3.3 Tipificacién Proyectos

Generada la base de datos de los diferentes proyectos seleccionados con sus respectivas
informaciones, se procede a tipificar cada uno de estos de acuerdo a las etiquetas de
proyectos basicos, estandar y premium.

Como se evidencio dentro de la empresa corroborada la informacidén con la opinion
experta, los tipos de proyectos se identificaban de acuerdo al precio promedio de venta
de las viviendas de cada proyecto y al sector sociodemografico de edificacion del
proyecto. Por tanto, para los proyectos basicos se define como limite de precio de venta
de las viviendas, un promedio de 3500 UF. Para los proyectos de tipo estandar el intervalo
definido para los precios promedio de venta de sus viviendas, comprendia desde las 4000
UF, hasta las 10000 UF. Por lo que los proyectos de caracter premium serian aquellos
con un valor superior a las 10500 UF promedio. En conjunto a la identificaciéon del valor
promedio de venta de las viviendas, se identifican para cada proyecto el sector
sociodemografico de edificacion, ademas de las distintas prestaciones que presentaban
cada uno de los proyectos.

Por tanto, obtenidos las variables de tipificacion, se prosigue a etiquetar cada uno de los
proyectos seleccionados en proyectos Basicos, Estandar y Premium.

8.2.3.4 Generacion Proyectos Tipo

Tipificados cada uno de los proyectos seleccionados, y obtenida la informacion requerida
total para cada uno de estos, se procede a generar los proyectos tipo para cada una de
las etiquetas de proyectos descritas. Para esta etapa, se decide crear el proyecto tipo de
acuerdo las caracteristicas promedio de cada tipo de proyectos, es decir, para el proyecto
tipo basico, se promediaron las superficies totales de cada estancia de las viviendas
pertenecientes el proyecto etiquetado basico. Luego, mediante la informacion recolectada
sobre los tipos de vivienda de cada proyecto, se seleccionan las tres viviendas mas
representativas y comunes dentro de este tipo de proyecto. Es decir, se seleccionan las
viviendas con el numero de estancias mas comunes (por ejemplo, viviendas de 1
dormitorio y 1 bafio) entre todos los proyectos etiquetados como basicos. Por ultimo, se
obtiene el promedio del numero de viviendas por tipo para el proyecto basico. Este
proceso se realiza de igual manera para los otros dos etiquetados de proyectos, para los
tipo estandar y premium.
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8.2.3.5 Resultados Obtenidos

Dentro de los resultados obtenidos de la investigacion realizada, se encuentran la
cubicacion de 6 proyectos tipo, distribuidos entre un proyecto tipo de vivienda de casa y
uno de departamentos para cada una de las etiquetas descritas, Basicos, Estandar y
Premium. A continuacion, se presenta un resumen de los 6 proyectos tipo encontrados.
Se presentan en el anexo la caracterizacion completa y detallada de cada uno de los
proyectos tipo y viviendas que los componen (Anexo N: Caracteristicas Completas

Proyectos Tipo).
Proyectos Basicos

eDepartamentos
*1 Dormitorio & 1 Bafio, 31,33 m?
¢2 Dormitorios & 1 Bafio, 43,61 m?
*2 Dormitorios & 2 Bafios, 52,42 m?
eCasas
¢2 Dormitorios & 1 Bafio, 38,68 m?
¢2 Dormitorios & 2 Bafios, 59,29 m?
*3 Dormitorios & 2 Bafios, 72,48 m?

I

eDepartamentos
*1 Dormitorio & 1 Bafio, 42,99 m?
*2 Dormitorios & 2 Bafios, 79,52 m?
*3 Dormitorios & 2 Bafios, 99,04 m?
eCasas
¢2 Dormitorios & 3 Bafios, 75,10 m?2
*3 Dormitorios & 3 Bafios, 105,97 m?
¢4 Dormitorios & 3 Bafios, 143,23 m?

foemium R

eDepartamentos
¢2 Dormitorios & 2 Bafios, 114,66 m?
¢2 Dormitorios & 3 Bafios, 126,53 m?
3 Dormitorios & 3 Bafios, 156,52 m?
eCasas
*4 Dormitorios & 4 Bafios, 197,65 m?
*4 Dormitorios & 5 Bafios, 211,87 m?
o5 Dormitorios & 5 Bafios, 280,95 m?

Tabla 4: Resumen Proyectos Tipo
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Presentadas cada una de las viviendas tipo que pertenecen a los proyectos
caracterizados, se realiza una ponderaciéon promedio de las cantidades de viviendas
presentes en cada uno de los proyectos tipo. Es decir, para cada vivienda tipo, se obtuvo
el promedio de departamentos que componian el edificio o la cantidad de casas que
formaban el condominio tipo.

Como resultado de esto, para los proyectos tipo basico, se calculan un promedio de 224
departamentos para el edificio tipo y una cuantia de 187 casas para conformar un
proyecto basico de condominios. Para los edificios de caracter estandar se calculan un
numero de 152 departamentos y en cuanto a las casas se obtuvo un promedio de 140
casas. Por ultimo, para las edificaciones premium se genera un edificio tipo con un total
de 36 departamentos y condominio tipo con un conglomerado de 57 casas en promedio.
Obteniéndose asi los proyectos tipo que se utilizaran como base de la estimacion.

8.2.3.6 Conclusiones de la investigacion

Obtenidos los resultados, se logra evidenciar que es de vital importancia la informacion
del tipo de viviendas que componen el proyecto total, para asi realizar la estimacion final
generando resultados mas fidedignos. Ademas, se presenta una investigacion bastante
ligera para lograr los resultados, por lo que este proceso puede ser generado por la
inmobiliaria temporada tras temporada, con la finalidad de adaptar los proyectos tipo a
las necesidades y realidad del mercado, ya que estos pueden ir variando con el tiempo.
Por ultimo, se presenta una investigacion completa y validad por la comisién de
profesores evaluadores del trabajo de tesis, lo cual presenta un resultado completo que
puede formar como informacion base completa y fidedigna para esta generacion de
informacion futura.

8.2.4 Modelo de Estimacion de Demanda Agregada

Disefiada y creada la herramienta de estimacion de demanda que generara los resultados
requeridos para el cumplimiento de los distintos objetivos del trabajo de titulo realizado.
Se procede a disefiar completamente el modelo de estimacion de demanda agregada de
Bticino.

Se presenta en primer lugar el diagrama de flujo del proceso de estimacion de demanda
agregada para lograr generar una vista general del modelo disefiado. Luego se identifican
las diferentes etapas del nuevo modelo, caracterizando a los distintos actores participes
de cada una de estas, ademas de las respectivas acciones necesarias para generar el
conocimiento necesario para avanzar a la siguiente etapa. También, para las etapas que
se requiere de la utilizacion de alguna herramienta, se presenta el respectivo instructivo
de uso, especificando la informacién y datos necesarios para el correcto uso de estas,
ademas de los pasos a seguir para la obtencién de los resultados esperados. Resulta
importante destacar, que con la finalidad de no generar tanto ruido en la transformacion
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Modelo Estimacin Demanda

del modelo actual de estimacion de productos al modelo nuevo generado durante el
trabajo de titulo, se toma como base y referencia algunas caracteristicas y etapas del
proceso antiguo, para el disefio y creacion de este nuevo modelo. Por lo que al comparar
el diagrama de flujo del proceso anterior con el nuevo se encontraran varias similitudes,
sobre todo en etapas iniciales.

Se presenta a continuacion el diagrama de proceso del nuevo modelo de estimacion de
demanda de productos:

llustracion 9: Nuevo Modelo de Estimacion de Demanda, Elaboracién Propia

8.2.4.1 Recoleccioén informacion

El nuevo modelo de estimacién de demanda de productos se inicia con la obtencion
completa de informacion de los posibles proyectos en los cuales la empresa Bticino
podria participar en la construccion de la infraestructura eléctrica. Esta informacién es
recolectada por el product manager, mediante dos métodos diferentes, el primero de
estos se realiza en la contaste busqueda digital de diferentes proyectos de construccion
que se realizaran a nivel nacional, los cuales como se menciona en el presente informe,
son publicados en la plataforma de la Corporacion de Bienes de Capital.

La CBC publica proyectos con un nivel de inversién por sobre los $15M USD. Por tanto,
para los grupos de proyectos de menor inversion, y con la finalidad de abarcar el universo
completo de posibles proyectos para Bticino, la organizacion cuenta con una base de
datos completa con las diferentes inmobiliarias, de distintos tamafios, que realizan estos
proyectos de menor envergadura, con las cuales mantienen un constante contacto. Para
este grupo de proyectos tanto el product manager como los agentes comerciales de la
empresa, se mantiene en constante actualizacién de los diferentes estados de los
posibles proyecto.

8.2.4.2 Limpieza y Estructuracién Datos
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Realizado la recoleccion de informacion sobre los diferentes proyectos, el product
manager selecciona los que pertenezcan al area residencial, ademas de realizar una
limpieza de la informacion disponible para los proyectos, es decir, seleccionar los datos
que se definen como necesarios para generar los resultados de estimacion esperados.
Ademas, se espera que el product manager logre formar una sola base de datos con los
proyectos presentados por todas las fuentes de informacion, para que el trabajo se realice
en una sola plataforma u base comun.

8.2.4.3 Distribucién Proyectos

Evidenciado el nivel y cantidad de informacion presentada en la base de datos de la CBC,
y todo el trabajo que conlleva la obtencion de informacién total de los proyectos y
generacion de conocimientos a partir de esta, es que se propone como etapa del modelo
la distribucion de todos los proyectos residenciales recolectados, entre todos los agentes
comerciales de la empresa. Esto para poder delegar las tareas tipificacion de proyectos,
obtencidén de informacion para caracterizacion de proyectos tipos, entre otras que deben
ser realizadas para el correcto funcionamiento del modelo. Para esto, el product manager
debera realizar la distribucidn de los proyectos entre sus agentes comerciales, en base a
los criterios que el estime conveniente con la finalidad de obtener la informacion requerida
de manera rapida y eficiente.

8.2.4.4 Caracterizacion Proyectos Tipo y Etiquetado

Cada uno de los agentes comerciales, debera etiquetar todos los proyectos que se le
fueron entregados para dicho fin, estas etiquetas, como se menciona anteriormente, se
presentan como basicos, estandar y premium. Es en base a dicha tipificacién por la cual
el agente comercial debera catalogar cada uno de ellos. Los criterios iniciales de
tipificacion se entregan de manera detallada en capitulos anteriores en el presente
informe. Para esto, el agente comercial debera obtener como minima informacién los
valores promedio de las viviendas de cada proyecto, los niveles de inversion de estas, el
sector sociodemografico de construccion entre otras variables, que permitiran agruparlos
y cuantificarlos de manera correcta.

En paralelo a esta tarea, los agentes comerciales caracterizaran los proyectos tipo
existentes en la temporada de estimacion. Dicha tarea, se basara en el proceso
presentado en el capitulo especifico de caracterizacion de proyectos tipo, donde ademas
de los pasos a seguir, se presentan resultados de proyectos tipo generados como parte
del trabajo de titulo.

Para caracterizar los proyectos tipo se debe solicitar informacion exclusivamente para la
generacion de datos de entrada de las dos herramientas a utilizar dentro del modelo. Para
la herramienta disefiada en el contexto del trabajo de titulo, el agente comercial debe
obtener informacion de distintos proyectos pertenecientes a una muestra significativa,
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para asi lograr generar promedios representativos de los proyectos reales, estos datos
deben presentar:

e Definir el tipo de edificacién que componen el proyecto: Casas o Departamentos
e Los tipos de viviendas existentes en el proyecto: Esto se refiere las viviendas “tipo A”, “tipo B” y
“tipo C”
e La cantidad de tipos de vivienda que conforman el proyecto completo: NiUmero de viviendas tipo
A, B, C.
e Caracterizacién de cada vivienda:
o Dependencias que conforman cada tipo de vivienda
o Cantidad de cada dependencia
o Medidas especificas de cada una de sus dependencias

Para la obtencion de esta informacion, se solicita los planos de edificacion o
arquitectonicos con las medidas correspondientes como se muestra en el ejemplo del
anexo (Anexo N: Plano Vivienda Medidas). Para asi, al obtener diferentes proyectos con
sus datos respectivos se pueda generar un proyecto promedio que represente a cada tipo
de proyectos; basicos, estandar y premium.

Generados los proyectos tipo por agente comercial, sera el product manager quien creara
los proyectos tipo finales, de acuerdo a todos los proyectos tipo entregados por sus
agentes comerciales, por lo que se obtendra finalmente los 6 proyectos tipo descritos
dentro del informe.

8.2.4.5 Ingreso de Datos Herramienta Estimacion Mecanismos

Identificadas las caracteristicas de las viviendas pertenecientes a cada proyecto tipo, el
product manager debera obtener los resultados de las estimaciones de mecanismos
necesarios para la construccion de la infraestructura eléctrica de este. Es asi, que este
debera ingresar los diferentes datos de entrada requeridos para el funcionamiento
correcto de la herramienta, los cuales, como se mencionaron en el disefio de la
herramienta, seran:

e Tipos de vivienda, definidas por las dependencias existentes en cada una

e Cantidad de dependencias para cada tipo de vivienda del proyecto, declarando como 0 si no existe
dicha dependencia

e Superficie total de cada dependencia

e Numero total por tipo de vivienda en el proyecto
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Instructivo de Uso

Para iniciar el proceso de estimacidon de mecanismos realizado por la herramienta, el
usuario debera seguir los siguientes pasos, con la finalidad de generar una estimacion
correcta y fidedigna, con la menor posibilidad de errores de estimacion correspondiente
al manejo humano de datos.

Pasos que seguir:

1. Identificacién de variables y datos de entrada de la herramienta (“Tipos de vivienda”, definidos
por: dependencias de cada una de ellas, cantidad de cada dependencia en la vivienda, superficie
de cada dependencia; “Cantidad total de cada viviendas”)

Ingreso de variables “Tipos de vivienda” en la seccién de datos de entrada de cada vivienda*
Ingreso de variables “Cantidad total de cada vivienda en la seccidon de datos de entrada “N° de
viviendas” que se encuentra separada por cada tipo de vivienda existente en el proyecto*

4. ldentificacidn de estimacidn total de mecanismos para el proyecto completo, seccién resultados
proyecto*

* Las secciones de ingreso de datos y manipulacion del usuario se encuentran resaltadas
en color naranja
** Seccion de resultados se presenta resaltada de color verde

8.2.4.6 Obtencién Cantidad Proyectos Tipo

Etiquetados cada uno de los proyectos pertenecientes a las base de datos de las CBC
como de los contratistas externos, el agente comercial debera entregar al product
manager el numero de proyectos por tipificacion, para que luego, este sea el encargado
de realizar el cruce de las cuantias de proyectos con los mecanismos estimados para
cada uno de los proyectos tipo generados.

8.2.4.7 Estimacion Agregada Mecanismos

Obtenidos entonces el numero de proyectos basicos, estandar y premium, ya sea de
casas o departamentos, ademas del numero de mecanismos necesarios para generar la
infraestructura de cada uno de los proyectos tipo, el product manager debera realizar el
cruce de informacion entre estos dos resultados obtenidos, es decir, con la estimacion de
mecanismos por tipo de proyectos multiplicado por el numero de tipos de proyecto, se
lograra obtener la estimacion de demanda agregada de mecanismos de todos los
proyectos recolectados.
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8.2.4.8 Transformacion Mecanismos en Productos Bticino

Luego de generada la estimacion de demanda de mecanismos totales para la edificacion
de la infraestructura eléctrica de todos los proyecto, el product manager, debera ingresar
a la herramienta de transformacion de mecanismos a productos, las variables siguientes:

e Mecanismos necesarios para todos los proyecto
e Numero total de mecanismos necesarios
e Familia de productos requerida

Instructivo de Uso

Para iniciar la transformacion de mecanismos a productos de la empresa. Se deberan
seguir los siguientes pasos.

1. Identificar los resultados de estimacion de mecanismos, las cuales son las variables de entrada
para esta herramienta (tipos de mecanismos necesarios y cantidad total de cada tipo de
mecanismo)

2. Identificar la variable: familia de productos requerida

3. Ingreso de variables de entrada, resultados estimacién mecanismos y familia de productos a
demandar

4. ldentificar el resultado total de los productos Bticino que se deben utilizar para generar los
mecanismos demandados que por consecuencia comprenderdn la infraestructura eléctrica
completa

No se presentan imagenes de esta herramienta, ya que no se logré obtener mayor
informacion que el funcionamiento.

8.2.4.9 Estimacion Productos Bticino

Como consecuencia, logrando ingresar los tipos de mecanismos necesarios para todos
los proyectos recolectados y las cantidades especificas de estos, de acuerdo a los
resultados de la herramienta de estimacién de estos, agregando la variable de familia de
productos a solicitar, la herramienta de transformacién de mecanismos a productos
entrega como resultados la cuantia total de cada producto segmentados en los diferentes
tipos de estos, por lo que se genera asi, la estimacion de demanda agregada de
productos Bticino para el mercado total de proyectos de la temporada.

Por conclusion, el nuevo modelo de estimaciéon de demanda agregada de productos
Bticino, del cual forman dos herramientas del Business Intelligence, las cuales tienen
como objetivo generar estimacion de mecanismos para infraestructura eléctrica y
transformar los mecanismos solicitados en productos de la marca Bticino, se logra cumplir
con el objetivo de generar una estimacion de demanda agrega de productos de la
empresa para la infraestructura eléctrica de la totalidad de proyectos a participar por la
organizacion en el plazo de tiempo designado.
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8.2.5 Validacion Modelo Estimacion

A continuacion, se presentara la respectiva validacion del modelo de estimacion de
demanda agregada disefiado durante el trabajo de tesis realizado. Cabe destacar que
para verificar un correcto funcionamiento del modelo se presentaran variados supuestos
con respecto a la informacion utilizada y entregada, los cuales se expondran en su etapa
respectiva. Como resultado de la siguiente validacion se presentaran la estimacion de
demanda agregada para los afios 2021 y 2022. Por tanto, con la finalidad de validar el
modelo y herramientas disefiadas, se decide generar ademas una valorizacion de los
niveles de inversion en mecanismos de infraestructura eléctrica, y estos contrastarlos
tanto con el conocimiento y experiencia en proyectos pasados de las distintas opiniones
expertas, como también en el nivel de inversion total de las construcciones de los
proyectos seleccionados.

8.2.5.1 Recoleccion de Informacion

Para iniciar la recoleccion de informacion sobre los posibles proyectos de construccion
residencial, se presenta en el informe que Bticino cuenta con dos grandes fuentes en las
cuales generan conocimiento completo sobre los futuros proyectos a participar. Pero al
momento de realizar la validacion, el alumno no logra tener contacto nuevamente con la
empresa, por lo que solo logra conseguir informacién sobre los proyectos que se
presentan en la plataforma de la CBC, esto gracias al contacto generado con el Gerente
General de la corporacion. Por tanto, cabe destacar que la estimacion generada para
esta validacion solo representara a los proyectos presentados en dicha plataforma. Es
decir, el resultado solo abarcara alrededor del 40% del mercado total.

Finalmente, como muestreo completo de la plataforma de la CBC, se obtienen alrededor
de 300 proyectos, para los cuales en la base de datos se encuentra informacion tal como:
e Nombre del proyecto

e Inmobiliaria a cargo

e Tipo de viviendas

e Numero por tipo de viviendas

e Monto total de inversion

e Fechas de Inicio y Término de construccién
e Otras

Para esta base de datos se realiza un primer barrido de datos y gestionadas todas las
caracteristicas necesarias y utiles para el correcto uso y funcionamiento del modelo.
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8.2.5.2 Etiquetado Proyectos

Generada la base de datos nueva a utilizar, con la totalidad de los proyectos presentados
en la base original entregada por la CBC, se procede a realizar la busqueda web de cada
uno de los proyectos presentados, logrando obtener como resultados la informacion
esencial requerida para lograr etiquetar a cada uno de estos proyectos dentro de la
tipologia basico, estandar y premium dependiendo del caso. Es asi, que para cada uno
de los proyectos se obtiene el promedio del precio de ventas de las viviendas, en conjunto
con el nombre de la inmobiliaria, el sector sociodemografico en donde sera construido el
inmueble y las modalidades de vivienda que este presentaba, se lograba tipificar cada
uno de los trecientos proyectos obtenidos.

Como resultado, se consigue etiquetar un total de 143 proyectos catalogados como
proyectos de caracter Basicos, 130 proyectos de caracter Estandar y 27 proyectos de
nivel Premium.

Por ultimo, para verificar si el etiquetado de cada proyecto se encontraba bien catalogado,
se procede a calcular el monto de inversion de cada una de las viviendas del proyecto, el
cual se contrastaba con los posibles precios de venta de estos y asi generar resultados
mas fidedignos. Ademas, para cada uno de los proyectos se calculan la cantidad de
edificios o condominios de casa, dependiendo del caso, que el proyecto en su totalidad
comprendia.

8.2.5.3 Estimacion Mecanismo

En la descripcidn del nuevo modelo de estimacion disefiado, se presenta previo a la
estimacion de mecanismos la generacion de los 6 diferentes proyectos tipo,
correspondientes a los proyectos de casas y departamentos para los tipos basicos,
estandar y premium. Para la validacién del modelo disefiado, se utilizan los 6 proyectos
tipos generados y presentados en los capitulos anteriores (Tabla 4: Resumen Proyectos
Tipo).

Por tanto, obtenidos los proyectos tipos se procede a generar la estimacion de
mecanismos para cada uno de ellos mediante el uso de la herramienta. A continuacion,
se presentan las estimaciones generadas:
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Proyectos Tipo Basicos

Departamentos Basicos Casas Basicos

Mecanismos Q Total Mecanismos Q Total
Punto de Luz 2382 Punto de Luz 2534
Interruptor 10A 2840 Interruptor 10A 2371
Toma Corriente 10A 2P+T 2382 Toma Corriente 10A 2P+T 2713
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1792 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1496
Toma Corriente 16A 2P+T 224 Toma Corriente 16A 2P+T 187
Toma Corriente 25A 2P+T 224 Toma Corriente 25A 2P+T 187

Tabla 5: Estimacion Mecanismos Proyectos Basico

Proyectos Tipo Estandar

Departamentos Basicos Casas Basicos

Mecanismos Q Total Mecanismos Q Total
Punto de Luz 2165 Punto de Luz 2745
Interruptor 10A 1774 Interruptor 10A 1765
Toma Corriente 10A 2P+T 2484 Toma Corriente 10A 2P+T 3310
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1368 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1355
Termorregulacién 152 Termorregulacién 140
Toma Corriente 16A 2P+T 152 Toma Corriente 16A 2P+T 140
Toma Corriente 25A 2P+T 152 Toma Corriente 25A 2P+T 140

Tabla 6: Estimacion Mecanismos Proyectos Estandar

Proyectos Tipo Premium

Departamentos Basicos Casas Basicos
Mecanismos Q Total Mecanismos Q Total
Punto de Luz 824 Punto de Luz 2137
Interruptor 10A 476 Interruptor 10A 1071
Toma Corriente 10A 2P+T 816 Toma Corriente 10A 2P+T 2036
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 404 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 887
Toma Corrientes USB 324 Toma Corrientes USB 691
Termorregulacion 108 Termorregulacion 266
Toma Corriente 16A 2P+T 36 Toma Corriente 16A 2P+T 57
Toma Corriente 25A 2P+T 36 Toma Corriente 25A 2P+T 57

Tabla 7: Estimacion Mecanismos Proyectos Premium



8.2.5.4 Estimacion Demanda Agregada

Generadas las estimaciones de mecanismos para los proyectos tipo, se prosigue a
realizar el cruce de cada estimacion por la cantidad de proyectos tipo calculados de la
base de datos de la CBC. Al momento de realizar el cruce del numero de proyectos para
el ano 2021 y 2022, se evidencia que existian proyectos que presentaban cantidades
superiores a un proyecto tipo, es decir, existian proyectos que se componian por mas de
un edificio tipo o0 mas de un condominio de casas tipo, por lo que se procede a calcular
la cantidad de proyectos tipo que componian el proyecto general presentado por la base
de datos de los que se obtuvieron los siguientes resultados:

Proyectos Tipo Proyecto Tipo Proyectos Tipo
Basicos Estandar Premium
¢ 333 Proyectos ¢ 400 Proyectos ® 332 Proyectos
Casas Casas Casas
* 617 Proyectos ® 654 Proyectos ¢ 240 Proyectos
Departamentos Departamentos Departamentos

Tabla 8: Cuantia Proyectos Diferenciados
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Por tanto, luego de la obtencién de ambos resultados necesarios para realizar el cruce
de datos para la generacién de demanda agregada, se pasa a realizar la multiplicacion
de ambas variables, es decir, el numero de mecanismos por proyectos tipo, junto al
numero total de proyectos tipo dentro de la base de datos de la CBC. Logrando asi
obtener como resultados una estimacion de demanda agregada para los 300 proyectos
descritos de:

Punto de Luz 5.734.670

Interruptor 10A 4.877.831
Toma Corriente 10A 2P+T 6.193.451

Toma Corriente Doble 10A 2P+T 3.431.948
Toma Corriente USB 307.172

Termorregulacion 269.640
Toma Corriente 16A 2P+T 383.451

Toma Corriente 25A 2P+T 383.451

Tabla 9: Resultados Estimacion Mecanismos

Obtenidos el resultado agregado de los mecanismos a demandar para los proyectos
presentados en la base de datos de la CBC, como parte del modelo de estimacion, se
debe pasar a la transformacién de mecanismos obtenidos a productos de Bticino. Pero
como se menciona anteriormente, previo a la validacion del modelo disefiado, se pierde
total contacto con la empresa, por lo que no se logro realizar la transformacion descrita,
y menos lograr validar el supuesto resultado obtenido en con la informacion contrastante.
Por tanto, se decide proseguir esta validacidén con la generacion de resultados en cuanto
al nivel de inversion de mecanismos de infraestructura eléctrica en unidades monetarias
y comparar estos resultados con el monto de inversion total de la construccion ademas
de la opinion experta, tanto de la comision de evaluadores y opinion experta en el tema.

8.2.5.5 Valorizacion Estimacion

Con los resultados de cuantias generados, se procede a valorizar cada uno de los
mecanismos utilizados para la construccion de las distintas infraestructuras eléctricas
generadas. Para este proceso se observo en el catalogo de precios de Bticino cada uno
de los productos que componen el mecanismo seleccionado. Logrando asi obtener los
precios promedio totales de cada uno, diferenciandolos en cada uno de los tipos de
proyectos, es decir, se clasificaron en mecanismos Basicos, Estandar y Premium. En la
siguiente tabla se presentan los precios de los distintos mecanismos:
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Basicos Estandar Premium

* Valores Presentados en $USD
Tabla 10: Costos Unitarios Mecanismos Eléctricos

Con los precios de mecanismos se procedid a obtener el monto de inversién total en
mecanismos de infraestructura eléctrica para los 300 proyectos presentes en la base de
datos. Para estos, se presentan las inversiones totales en mecanismos para los tres tipos
de proyectos.

e Bidsicos: $41.000 USD
e Estandar: $ 86.000 USD
e Premium:$ 44.570 USD

Por tanto, los resultados obtenidos, representan alrededor del 0,77% de la inversion total
de edificacion de los proyectos. Es decir, la infraestructura eléctrica de las edificaciones,
presentan el 1% del monto total de inversién para la construccion aproximadamente.
Contrastando estos resultados con la opinion experta, se logra concluir que tanto el
modelo de estimacion de demanda como las herramientas generadas durante el trabajo
de tesis, cumplen los objetivos esenciales descritos, obteniendo resultados dentro de los
niveles y rangos esperados, por lo que representan de manera fidedigna el
comportamiento del mercado total.
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8.2.5.6 Estimacion Inversion 2021-2022

Con la finalidad de entregar resultados mas desagregados, se decidié presentar los
niveles de inversion estimados para los afios 2021 y 2022 indistintamente.

Observando la base de datos entregada por la CBC, todos los proyectos presentaban
fechas de inicio y término de construccion diferentes, se debié separar inversiones
hechas hasta la fecha, de las que se deben estimarse para el futuro proximo. Para asi
tomar solo en cuenta las inversiones futuras.

Para estimar dichos niveles de inversién, se tomé como supuesto que los productos de
construccion de infraestructura eléctrica se entregaban a los proyectos de manera
uniforme en el tiempo. Este supuesto bajo el conocimiento de que la mayor parte de los
proyectos se edifican de acuerdo a fases, las cuales se definen como conjuntos de
viviendas construidas. Por tanto, se decide dividir la inversion total de mecanismos de
manera uniforme dentro de los meses totales de edificaciéon. Generadas las inversiones
mensuales para cada uno de los proyectos, se dividieron dichas inversiones en las
inversiones mensuales ya realizadas, e inversiones a por realizar. Obtenido el segundo
grupo, se calcularon los meses de construccion que presentaba cada uno de los
proyectos en los afo 2021 y 2022, para luego multiplicar este resultado con los valores
de inversion mensual de cada proyecto.

Finalmente, obtenido los niveles de inversién en mecanismos de infraestructura eléctrica
para cada uno de los proyectos paralelos dos afios descritos, se realiza la suma total de
estos valores, obteniendo una estimacion del nivel de inversién total en mecanismos y/o
productos de infraestructura eléctrica. Para el aino 2021 y 2022, dentro de los 300
proyectos presentados en la base de datos de la CBC, se presenta a continuacion los
niveles de inversion en productos Bticino para proyectos basicos, estandar y premium:

Proyectos 2021 2022
Basicos $5.304 $ 5.098
Estandar $9.352 $8.412
Premium $ 3.300 $2767
TOTAL $ 17.957 $16.277

*Valor en mm USDS
Tabla 11: Estimacién Monetaria Agregada Afio 2021 & 2022
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8.2.5.7 Estimacion Demanda Bticino

Obtenidos por tanto los resultados de cuantia e inversion monetaria para los afos 2021
y 2022, se decide entregar resultados especificos para la empresa Bticino. Para esto,
como primer dato, se debe obtener la participacion de mercado de la empresa, por lo que
se decidié generar este, de acuerdo los datos obtenidos en el proceso inicial de
recoleccion de informacién completo, tanto de la empresa como del mercado en si. Con
esta informacién disponible, se logré obtener que Bticino al ser lider de mercado y
obtenidos sus niveles de ventas para el afio 2019 y los niveles de venta del mercado total,
siempre centrados en sector residencial de los productos, se obtiene como resultado una
participacion de mercado en el sector terciario por parte de Bticino de un 40%
aproximadamente. Lo que equivale a una estimacion en inversion de productos para el
afo 2021 de 7,18 MM de ddlares y de 6,51 MM de ddlares para el afio 2022.

En la siguiente tabla, se presentan los niveles de inversion entregando las cuantias
respectivas de mecanismos.

Estimacion Cuantia Ahno 2021

Basicos Estandar Premium

298.929 273.517 67.173
328.429 203.045 34.785
306.631 320.805 64.548
207.231 156.312 28.983

- - 22.743

- 16.909 8.458
25.904 16.909 2.041
25.904 16.909 2.041

Tabla 12: Estimacién Demanda Agregada 2021
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Estimacion Cuantia Ao 2022

Basicos Estandar Premium
287.319 246.025 56.323
315.673 182.636 29.167
294.722 288.560 54.122
199.182 140.601 24.302

- - 19.070

- 15.209 7.092
24.898 15.209 1.711
24.898 15.209 1.711

Tabla 13: Estimacién Demanda Agregada 2022

8.3 Implementacién Modelo de Estimacion

La implementacién del modelo de estimacién de demanda agregada comienza con la
validaciéon y/o modificacion de los diferentes elementos generados como resultados de
supuestos, dependiendo de las necesidades de la empresa. Luego se pasara a realizar
la sociabilizacion de la empresa con la implementacion de un nuevo modelo, en la cual
se presentara a toda la compania los beneficios del cambio al igual de los resultados
finales. Luego, se realizara las capacitaciones correspondientes a los distintos actores
relevantes del modelo, quienes seran los encargados de las distintas tareas asignadas.
Capacitados todos los actores relevantes se proseguira a realizar el testeo de la
capacitacion de cada uno de ellos, evaluando el nivel de usabilidad del modelo. Por
ultimo, se aplicara la puesta en marcha del modelo, mediante la cual, paulatinamente, se
ira incorporando este nuevo modelo a los procesos de la compadia. La implementacion
durara alrededor de 15 semanas de trabajo, lo que corresponde a aproximadamente a 4
meses. A continuacion, se presenta una Carta Gantt con la etapas propuestas y sus
respectivas duraciones.

Semanas de trabajo
51(s2(s3s4[s5 [s6 [s7[s8[sa|s10(s11 (512 513|514 [515

Etapas

Validacion/Modificacidn Supuestos
Sociabilizacion Modelo

Capacitacion Actores Relevantes
Pruebas de Usuario

Marcha Blanca

llustracion 10: Carta Gantt Plan de Implementacién, Elaboracién Propia
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8.3.1 Plan de Implementacion del Modelo

A continuacion, se presentan las diferentes etapas por las cuales Bticino debera
implementar paso a paso el nuevo modelo de estimacion de demanda agregada a la
organizacion.

8.3.1.1 Validacion/Modificacion Informacion

En base a los diferentes supuestos realizados para la realizacién completa del trabajo de
titulo, como primera etapa del plan de implementacion, se debe realizar de manera
imperante la validacion de toda la informacion generada y recolectada en base a los
diferentes supuestos definidos durante todo el trabajo. Para esta etapa se deben
presentar a la organizacion los distintos decisiones asumidas, mediante las cuales se
genero data. Esto con la finalidad de presentar resultados adecuados a la informacién
real de la empresa. Para ello, ademas de la validacion, también se debera realizar las
modificaciones necesarias de la informacion asumida ademas de la informacion
resultante a dichos supuestos. Este proceso de verificacion de informacion se estima
comprendera alrededor de 10 dias habiles, debido a que existe la posibilidad de generar
informacion nueva.

8.3.1.2 Sociabilizacion Nuevo Modelo

Esta etapa se define como la presentacion del nuevo modelo o sistema de estimacion de
demanda agregada, por parte de los directivos, a los actores relevantes y empresa
general, entregado todos los resultados y beneficios obtenidos con la implementacion de
este nuevo modelo. Ademas, se presentaran las diferencias entre lo nuevo y lo antiguo
en cuanto a la informacion necesaria, la conocimiento obtenido y resultados generados a
posteriori de la implementacion, esto con la finalidad de familiarizar a la organizacién con
el ingreso de un nuevo modelo y metodologia de trabajo.

8.3.1.3 Capacitaciéon Actores Relevantes

En vista que el nuevo modelo de estimacion de demanda es bastante amigable con los
diferentes actores del modelo, ya que, se disefidé en la misma plataforma, ademas de
presentar herramienta ya utilizadas y caracteristicas similares al modelo actual de la
empresa, la capacitacion de los actores relevantes consistira en una presentaciéon breve
del nuevo modelo de estimacion agregada, presentando los rasgos esenciales de este.

Ademas, se realizara la entrega de una manual de uso y funcionamiento que sera
confeccionado por la empresa, en base a los instructivos y disefio presentados en el
informe. En donde se detallaran, los datos e informacién necesaria, el manejo e
identificacion de variables relevantes, funcionamiento de las distintas herramientas y
diferentes recomendaciones.
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Cabe mencionar, que dicho instructivo se presentara en formato digital a los distintos
asistentes de la capacitacion, ademas que la presentacion del modelo se realizara en una
jornada extra.

8.3.1.4 Pruebas de Usuario

Las pruebas de usuario se basan en el testeo de funcionalidad de los actores
participantes del modelo, de acuerdo al aprendizaje obtenido en la capacitacion y de la
lectura del manual de uso. Estas pruebas se realizaran con en base a data recopilada
por el analista, quien debera verificar tanto los resultados obtenidos por cada uno de los
actores del modelo, como también las acciones respectivas que deben tomar los usuarios
frente a cada etapa del modelo.

El uso de data histérica recopilada por el analista se realiza con el objetivo de verificar
los resultados obtenidos por cada usuario con respecto a los resultados reales generados
por el correcto uso y accionar del modelo de estimacion, Ademas, se evaluara el nivel de
usabilidad de las herramientas y el modelo, como también las posibles mejoras en la
capacitacion del personal, para futuras incorporaciones de usuarios al modelo.

Cabe destacar, que, debido a las constantes iteraciones de pruebas de uso de los actores
del modelo, es que la etapa de pruebas de usuarios conlleva un tiempo de una semana
completa, ya que, ademas, deben realizarse estas pruebas a otro analista, el product
manager de la compafiia y a un agente comercial. Ya que estos forman parte del nuevo
modelo en diferentes etapas, teniendo que tomar diferentes funciones.

8.3.1.5 Marcha Blanca

Cuando los usuarios de prueba logren dar la aprobacion total del uso del nuevo modelo
de estimacion de demanda agregada, se pasara a iniciar la etapa de marcha blanca el
modelo. En esta etapa, se utilizara el nuevo modelo de estimacién de demanda agregada
en paralelo con la utilizacién del modelo actual de la empresa, logrando familiarizarse a
plenitud con este nuevo modelo, ademas de utilizar datos nuevos en la utilizacion de este.

El periodo de marcha blanca se iniciara con la finalizacion de las pruebas de usuario de
del modelo, y terminara con la entrega de productos totales demandados para los
proyectos en los que participd la empresa.

Esta etapa concluira con reuniones de Bticino con todos los agentes comerciales, product
manager y analistas de la empresa, con la finalidad de recibir una retroalimentacion y
realizar los ultimos cambios necesarios, para iniciar las proximas estimaciones de
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productos con el modelo completamente operativo, y utilizado como total reemplazo del
modelo anterior.

8.3.2 Analisis Economico

Como alcances del trabajo de titulo de un Ingeniero Industrial, se realiza una evaluacion
econdmica breve para lograr presentar los beneficios a generados por la implementacion
de este nuevo modelo en las metodologias de la empresa.

Cabe destacar que, al mantener el bajo contacto con la empresa, en las ultimas etapas
del trabajo, no se logra obtener informacién relevante de acuerdo a los costos ni
ganancias generadas por esta. Es por esto se decide realizar un analisis potencial de los
beneficios, en la reduccién de costos de inventario que puede generar la utilizacion del
modelo disefiado.

Para los valores de inversion asociados al proyecto realizado, se involucran solamente
los costos de implementacion del modelo los cuales se reducen a costos por horas
hombre trabajados para la implementacion total del modelo, ya que no se requiere
ninguna inversion mayor en otros ambitos de implementacion. Para calcular los costos
mencionados, se realizé una estimacion de horas que debe dedicar cada colaborador de
la empresa durante las principales etapas del plan de implementacion propuesto, junto
con el valor de las horas de trabajo de cada uno de ellos. A continuacion, se presentan
tabulados los costos de horas hombres de cada uno de los participantes:

Cargo Valor Hora Gastos Administrativos Total

Analista S 8.889 S 1.778 510.667
Product Manager 5 11.806 S 2.361 S14.167
Agente Comercial & 5.333 S 1.067 S 6.400

Tabla 14: Valores Horas Hombre

Los valores presentados hacen referencia a los sueldos promedio de cada uno de los
cargos identificados en la tabla, ademas se agregaron los gastos administrativos de la
empresa en los cuales se incurren durante las horas de trabajo. Este gasto administrativo
corresponde a un 20% del gasto total de sueldo aproximadamente.

Por consiguiente, como resultado de la implementacion, los gastos de inversion
asociados a esta se presentan a continuacion:
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Costos Implementacion Horas Costo total

Analista S 2.400.000
Validacion/Meodificacion Supuestos 50| S 533.333
Sociabilizacién Modelo 10 $ 106.667
Capacitacion Actores Relevantes 455 480.000
Pruebas de Usuario 40 S 426.667
Marcha Blanca 80 S 853.333
Product Manager S 2.560.000
Validaciéon/Modificacién Supuestos 255 22X 33
Sociabilizacion Modelo 10 S 88.889
Capacitacion Actores Relevantes 18 S 160.000
Pruebas de Usuario 55 S  4B8RB.889
Marcha Blanca 180 S 1.600.000
Agente Comercial S 3.456.000
Validacion/Maodificacion Supuestos 25 S 133.333
Sociabilizacién Modelo 10 S 53.333
Capacitacion Actores Relevantes 18 5 96.000
Pruebas de Usuario 55 § 203.333
3 Agentes Comerciales Marcha Blanca 180 S 2.880.000
Total $8.416.000

Tabla 15: Costos Implementacion por Horas Hombre

Para contrastar estos valores de inversidn, se decide estimar los beneficios de acuerdo
a la reduccién de un 1% anual en los costos de inventario. Esto debido a generar un
analisis dentro de un escenario conservador, y esperando esta reduccion de costos
aumente ano a afno.

Como se menciona dentro del informe, Bticino cuanta con stock completo durante toda
la temporada, debido a que presenta un sistema de satisfaccion reactiva a las solicitudes
que recibe, por lo que intenta mantener su stock siempre activo para lograr participar en
todos los proyectos que se presenten durante la temporada. Por tanto, como primer paso
se desea obtener el numero de inventario en stock para el afio préximo, teniendo en
cuenta lo mencionado con respecto a como Bticino trabaja su inventario en stock, se
concluye que todo el inventario necesario para satisfacer la demanda del afio 2021
consiste en el 100% de productos estimados en los resultados presentados en la
validacion del modelo, es decir, el inventario en stock total para el afio descrito tiene un
valor de $17.957.000 USD.

El costo de inventario se define como los costos asociados al almacenaje, mantenimiento
y provisionamiento del inventario en determinado periodo de tiempo, es decir, son los
costos de productos en stock de la empresa. Los costos de inventario, segun Stock &
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Lambert'®, representan alrededor del 25% del inventario, para empresas pequefias,
alcanzando solo un 10% en empresas de gran tamafo. Este 25% se divide en costos de
almacenamiento en un 4%, costos de capital con un 15% de representacion y un 6% en
costos de riesgo de merma.

Por tanto, manteniéndonos en un escenario conservador, asumiremos que los costos de
inventario se elevan a un 20% del inventario total. Es decir, los costos de inventario
ascienden a un valor de $4.489.133 USD.

Por consiguiente, se espera generar para el primer afo un beneficio de alrededor de
$45.000 USD lo que representa mas un 300% de la inversién inicial para la
implementacion del modelo. Cabe destacar de igual manera que dicha inversion solo se
realizara una vez, pero los beneficios obtenidos iran aumentando con el tiempo, lo que
generara mayor nivel de beneficios en costos de inventario ademas de beneficios en otros
ambitos del negocio a largo plazo.

En conclusion, en base al analisis econdmico realizado, se debe aceptar por parte de la
empresa la implementacion de este nuevo modelo, ya que los beneficios a obtener en
cuanto a economia y planificacion de productos superaran en gran medida los costos
asociados a este.

8.3.3 Recomendaciones

Cabe destacar que, como funcion principal del modelo disefhado y creado durante el
trabajo de titulo del estudiante, se encuentra principalmente la estimacion agregada de
productos Bticino para la construccion de infraestructuras eléctricas de proyectos de
edificacién de viviendas residenciales, para lo cual se generé un modelo que lograse
cumplir con el objetivo descrito. Sin embargo, durante el disefio, creacion y posterior
analisis de dicho modelo, se generaron posibles alcances mayores con respecto al
modelo creado. Por lo cual, se presentan a continuacion algunas recomendaciones extras
al modelo.

Como posible recomendacion extra del modelo generado, se evidencia una potencial
estimacion de demanda de productos completa de toda la cartera proyectos en los cuales
Bticino puede lograr participar, desarrollando asi una estimacion a largo plazo dentro de
un periodo de tiempo determinado, por ejemplo, generar la estimacion de demanda

15 James R. Stock y Douglas M. Lambert, Strategic Logistics Management (Gestion estratégica de la
logistica), 2.da edicion, Irwin Professional Publishing, 1987
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agregada de productos para 3 afios mas. Esta funcionalidad extra podria generarse en
base al uso del modelo desarrollado en este informe, acompafado con un modelo
probabilistico generado en Salesforce’. Este modelo probabilistico, gracias a la data
ingresada por los comerciales de los proyectos participados, estima de manera
matematica la cantidad de proyectos a participar por la empresa, dentro de un horizonte
de tiempo determinado y ademas dicha estimacion la divide en los tres diferentes tipos
de proyectos. Por tanto, caracterizando viviendas generales de cada uno de los tipos de
proyectos, y extrapolando los resultados del nuevo modelo de estimacion de demanda,
en conjunto con las estimaciones del modelo probabilistico del Salesforce, se logra
generar una estimacion general de productos para el horizonte de tiempo determinado.

Por tanto, gracias a esta recomendacion al modelo, se logra mejorar el sistema de
solicitudes de importacion de productos para el largo plazo, ademas de mejoras en
logistica y gestion de inventario, ya que al tener una estimacion de las solicitudes de
productos Bticino para un horizonte de tiempo mayor, se logra sistematizar los pedidos
de productos a importar, generando disminuciones en los costos por sobre importacion y
sobre stock, como también generar el inventario suficiente para satisfacer todos los
pedidos solicitados para los proyectos futuros. Por tanto, en estudios posteriores, se
recomienda a la empresa realizar una investigacion y posible modificacién al modelo
generado en este trabajo de titulo, para lograr anadir los resultados de estimacion de
proyectos del modelo del Salesforce, y asi generar estimaciones de productos en el largo
plazo, generando beneficios de caracter estratégico para la compaiiia.

Como resultado agregado del nuevo modelo de estimacién de demanda agregada, se
menciona la generacién de data historica, la cual puede servir como base para una futura
generacion de un modelo probabilistico de estimacion de demanda. Es decir, al utilizar
este nuevo modelo de estimaciéon de demanda, se puede generar una base de datos
completa, fidedigna y sistematizada, de proyectos reales, en los cuales Bticino
probablemente pueda participar. Es con esta informacién y base de datos que se puede
crear un modelo matematico con el uso del software del Salesforce, el cual pueda estimar
cantidades mas completas y parecidas a la realidad. Ademas, al obtener informacién real
de los proyectos, como parte de la informacion necesaria para el modelo generado por el
estudiante, la estimaciéon de productos generada por el mismo y, por ultimo, las
cantidades reales de productos en el proceso de edificacion de la infraestructura eléctrica
de la construccion, se puede generar una base de datos extensa que logre aportar una
gran cantidad de informacioén al modelo probabilistico mencionado e ir alimentando de
mejor manera las estimaciones matematicas de este.

16 Salesforce es una plataforma de gestion de las relaciones con los clientes (CRM), incluidos los
proyectos participados. Salesforce Espafa. Qué es el Salesforce? [Online]. Available:
https://www.salesforce.com/es/products/what-is-salesforce/
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Por ultimo, como recomendacion general, se presenta a la organizacién la necesidad de
generar una base de datos con informacion sistematizada correspondiente a todas la
variables, resultados, informacién y conocimiento obtenidos con la utilizacién del modelo
generado, ya que, generadas estas base de datos, se lograra en un futuro, realizar
estudios y proyectos mas completos y con mayor eficiencia, que generen un valor
agregado en las propuestas de Bticino para sus clientes.
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9. RESULTADOS OBTENIDOS

Para finalizar el trabajo de titulo desarrollado por el estudiante, se presentan a
continuacion los diferentes resultados obtenidos durante todo el proceso. Para el disefio
completo del nuevo modelo de estimacion de demanda de la empresa Bticino, se logran
identificar tres complementos necesarios para realizar la estimacion agregada de los
productos requeridos para la edificacion de la infraestructura eléctrica de los proyectos a
participar. El modelo en si esta conformado por el uso de dos herramientas de calculo y
tabulacion de datos y resultados, de las cuales una de ellas corresponde a una nueva
herramienta para la organizacion, la cual fue resultado del analisis de diagndstico actual,
en donde se logro identificar la necesidad y oportunidad de mejora de creacién de dicha
herramienta, y la segunda de estas, constituye una herramienta ya existente en la
empresa, por lo que es de conocimiento completo de esta. Por ultimo, como tercera parte
del modelo se presenta el proceso completo por el cual se debe obtener, analizar,
manipular y utilizar tanto la informacion necesaria para las herramientas como para el uso
de estas mismas, ademas de una caracterizacién completa de las etapas del modelo
descrito como de las accion que debe realizar cada uno de los participantes del modelo.

Para la herramienta de estimacion de mecanismos, se obtiene una cubicacion de tres
tipos de proyectos, los cuales representan la tipificacion de proyectos utilizada por la
organizacion (Premium, Estandar y Basico). Para cada uno de los proyectos
representados, se identifican las diferentes dependencias que pueden constituir un tipo
de vivienda del proyecto a estimar, en donde cada una de estas dependencias se
encuentra caracterizada por los diferentes mecanismos necesarios para la creacion de la
infraestructura eléctrica de dicha estancia. Ademas, para cada mecanismo se presenta
el criterio de decision para las cantidades a instalar de cada uno. Se logra representar
tres diferentes viviendas que forman parte del proyecto en si, las cuales van variando en
cantidad y dimensién de las diferentes dependencias, logrando asi definir el proyecto en
su totalidad. Por otra parte, la herramienta cuenta con una seccidén de ingreso de datos
del usuario de la herramienta, en donde solo se debera ingresar como datos de entrada,
las cantidades de cada dependencia existentes en los diferentes tipos de vivienda del
proyecto, ademas de las distintas dimensiones de estas. Ya que, con estos datos, la
herramienta logra calcular, en base a los criterios antes mencionados el numero de
mecanismos necesarios para cada tipo de dependencia en la vivienda, lo que a su vez
genera el numero total de mecanismos para cada vivienda. Como ultimo dato de entrada
a ingresar por el usuario, se solicita la cantidad de cada tipo de vivienda que forma parte
del proyecto total, con la finalidad de calcular la cuantia total de mecanismos del proyecto
completo. Finalmente, la herramienta presenta una seccion de datos resultantes, en los
cuales se presentan el nUmero de mecanismos necesarios para generar la infraestructura
eléctrica de cada tipo de vivienda existente en el proyecto, ademas de la entrega de la
cuantia total de mecanismos requeridos para la construccion del proyecto completo.

La herramienta de transformacion de mecanismos a productos, existente ya dentro de la
empresa, presenta la tabulacion de productos totales que conforman cada tipo de
mecanismo demandado, diferenciando estos segun la gama de productos solicitada. Se
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requieren como informacion de entrada los tipos de mecanismos estimados por la
herramienta de estimacion de mecanismos y la familia de tipos de productos solicitados
por la inmobiliaria, y entrega como resultados los diferentes productos Bticino y sus
respectivas cantidades, necesarios para la edificacion de la infraestructura eléctrica
solicitada. Dicha informacién de entrada se obtiene mediante el uso de la herramienta de
estimacion de mecanismos, ademas de la caracterizacién de la familia de productos por
parte del agente comercial, al momento de etiquetar el proyecto.

Finalizando con el proceso y modelo de estimaciéon de demanda agregada de productos,
se generd un diagrama de flujo en formato BPMN, en el cuél se presentan las diferentes
etapas y agentes por los cuales el modelo de estimacion de demanda agregada debe
viajar, con la finalidad de solicitar y obtener la informacién necesaria, seleccionar los
datos relevantes para el uso de las herramientas a utilizar y generar los resultados
correctos mediante el uso de estas. Luego de los resultados obtenidos con la herramienta
de estimacion de mecanismos necesarios para la edificacion de la infraestructura
eléctrica del proyecto, se realiza la suma de las cantidades totales de todos los
mecanismos, de todos los proyectos seleccionados, calculando asi la demanda agregada
de mecanismos de todas las edificaciones. Luego, se ingresan estos resultados de
estimacion agregada de mecanismos en la herramienta de transformacion de
mecanismos a productos, con la cual finalmente se logra estimar la demanda agregada
de productos Bticino. Presentado entonces los resultados finales del modelo, ademas del
flujo de informacion de este, se logra evidenciar cumple a cabalidad tanto con los
objetivos especificos propuestos a lo largo de este informe, como con el objetivo general
del trabajo de tesis desarrollado.

Obtenido el disefio y creacion del modelo de estimaciéon de demanda agregada de
productos Bticino, se presenta la respectiva validacion del modelo generado, con la
finalidad de verificar la completa satisfaccion y cumplimiento de los objetivos descritos.
Se concluye en esta etapa que el modelo generado como resultado del trabajo de titulo
cumple con las condiciones necesarias para entregar una estimacion de demanda
agregada de productos Bticino completamente adecuadas a las realidades del mercado
actual. Cabe destacar, que durante, tanto el proceso de disefo y validacion del modelo,
se realizan diferentes supuestos correctamente descritos en el presente informe, los
cuales como se mencionan deberan ser reevaluados dentro de la implementacién del
modelo, pero de acuerdo a los resultados obtenidos en la validacién, dichos supuestos
se encuentran cerca de la realidad de la empresa.

Validado el modelo, se describe el plan de implementaciéon del modelo dentro de la
organizacion. En este plan se presentan las diferentes etapas de implementacion,
ademas del analisis economico del proyecto, donde se concluye el nivel de rentabilidad
del proyecto en un escenario conservador. Finalmente, se presentan como resultado del
analisis y estudio del modelo generado, diferentes recomendaciones y funcionalidades
extras al objetivo principal del modelo, mediante las cuales, se lograrian generar
estimaciones demanda a largo plazo, mediante el uso de softwares para el estudio de
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modelos probabilisticos, en conjunto con los resultados entregados por el nuevo modelo
de estimacion de demanda generado por el trabajo de titulo. Por tanto, se recomienda
generar a futuro estudios y analisis estratégicos de posibles modificaciones del modelo
que logren realizar estimaciones de productos en periodos de tiempo mas largos, para
asi lograr sistematizar de mejor manera los pedidos de importacidon de productos,
disminuyendo los costos extras de sobre importacion y sobre stock de productos. Como
funcionalidad extra o resultado agregado al modelo se presenta generacion de data
historica sistematizada y fidedigna, en donde se podrian utilizar tanto informacion
generada por el modelo, informacién recolectada previa para el uso de este y por ultimo
la informacién real de la solicitud de productos, con la cual se podria generar un modelo
probabilistico con el que se lograria estimar de mejor manera las cuantias necesarias.
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10. CONCLUSIONES

La constante necesidad por parte del mercado de satisfacer los requerimientos del cliente
de la manera mas eficiente posible, es decir, de la manera mas rapida y respondiendo a
plenitud las necesidades del cliente, es que para las empresa oferentes bienes, se hace
imperativos, se anticipen de la mejor manera posible a las distintas solicitudes y
demandas de sus productos, por lo que es necesario la generacion de modelos de
estimacion de dichas demandas. Por otra parte, con el avance exponencial de las
tecnologias de la informacion, como de la transformacién digital de los negocios, estos
modelos o sistemas de estimacion de demanda deben contar, principalmente, con la
caracteristica de adaptabilidad y flexibilidad a los cambios que puedan ocurrir a los
cambios que ocurran dentro del rubro en el que se encuentra inmersa la empresa.

Es por estas caracteristicas necesarias para un modelo de estimacion de demanda
agregada en la actualidad, que la metodologia actualmente utilizada por el mercado en
general se encuentra obsoleta y a su vez, como se presenta en el informe, resulta ser
eliminada por Bticino como metodologia, ya que principalmente, por las nuevas instancias
de “visitas piloto” digitales el modelo de estimacién de demanda presencial no puede
generarse. Otra causa de la obsolescencia del modelo actual de la empresa, el cual se
basa en la satisfaccion de demanda al momento, pasando la tarea de estimacién a las
mismas inmobiliarias, es el bajo nivel de anticipacion de la solicitud demanda, ya que al
generarse estas tan cercanas a la instalacion de estos productos, debido al bajo incentivo
por parte de la inmobiliaria de generar estimaciones rapidas y anticipadas, no se logran
tomar decisiones importantes de acuerdo con el stock de productos ni menos para el
sistema de solicitud de importacion de estos, generando por un lado sobre estimacion de
estos, lo que desencadena finalmente gastos extras en importacion y utilizacién de
bodega, y por otro lado, puede generar sub estimacion de productos a importar, lo que
resulta en la imposibilidad de satisfacer la demanda del cliente, o que a su vez causa
pérdidas en las ganancias de la empresa al no participar en el proyecto.

A raiz de estas problematicas, es que surge como proyecto de trabajo de titulo, el disefio
de un nuevo modelo de estimacion de demanda agregada, que se adecue a las
necesidades y cambios existentes en el mercado de las infraestructuras eléctricas. Con
el foco principal de generar un modelo de estimacion de demanda anticipado, remoto y
completo. Para lograr de esta manera, generar informacion y conocimiento a la empresa,
con respecto al comportamiento de los proyectos del mercado.

A partir del levantamiento de informacién del proceso completo de estimacion, se logra
evidenciar la falta de sistematizacién en el modelo actual, ya que ademas de presentarse
las problematicas mencionadas, se identifica la falta de datos histéricos de los proyectos
en los cuales la empresa participd en el pasado, lo que demuestra ademas que el modelo
actual no genera informacion relevante a la empresa, por lo que no existe un continuo
conocimiento y aprendizaje del comportamiento tanto de la empresa, al satisfacer la
demanda, como el del cliente al momento de realizar su solicitud. Todas las problematicas
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se encuentran debidamente descritas dentro del informe, declarando las posibles causas,
efectos y consecuencias de estas.

Con la finalidad de enfrentar las problematicas presentadas, se genera un modelo de
estimacion de demanda agregada compuesto por dos herramientas de calculos como
también del proceso por el cual se obtiene la estimaciéon de demanda de productos. El
modelo completo se inicia con la obtencidn de informacién y datos relevantes del proyecto
a estimar los cuales funcionaran como datos de entrada para la primera herramienta a
utilizar, dichos datos se generar y obtienen de la informacion publicada en dos fuentes
de informacion de proyectos. Ademas, como tareas internas de la empresa, se deben
generar los distintos proyectos tipo que caracterizan a todos los proyectos seleccionados
de estas dos fuentes de informacion, y en paralelo se deben etiquetar cada uno de dichos
proyectos seleccionados. Para la caracterizacion de los proyecto tipo se deben obtener
los planos arquitecténicos de las edificaciones, en donde se presenta la informacion
necesaria para la herramienta de estimacion de mecanismos. Esta se presenta como una
herramienta nueva para la empresa, la que fue disehada y creada como parte del trabajo
de tesis, la cual mediante el ingreso de algunos datos genera como resultados el numero
de mecanismos de infraestructura eléctrica totales necesarios para la construccion del
proyecto. Luego se genera el cruce de resultados, entre los mecanismos totales
necesarios para edificar el proyecto tipo, y la cantidad de proyecto tipo existentes en los
proyectos, logrando obtener la estimacion de demanda agregada de mecanismos de
infraestructura eléctrica. Obtenidos el nUmero mecanismos necesarios, estos serviran
como datos de entrada para la segunda herramienta parte del modelo, la cual, a partir del
mecanismo entregado, transforma estos en los productos de Bticino necesarios para la
creacion de este, entregando asi, para todos los mecanismos necesarios, la cantidad
total de productos Bticino que lo conforman. Con este resultado de estimacion de
productos totales para la generacién de la infraestructura eléctrica el conjunto de
proyectos seleccionados, se logra calcular la demanda agregada de productos Bticino
necesarios para satisfacer todos los proyectos seleccionados. Por lo que el modelo
cumple con el objetivo general del trabajo de titulo, entregando la estimacion de demanda
agregada de productos, de manera anticipada y remota del proyecto, ademas de entregar
una caracterizacion completa del proyecto de manera tabulada y cubicada, lo que genera
una fuente de informacién completa y sistematizada.

Luego del analisis del modelo completo, se logran identificar diferentes recomendaciones
y resultados extras al objetivo principal de este, las cuales mediante el uso de otras
herramienta, analisis mas profundo de informacion y estudios estratégicos, se puede
generar, por ejemplo, la estimacién de demandas de productos en un periodo de tiempo
mayor al descrito en el presente informe, con la finalidad de sistematizar los pedidos de
importacion de productos, concluyendo que el modelo generado es extensible y
adaptable a otras ramas de la empresa, para solucionar problemas mas profundos o de
otra indole. Debido al nivel y caracteristicas de la informacién necesaria a recolectar para
su uso, el modelo en si que se utiliza como base de los calculos generados por la
herramienta y, por ultimo, la informacién y conocimiento resultante de una correcta
gestion del modelo disefado por el trabajo de titulo.
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12.ANEXOS

Anexo A: Grafico de Ventas

VOLUMEN DE NEGOCIOS (EN € M)

allnll

2015 2016

Anexo B: Tablas Indicadores

LEGRAND'S PERFORMANCE - KEY FIGURES

KEY FIGURES
CONSOLIDATED FIGURES (1FRs - in millians of euros) 2016
SALES 5019
TOTAL GROWTH +4.3%
GROWTH AT CONSTANT SCOPE OF CONSOLIDATION AND EXCHANGE RATE +7.8%
OPERATING PROFIT (AS % OF SALES) 934 (18.6%)
ADJUSTED OPERATING PROFIT (AS % OF SALES] " 979 (19.5%)
NET PROFIT ATTRIBUTABLE T0 THE GROUP 629 %
FREE CASH FLOW [AS % OF SALES) ¥ 673 (13.4%)
NET EARNINGS PER SHARE (IN EURD] 2367
DIVIDEND PER SHARE (IN EURD) 11919

89

2017

2017

2527

+10.0%

+31%

1,026 (18.6%)

1,105 (20.0%)

7113

696 (12.6%)

267"

126110

2018

5997

+B8.6%

+4.9%

1,139 (19.0%)

1.212/(20.2%)

772

746 (12.4%)

289

1,347

9M 2018

4,889

+102%

+2.3%

931 (19.0%)

900 (20.4%)

625

672 (13.7%)
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Anexo C: Oferta de Productos

FEDEE==]

LIGHTING MANAGEMENT
AND SECURITY

USER INTERFACES
(SWITCHESAND ¢ 1

I HOME AND TERTIARY
AUTOMATION

S
e Sl T8 CONTROLS AND COMMAND
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Anexo D: 10 Claves Responsabilidad Social

10 TEmAS cLAVE

El Grupo Legrand tiene como objetivo peder implementar soluciones que transformen los desafios en oportunidades, controlando los riesgos y creando
soluciones para hacerles frente. Esto crea una dindmica de progrese y desarrollo tanto para el Grupo como para el sector eléctrico como un todo. Al
respecto se han identificado 10 temas claves que son relevantes e importantes para el Grupo y que deben ser prioridad en el periodo 2014 - 2018.
Estos temas colocan al usuario y sus necesidades en el centro de Ias preocupaciones del Grupo Legrand.

A

Fuerte
* Proporcionar soluciones sustentables

» Jugar un papel motor en el sector eléctrico

» Actuar con ética

= Garantizar la compra responsable

» Permitir el acceso a la electricidad para todos

1 los d chos human

er ladiv
+ Reducir la huella medioambiental del Grupo
= Innovar para una economia circular

» Desarrollar habilidades y §

(2]
[=]
[y
o
o
3
1]
(=9
°
o
w0
INTERES EN LAS EXPECTATIVAS

Débil ’
INFLUENCIAS EN EL NEGOCIO DEL GRUPO LEGRAND

Anexo E: Responsabilidad Social Corporativa

CUATRO EJES FOCALES
La estrategia de RSC del Grupo Legrand se basa en cuatro ejes que estructuran su Responsabilidad Social: usuarios, sociedad, colaberadores y medio
ambiente_

440

Comprometerse con
nuestros COLABORADORES

Limitar nuestro impacto
sobre el MEDIOAMBIENTE

* En todo el mundo estamos
comprometidos a respetar los
derechos humanos, la diversidad,
la sal_udét seguridad en el trabajo y
el cuidado de los talentos de cada
persona.

* También es nuestra responsabili-
dad respetar el medio ambiente,
en particular mediante la reduc-
cion de nuestro consumo de
energia.

Q

Actuar con ética

hacia la SOCIEDAD Ofrecer a los USUARIDS
soluciones sustentables

* Nuestra responsabilidad se basa

en la estricta observancia de las * Cada dia innovamos para poder
normas eticas, eg partlc%larh:qn ofrecer soluciones sostenibles e
nuestros proveedores. Tambien impulsar el progreso en el sector
promovemos el acceso sostenible electrico.

a la electricidad para todos.
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Anexo G: Partnerships
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Anexo H: Gerencia Marketing
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Anexo |: Tipificacidon Productos Residenciales

SEGMENTACION LINEAS DE INSTALACION aCad

PROGRAMAS DE CAPACITAEIDN

LIVING NOW

LIVINGLIGHT

MAGIC
MATIX

Serie

MODUS STYLE

MODUS PLUS
LUZICA-OVAL [ -

Vivienda
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Anexo J: Tabla ITC BT 25

Estancia Circuito Mecanismo " minimo Superf Longitud
Accaso [+ pulsador fimbre 1
Ch Punto de luz 1 -
Wastibulo Intermupior 104 1 —
Ca Base 16 A Zp+T 1 —_—
iy Punto de luz 1 hasta 10m (dossis > 10m )
Interruptor 10 A 1 ung por cada punito de luz
Sala de estar o Cz Basa 16A 2p+T ar una por cada B m", redondeado al
Saldn antars
Ca Toma de calefaccion 1 hasta 10 m" (dos i 5 > 10 m')
Ca Toma de aire 1 hasta 10 m" (dos si 3> 10 m')
acondic
C Punios de huz 1 hasta 10 m" (dossi 5> 10m')
Intesrrupdor 10 A 1 umd por cada punto da lur
e Ca Base 16A 2p+T Ci) una por cada & m', redondeado &l
Darmitorios pritnlopd s
Ca Tomsa de calafaccidn —
Cs Toma de aira —
acondicionado
C: Punios de uz 1 =
B Interruptor 10 A 1 —
Cs Base 16 A %T 1 —
Ca Toma de cal 1 —_
[+ Puntos de huz 1 uno cada § m de ongitud
Pasiios o hhm.phrﬁtmmﬂ:hﬂ 10 1 uno en cada BOCEso
E A & Basa BAZT T i hasia b m [@os 5 L3 5 m)
Ca Toma de calelaccidn 1 -
Cy Puntos de uz | hasta 10 m" (dos 8i 5> 10 m)
Internuptor 10 A 1 uma por cada punio de iz
Ca Base 16AZp +T 2 extractor y frigorifico
Cocia C3 Base 254 2p+ T cocinahomso
Cu Base 16BA 2p+T E lavadom, |avavajilas y termo
Cs Base 16A Jp+T F-lail
Ca Toma calslaccion 1 -
Cug Base 16A 2p+ T 1 secadory
Terrazas y G Puntos de huz 1 hasta 10 m® {dos si S > 10 m")
Vastidores Intermuplor 10 A 1 uno por cada punto de lur
Gamjas C Puntos de uz 1 hasta 10 m" (doa si S > 10m’)
unifamifiares y Intmrrupior 10 A 1 wwm%am
Otron [+F) Hase 16A p+ T 1 hasts 10 m” (dos > 10m’)
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Anexo K: Tabulacion Mecanismos Vivienda

7.
e Proyecto Basico

Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C

Estancia Mecanismo Q Base Criterio Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto
Acceso Pulsador Timbre 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Vestibulo Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m”2 10 1 10 2 10 3
Living/Salén Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
ving/ Salin Estar Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6mA2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m”2 10 1 10 2 10 3
Comed Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
omedor Toma Corriente 10A 2P+T 2 Cada 6mA2 10 4 10 8 10 2
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m»2 10 1 10 2 10 3
L - Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Dormitorio Princpal Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m*2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 2 - - 2 - 4 - 6
Punto de Luz 1 Cada 10m»2 10 1 10 2 10 3
Dormitario § dari Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
rmitorio Secundaria Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Dormitorio Visitas Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6mn2 10 2 10 4 10 6
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bafio Dorm. Principal Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bafio Secundario Interruptor 10A 1 R R 1 R 2 R 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bario Visitas Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 5m de longitud 10 2 10 4 10 6
Pasillos/ Escaleras Interruptor 10A 1 . . 1 _ 2 . 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 5m de longitud 10 2 10 4 10 6
Punto de Luz 2 Cada 10m~2 10 2 10 4 10 6
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Refrigerador 10 1 10 2 10 3
Cocina Toma Corriente 25A 2P+T 1 Cocina/Horno 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Lavadora 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Meson de trabajo 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m»2 10 1 10 2 10 3
Terraza Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 10m”2 10 1 10 2 10 3
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7
e Proyecto Estandar

Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C

Estancia Mecanismo Q Base Criterio Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto
Acceso Pulsador Timbre 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Vestibulo Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10mA2 10 1 10 2 10 3
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Living/Saltin Estar Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Termorregulacion 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Comed Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
omedor Toma Corriente 10A 2P+T 2 Cada 6m"2 10 4 10 8 10 12
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10mA2 10 1 10 2 10 3
. Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3

Dormitorio Principal )

Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 2 - - 2 - 4 - 6
Punto de Luz 1 Cada 10mA2 10 1 10 2 10 3
Dormitorio dari Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
ormitorio SECUNGAND o Corriente 10A 26+T 1 Cada 6mn2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Dormitorio Visitas Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bario Dorm. Principal Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bafio Secundario Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bario Visitas Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 5m de longitud 20 4 10 4 10 6
Pasillos/ Escaleras Conmutador 10A Uno a cada acceso 20 2 10 4 10 6
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 5m de longitud 20 4 10 4 10 6
Punto de Luz 2 Cada 10m~2 10 2 10 4 10 6
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Refrigerador 10 1 10 2 10 3
Cocina Toma Corriente 25A 2P+T 1 Cocina/Horno 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Lavadora 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 2 Meson de trabajo 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 2 - - 2 - 4 - 6
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Terraza Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 10mr2 10 1 10 2 10 3
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e Proyecto Premium

Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C
Estancia Mecanismo Q Base Criterio Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto | Qt Criterio Qt Producto
Acceso Pulsador Timbre 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Vestibulo Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
. . Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
living/Saltn Estar
Toma Corriente USB 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Termorregulacion 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Comedor
Toma Corriente 10A 2P+T 2 Cada 6m"2 10 4 10 8 10 12
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
PP I Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Darmitorio Principal
Toma Corriente USB 2 - - 2 - 4 - 6
Termorregulacion 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 2 - - 2 - 4 - 6
Punto de Luz 1 Cada 10m»2 10 1 10 2 10 3
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
L . i A
Dormitoria Secundarid Toma Corrlen.te 10A 2P+T 1 Cada 6m”"2 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente USB 1 - - 1 - 2 - 3
Termorregulacion 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
Dormitorio Visitas Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 6m"2 10 2 10 4 10 6
Punto de Luz 2 - - 2 - 4 - 6
Bafio Dorm. PFiﬂBi[JEﬂ Interruptor 10A 2 - - 2 - 4 - 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bafio Secundario Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 1 - - 1 - - 3
Punto de Luz 1 - - 1 - 2 - 3
Bario Visitas Interruptor 10A 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 - - 1 - 2 - 3
Punto de Luz 1 Cada 5m de longitud 20 4 10 4 10 6
Pasilos/ Escaleras Conmutador 10A 2 Uno a cada acceso 20 2 10 4 10 6
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 5m de longitud 20 4 10 4 10 6
Punto de Luz 2 Cada 10m"2 10 2 10 4 10 6
Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Refrigerador 10 1 10 2 10 3
Coci Toma Corriente 25A 2P+T 1 Cocina/Horno 10 1 10 2 10 3
acina Toma Corriente 16A 2P+T 1 Lavadora 10 1 10 2 10 3
Toma Corriente 10A 2P+T 3 Meson de trabajo 10 3 10 6 10 9
Toma Corriente USB 2 Meson de trabajo 10 2 10 4 10 6
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 2 - - 2 - 4 - 6
Punto de Luz 1 Cada 10m”2 10 1 10 2 10 3
T Interruptor 10A 1 Por cada Punto de Luz 10 1 10 2 10 3
Erraza Toma Corriente USB 1 - - 1 - 2 - 3
Toma Corriente 10A 2P+T 1 Cada 10m"2 10 1 10 2 10 3
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Anexo L: Seccion Datos Entrada & Resultados Parciales

e Proyecto Basico

Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C
Estancias Superficie| Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Accesn 10 1 Accesn 10 2 Accesn 10 3
Vestibulo 10 1 Vestibulo 10 2 Vestibulo 10 3
Living/ Salén Estar 10 1 Living/Salén Estar 10 2 Living/ Salén Estar 10 3
Comedar 10 1 Comedar 10 2 Comedar 10 3
Dormitorio Principal 10 1 Dormitario Principal 10 2 Dormitorio Principal 10 3
Dormitoria Secundarin 10 1 Dormitorio Secundario 10 2 Dormitorio Secundario 10 3
Dormitorio Visitas 10 1 Dormitorio Visitas 10 2 Dormitorio Visitas 10 3
Pasilos/ Escaleras 10 1 Pasilos/ Escaleras 10 2 Pasilos/ Escaleras 10 3
Cocina 10 1 Cocina 10 2 Cocina 10 3
Terraza 10 1 Terraza 10 2 Terraza 10 3
Bario Dorm. Principal 10 1 Bario Dorm. Principal 10 2 Bario Dorm. Principal 10 3
Bario Secundario 10 1 Bario Secundario 10 2 Bario Secundario 10 3
Baria Visitas 10 1 Bario Visitas 10 2 Bario Visitas 10 3
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 14 Punto de Luz 28 Punto de Luz 42
Interruptor 10A 12 Interruptor 10A 24 Interruptor 10A 36
Toma Corriente 10A 2P+T 19 Toma Corriente 10A 2P+T 38 Toma Corriente 10A 2P+T 57
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 16 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 24
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 2 Toma Corriente 16A 2P+T 3
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 2 Toma Corriente 25A 2P+T 3
e Proyecto Estandar
Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 10 1 Acceso 10 2 Accesn 10 3
Vestiulo 10 Vestihuln 10 2 Vestibulo 10 3
Living/ Saldn Estar 10 1 Living/ Saldn Estar 10 2 Living/Saln Estar 10 3
Comedor 10 1 Comedor 10 2 Comedor 10 3
Dormitorio Principal 10 1 Dormitorio Principal 10 2 Dormitorio Principal 10 3
Dormitorio Secundarin 10 1 Dormitorio Secundarin 10 2 Dormitorio Secundario 10 3
Dormitoria Visitas 10 1 Dormitorio Visitas 10 2 Dormitorio Visitas 10 3
Pasilos/ Escaleras 20 1 Pasilos/ Escaleras 10 2 Pasillos/ Escaleras 10 3
Cocina 10 1 Cacina 10 2 Cacina 10 3
Terraza 10 1 Terraza 10 2 Terraza 10 3
Bain Dorm. Principal 10 1 Bain Dorm. Principal 10 2 Barin Dorm. Principal 10 3
Bario Secundario 10 1 Bario Secundario 10 2 Bafio Secundario 10 3
Bafio Visitas 10 1 Bafio Visitas 10 2 Bario Visitas 10 3
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto QTOTAL
Punto de Luz 16 Punto de Luz 28 Punto de Luz 42
Interruptor 10A 11 Interruptor 10A 22 Interruptor 10A 33
Toma Corriente 10A 2P+T 22 Toma Corriente 10A 2P+T 40 Toma Corriente 10A 2P+T 60
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 9 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 18 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 27
Termorregulacién 1 Termorregulacién 2 Termorregulacion 3
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 2 Toma Corriente 16A 2P+T 3
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 2 Toma Corriente 25A 2P+T 3
e Proyecto Premium
Vivienda Tipo A Vivienda Tipo B Vivienda Tipo C
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 10 1 Accesn 10 2 Accesn 10 3
Vestibulo 10 Vestibulo 10 Vestibulo 10
Living/ Salén Estar 10 1 Living/ Saldn Estar 10 2 Living/ Saldn Estar 10 3
Comedar 10 1 Comedar 10 2 Comedar 10 3
Dormitario Principal 10 1 Dormitario Principal 10 2 Dormitorio Principal 10 3
Dormitorio Secundario 10 1 Dormitorio Secundario 10 2 Dormitorio Secundario 10 3
Dormitorio Visitas 10 1 Dormitorio Visitas 10 2 Dormitori Visitas 10 3
Pasilos/ Escaleras 20 1 Pasilos/ Escaleras 10 2 Pasilos/ Escaleras 10 3
Cocina 10 1 Cocina 10 2 Cocina 10 3
Terraza 10 1 Terraza 10 2 Terraza 10 3
Bario Dorm. Principal 10 1 Barin Dorm. Principal 10 2 Bario Dorm. Principal 10 3
Barin Secundario 10 1 Bario Secundaria 10 2 Baria Secundaria 10 3
Bafio Visitas 10 1 Bafio Visitas 10 2 Bario Visitas 10 3
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto QTOTAL
Punto de Luz 17 Punto de Luz 30 Punto de Luz 45
Interruptor 10A 12 Interruptor 10A 24 Interruptor 10A 36
Toma Corriente 10A 2P+T 22 Toma Corriente 10A 2P+T 40 Toma Corriente 10A 2P+T 60
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 10 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 20 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 30
Toma Corriente USB 8 Toma Corriente USB 16 Toma Corriente USB 24
Termorregulacion 3 Termorregulacion 6 Termorregulacién 9
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 2 Toma Corriente 16A 2P+T 3
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 2 Toma Corriente 25A 2P+T 3
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Anexo M: Calculo Estimacion Proyecto & Datos Entrada N° Viviendas

e Proyecto Basico

Proyecto

Producto Q TOTAL
Viviendas Q DPTOS Punto de Luz 84
Tipo A 1 Interruptor 10A 72
Tipo B 1 Toma Corriente 10A 2P+T 114
Tipo C 1 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 48
Toma Corriente 16A 2P+T 6
Toma Corriente 25A 2P+T 6
e Proyecto Estandar
Provecto
Producto Q TOTAL
Viviendas QDPTOS Punto de Luz 86
Tipo A 1 Interruptor 10A 66
Tipo B 1 Toma Corriente 10A 2P+T 122
Tipo C 1 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 54
Termorregulacién 6
Toma Corriente 16A 2P+T 6
Toma Corriente 25A 2P+T 6
e Proyecto Premium
Provecto
Producto QTOTAL
Viviendas Q DPTOS Punto de Luz 92
Tipo A 1 Interruptor 10A 72
Tipo B 1 Toma Corriente 10A 2P+T 122
Tipo C 1 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 60
Toma Corriente USB 48
Termorregulacion 18
Toma Corriente 16A 2P+T 6
Toma Corriente 25A 2P+T 6
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Anexo N: Plano Vivienda Medidas
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Anexo N: Caracteristicas Completas Proyectos Tipo

e Proyectos Basicos Casas

Vivienda Tipo A (2D+1B)

Vivienda Tipo B (2D+2B)

Vivienda Tipo C (3D+2B)

Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie |Q Estancia
Acceso 1,00 1 Acceso 1,00 1 Acceso 1,00 1
Vestibulo 2,02 1 Vestihulo 2,10 2 Vestibulo 2,35 2
Living/Saldn Estar 6,23 1 Living/Saldn Estar 7,76 1 Living/ Saldn Estar 10,25 1
Comedor 1 Comedor 5,87 1 Comedor 6,65 1
Dormitorio Pringipal 8,49 1 Dormitorio Pringipal 10,25 1 Dormitorio Pringipal 10,66 1
Dormitoria Secundario 545 il Dormitorio Secundario 6,63 1 Dormitorio Secundario 7,84 1
Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 5,45 1
Pasillos/ Escaleras 1 Pasillos/ Escaleras 5,00 1 Pasillos/ Escaleras 5,00) 1
Cocina 6,70) 1 Cocina 5,45 1 Cocina 8,02) 1
Terraza 5,34 1 Terraza 5,57 1 Terraza 4,39 1
Hafio Dorm. Principal 3,45] 1 Baio Dorm. Principal 3,56 1 Hafio Dorm. Principal 3,92] i1
Baiin Secundario 1 Barin Secundario 2,90 i Hafin Secundario 3,10 1
Baito Visitas 1 Bafin Visitas 1 Baito Visitas 1
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto QTOTAL
Punto de Luz 10 Punto de Luz 14 Punto de Luz 17
Interruptor 10A 12 Interruptor 10A 13 Interruptor 10A a )
Toma Corriente 10A 2P+T 10 Toma Corriente 10A 2P+T 15 Toma Corriente 10A 2P+T 19
Toma Corriente Doble 10A 2P+T| 8 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1
e Proyectos Basicos Edificios
Vivienda Tipo A (1D+1B) Vivienda Tipo B (2D+1B) Vivienda Tipo C (2D+2B)
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 1,00] 1 Acceso 1,00] 1 Acceso 1,00 i
Vestibulo 2,02 1 Vestibulo 2,10 2 Vestibulo 2,35 2
Living/Saldn Estar 8,23 1 living/Saldn Estar 3,96| 1 living/Saldn Estar 11,05 1
Comedor 1 Comedor 1 Comedor 1
Dormitoria Principal 7,98] 1 Darmitoria Principal 9,50) 1 Darmitoria Principal 9,70) 1
Dormitorio Secundario 1 Dormitorio Secundario 5,96 1 Dormitorio Secundario 7,85 1
Dormitoria Visitas 1 Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 1
Pasillos/ Escaleras 1 Pasillos/ Escaleras 1 Pasillos/ Escaleras 1
Cocina 5,50 1 Cocina 5,60) I Cocina 7,56] 1
Terraza 4,30 1 Terraza 4,45 1 Terraza 4,54 1
Bafio Dorm. Principal 2,30) 1 Bafio Dorm. Principal 2,94 1 Bafio Dorm. Principal 3,20 1
Bafio Secundario 1 Bafio Secundarin 1 Bafio Secundarin 2,82) 1
Baiio Visitas 1 Baiio Visitas 1 Baiio Visitas 1
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 9 Punto de Luz 11 Punto de Luz 12
Interruptor 10A 12 Interruptor 10A 13 Interruptor 10A 13
Toma Corriente 10A 2P+T 9 Toma Corriente 10A 2P+T 11 Toma Corriente 10A 2P+T 12
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 8
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T il Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 3l
e Proyectos Estdndar Casas
Vivienda Tipo A (2D+3B) Vivienda Tipo B (3D+3B) Vivienda Tipo C (4D+3B)
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 1,00 1 Acceso 1,00 1l Acceso 1,00 1
Vestibulo 2,10 1 Vestibulo 2,52 T Vestibulo 3,45 2
Living/Saldn Estar 10,02 1 living/Saldn Estar 12,23 1 living/ Saldn Estar 13,35 1
Comedar 7,87 1 Comedar 9,65 1 Comedaor 11,56} 1
Dormitoria Principal 10,97 1 Dormitoria Principal 12,67 1 Dormitaria Principal 14,06] 1
Dormitorio Secundario 5,75) 1 Dormitorio Secundario 9,04 z Dormitorio Secundario 10,34 2
Uormitorio Visitas 1 Uormitorio Visitas i Dormitorio Visitas 6,55 1
Pasillos/ Escaleras 5,00 1 Pasillos/ Escaleras 10,00 1 Pasillos/ Escaleras 15,00) 1
Cocina 8,32 1 Cocina 9,21] 1 Cocina 15,56) 1
[erraza 11,02 il Tarraza 15,43 i Terraza 12,33 2
Bafio Dorm. Principal 413 1 Bafio Dorm. Principal 5,31 1 Bario Dorm. Principal 6,02| 1
Bario Secundario 4,54 1 Bario Secundario 4,95 1 Bafio Secundarin 533 1
Bain Visitas 2,35 1 Bain Visitas 2,40) 1 Baio Visitas 2,56] 1
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 16 Punto de Luz 18 Punto de Luz 27
Interruptor 10A 11 Interruptor 10A 13 Interruptor 10A 14
Toma Corriente 104 2P+T 19 Toma Corriente 104 2P+T 24 Toma Corriente 10A 2P+T 29
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 9 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 10 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 10
Termorregulacién 1 Termorregulacién 1 Termorregulacién 1
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T i | Toma Corriente 25A 2P+T 1

e Proyecto Estandar Edificios
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Vivienda Tipo A (1D+1B) Vivienda Tipo B (2D+2B) Vivienda Tipo C (3D+2B)
Estancias Superficie [ Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 1,00 1 Acceso 1,00 1 Acceso 1,00 1
Vestibulo 2,10 1 Vestibulo 2,02 2 Vestibulo 3,50 5
Living/Saldn Estar 5,02 1 Living/Saldn Estar 11,23 1 Living/Saldn Estar 12,84] 1
Comedor 1 Comedor 7,65 it Comedor 10,13 1
Dormitoria Principal 9,87) 1 Dormitorio Principal 11,87 1 Dormitorio Principal 12,53 1
Dormitorio Secundaria 1 Dormitorio Secundario 8,64 1 Dormitorio Secundario 10,11] 1
Dormitorio Visitas 1 Dormitorin Visitas 1 Dormitorio Visitas 7,10) 1
Pasillos/ Escaleras 1 Pasillos/ Escaleras i Pasillos/ Escaleras 1
Cocina 7,21 1 Cocina 8,56 i Locina 10,15 1
Terraza 5,39 1 Terraza 15,43 i Terraza 18,30] 1
Hario Dorm. Principal 3,90) 1 Bario Darm. Principal 4,89 i Hafin Dorm. Principal 5,26 1
Bafio Secundarin 1 Bafio Secundario 4,21 i Baiio Secundarin 4,62 1
Bain Visitas 1 Bafio Visitas it Baio Visitas 1
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 9 Punto de Luz 15 Punto de Luz 20
Interruptor 10A nial Interruptor 10A 12 Interruptor 10A 12
Toma Corriente 10A 2P+T 10 Toma Corriente 10A 2P+T 18 Toma Corriente 10A 2P+T 22
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 9 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 9 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 9
Termorregulacion 1 Termorregulacion 1. Termorregulacion 1
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1
e Proyectos Premium Casas
Vivienda Tipo A (4D+4B) Vivienda Tipo B (4D+5B) Vivienda Tipo C (5D+5B)
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie |Q Estancia Estancias Superficie | Q Estancia
Acceso 1,00] i Acceso 1,00] 1 Acceso 1,00] 1
Vestibulo 4,53 3 Vestibulo 4,02 3 Vestibulo 5,12 4
Living/Saldn Estar 16,02 1 living/ Saldn Estar 16,23 1 living/Saldn Estar 18,32 1
Comedor 11,46 1 Comedor 12,06 1 Comedor 13,48 1
Dormitarin Principal 15,62| 1 Dormitorio Principal 16,13 1 Dormitorio Principal 17,84 1
Darmitorio Secundario 10,55 2 Dormitario Secundari 10,65, 3 Dormitario Secundario 11,69 3
Dormitorio Visitas 6,67] 1 Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 8,94] 1
Pasillos/ Escaleras 3,87 2 Pasillos/ Escaleras 5,10 2 Pasillos/ Escaleras 5,50 3
Cocina 14,55 1 Cocina 15,35 i Cacina 17,34 1
Tarraza 31,93 2 Terraza 32,02 o Tarraza 32,23 g
Bafio Dorm. Principal 9,84 1 Bafio Dorm. Principal 10,10 1 Bafio Dorm. Principal 10,94 1
Bafio Secundario 6,55] 2 Bario Secundario 6,60 3 Baiio Secundario 7,05] 3
Baio Visitas 3,10 1 Bafio Visitas 2,95 1 Baio Visitas 3,20 1
Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 33 Punto de Luz 37 Punto de Luz 45
Interruptor 10A 17 Interruptor 10A 19 Interruptor 10A 21
Toma Corriente 10A 2P+T 31 Toma Corriente 10A 2P+T 35 Toma Corriente 10A 2P+T a4
Toma Corriente Doble 10A 2P+T 14 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 16 Toma Corriente Doble 10A 2P+T 17
Toma Corriente USB 11 Toma Corriente USB 12 Toma Corriente USB 14
Termorregulaciéon 4 Termorregulacién 5 Termorregulacion 5
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1
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e Proyectos Premium Edificios

Vivienda Tipo A (2D+2B) Vivienda Tipo B (2D+3B) Vivienda Tipo C (3D+3B)
Estancias Superficie | Q Estancia Estancias Superficie|Q Estancia Estancias Superficie|Q Estancia
Accesn 1,00 1 Acceso 1,00| 1 Acceso 1,00 1
Vestibulo 3,10 2 Vestibulo 3,40| 2 Vestibulo 3,50 3
Living/Saldn Estar 14,54 1 Living/ Saldn Estar 14,98 1 Living/Saldn Estar 16,38 1
Comedor 9,20] 1 Comedor 9,64 i Comedor 10,60 1
Dormitorio Principal 13,61 it Dormitaria Principal 13,89 1 Dormitorio Principal 12,49 1
Dormitorio Secundario 10,11 1 Dormitorio Secundarin 10,65 1 Dormitorio Secundario 11,89 1
Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 1 Dormitorio Visitas 9,95 1
Pasillos/ Escaleras 3,80] it Pasillos/ Escaleras 3,50 i Pasillos/ Escaleras 3,26 1
Cocina 12,09 1 Cocina 14,65 1 Cocina 16,24 1
Terraza 31,93 i@ Terraza 36,14] 1 Terraza 48,51 i
Bafio Dorm. Principal 6,95 1 Bafin Dorm. Principal 6,33 1 Bafio Dorm, Principal 747 1
Bafio Secundario 523 1 Bafio Secundario 5,50) 1 Bafio Secundario 5,62) 1
Bafio Visitas 1 Batia Visitas 2,95 il Baio Visitas 3,01 1
Producto QTOTAL Producto QTOTAL Producto Q TOTAL
Punto de Luz 22 Punto de Luz 22 Punto de Luz 26
Interruptor 10A 13 Interruptor 10A 13 Interruptor 10A 14
Toma Corriente 10A 2P+T 22 Toma Corriente 10A 2P+T 22 Toma Corriente 10A 2P+T 25
[Toma Corriente Doble 10A 2P+T| 11 Toma Corriente Doble 10A 2P+T| 11 [Toma Corriente Doble 10A 2P+T| 12
Toma Corriente USB 9 Toma Corriente USB 9 Toma Corriente USB 9
Termorregulacion 3 Termorregulacion 3 Termorregulacion 3
Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1 Toma Corriente 16A 2P+T 1
Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1 Toma Corriente 25A 2P+T 1
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Datos N/IF consolidados

(en millones de euros) 2018

Cifra de negocio 59972

Crecimiento total +B.6%

Crecimiento a nive! de consclidacion y tipo de cambio constante +4.9%
Ulilidad de operacién 1,139

corno® de venlas 19.0%

Beneficio operativo ajustado
como% de las ventas

Participacion grupal del ingreso neto 772
Flujo de caja libre ‘14;
cormo® de venlas o
Beneflicio por accion 580
{en euros)

Dividendo por accian (2

{en euros) 1,34
Datos NIiF consolldgdus oM 2010

(en millones de euros)
Cifra de negocio 4,889

Crecimiento total

+

—
o
(]
8

Crecimiento a nivel de congolidacion y lipo de cambio constante +23%
Utilidad de aperacion 931

como® de ventas 19.0%
. - - 999

Beneficio operativo ajustado 20.4%

como® de las ventas 2y
Parlicipacion grupal del ingreso neto 625

Flujo de caja libre
como% de ventas

Beneficio por accion
(en euros)

234

Dividendo por aceion
(en euros)
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Datos M/IFconsolidados

(en rmillones de euros) 17
Cifra de negocio 5521
Crecimiento total +10.0%
Crecimiento a nivel de consolidacion y lipo de cambio constante +31%
Wilidad de eperacion 1,026
como% de ventas 18.6%
4 1,105
Beneficio operativo ajustado 26 o
como® de las ventas -
- . ’ {3)
Participacion grupal del ingreso neto 711
Flujo de caja libre _rggff;
cormo% de venlas ’
Beneficia por accién (3)
{en eurns) 2,67
Dividendo por aceion (4]
1,26

(en euras)
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