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CAPITULO I

1. RESUMEN EJECUTIVO

“SUN ENERGY” nace de la necesidad que tiene la poblacion principalmente de la region sierra
en adquirir un sistema de calentamiento de agua para duchas, motivo por el cual se pudo
identificar la oportunidad de ofrecer una alternativa de calentadores de agua aprovechando la
energia solar como fuente de abastecimiento natural para su funcionamiento. El objetivo es
promover la disminucidn del efecto invernadero y proveer a la poblacién ahorro tanto en energia

eléctrica como de recursos naturales como es el gas.

La demanda de calefones a gas se ha visto afectada desde enero 2015 por la implementacion del
ICE al 100%, adicionalmente a los impuestos del IVA e ISD. Por otro lado los calefones
eléctricos no graban impuestos a diferencia de los calefones a gas y su uso es promovido por El
Gobierno en su plan de cambio de la matriz energética en el pais. En el Ecuador se estima que
400 mil hogares utilizan calefones para el calentamiento de agua®. Las duchas solares tienen el
potencial de ingresar al segmento socioeconémico medio y medio bajo en las ciudades de Quito,
Cuenca y Riobamba. Considerando el entorno que incluye una posible eliminacidn al subsidio al
gas y la baja penetracion de calentadores eléctricos en reemplazo a los calefones a gas se ve la
oportunidad de desarrollar y ofrecer una alternativa mas eficiente y con menor impacto ambiental

con el fin de proveer de agua caliente mediante duchas solares.

En la region sierra del Ecuador alrededor del 94%@ de la poblacion consume agua caliente para
ducharse, sin embargo, en el mercado no existe un producto que ofrezca al consumidor ahorro en

energia y que cuide a su vez el medio ambiente.

SUN ENERGY S.A. con operaciones en la ciudad de Quito, serd la empresa formada para
ensamblaje y comercializacion del producto, dirigido principalmente para la poblacion de la
region sierra que por su clima frio se ve en la necesidad de utilizar algn sistema de calentamiento

de agua para bafios y duchas.

Para el desarrollo del proyecto la empresa tendra una inversion de $564,603, este valor estara
financiado un 35% con capital propio y el 65% restante via deuda. El valor invertido esta definido
para gastos de constitucion, compra de equipos y maquinarias, instalaciones de la planta y capital
de trabajo para los primeros meses. Los ingresos de SUN ENERGY S.A. se obtendran en su

totalidad de las ventas obtenidas del producto.

(1) Segun dato de Ministerio de Electricidad
(2) Segun estudio de mercado, realizado por los autores



La evaluacidn financiera en el escenario conservador muestra que la empresa podra generar
una TIR de 24,5% y un VAN de $ 103,805, esperando una recuperacion de la inversion en

tres afios, lo que permite concluir su viabilidad financiera.



CAPITULO I

2. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y DEL PRODUCTO

2.1. FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO
La idea de negocio se define como la importacion de partes y componentes para el ensamblaje de
sistemas de duchas solares, los cuales serdn comercializados en la region sierra del Ecuador,

especificamente las ciudades de Quito, Cuenca y Riobamba.

Los sistemas de duchas solares proveen de agua caliente a los hogares utilizando el calor generado
por el sol, se busca ofrecer una alternativa econémica para los hogares que demandan agua
caliente, considerando que actualmente en el pais se utilizan calentadores con sistemas de gas y

energia eléctrica para poder regular la temperatura de agua.

2.2. PRESENTACION DE LA EMPRESA

SUN ENERGY S.A. tiene como objetivo brindar al mercado ecuatoriano una solucién practica

gue permita el calentamiento de agua para duchas.

La empresa importaria los principales componentes de las duchas solares e incorporaria al menos
un 25% de componentes nacionales y el ensamblaje nacional (alineados al MIPRO), con lo cual

se sustituiria la importacién actual de calentadores de agua a gas y eléctricos.

La estrategia de comercializacion estara enfocada el 100% de las ventas a través de distribuidores
y estableciendo alianzas con almacenes de electrodomésticos, cuya capacidad de financiamiento

directo lo convierte en un incentivo mas para la compra de productos de ticket promedio mas alto.

Las principales empresas proveedoras para el ensamblaje del producto son ProcurAsia, Jinyi Solar
Energy y Changzhou Imposol, a continuacion, se resumira informacion relevante de cada una de

ellas:

ProcurAsia Ltd., empresa ubicada en Kwai Chung, Hong Kong, cuenta con 10 afios de experiencia
en las industrias se ensamblaje electronico, industria de equipos de tratamiento de aguas y
sistemas solares de calefaccion de agua, su principal mercado es Europa Occidental, provee sus

productos tanto a industrias como a hogares.

Actualmente se encuentra en expansién considerando nuevos mercados como el latinoamericano.
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Jiaxing Jinyi Solar Energy Technology Co. Ltd., empresa ubicada en la ciudad de Jiaxing, China,
estd dedicada a la implementacion y desarrollo de soluciones de energia solar, sus principales

mercados estan en Norte América, Alemania, Espafia, México y Africa del Sur.

Cuenta con soluciones tanto para industrias como para hogares, brindando una extensa gama de

productos y accesorios para sistemas solares de calefaccion de agua.

Changzhou Imposol New Energy Co. Ltd., empresa ubicada en la ciudad de Changzhou, China,
es una compafiia enfocada en el cuidado ambiental, tiene experiencia no solo en la fabricacién
sino también en investigacion y desarrollo de sistemas solares de calefaccion de agua, cuenta con

una cartera de mas de 1.000 clientes corporativos en 80 paises.

Esta empresa provee soluciones bajo el concepto de marca blanca, dando la oportunidad de que
sus clientes corporativos compren los sistemas con sus propias marcas e incluso provee de
componentes, partes y piezas para que las empresas ensamblen los sistemas localmente en sus

paises.

Sun Energy establecera alianzas estratégicas con cada uno de los productores previamente

mencionados, a través de contratos en relacion a precios, tiempo de distribucién y abastecimiento.

Para que la operatividad del negocio se desarrolle de forma efectiva, la empresa buscara
financiamiento a través de la Corporacion Financiera Nacional (CFN) o BanEcuador. Con el
préstamo que una de estas entidades otorgue, podra adquirir los equipos necesarios para el
ensamblaje del producto, realizar las adecuaciones del lugar con el fin de tener el espacio
suficiente para el proceso de ensamblaje, las bodegas de almacenamiento de materia prima y
producto terminado y oficinas del personal, asi mismo para cubrir capital de trabajo necesario en

los primeros meses que necesita esta actividad.

Con la intencion de cumplir con el objetivo de la empresa, las actividades claves son la
adquisicion de materia prima, ensamblaje y comercializacion. EI personal serd contratado

dependiendo de la demanda que exista del producto.
Mision

SUN ENERGY S.A. es una empresa dedicada al ensamblaje y comercializacion de equipos de
energia solar renovable, satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes y contribuyendo a la

preservacion del medio ambiente.

Vision
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Ser una empresa reconocida que proporcione a la sociedad un mecanismo nuevo de

aprovechamiento de energia solar como fuente de abastecimiento natural.

Valores Corporativos

Innovacidén: aportar nuevos mecanismos tecnoldgicos que permitan el aprovechamiento de la

energia solar como fuente de abastecimiento natural.

Eficiencia: trabajar con estandares de calidad para mayor confiabilidad de nuestros clientes y

sobre todo concientizando la preservacion del medio ambiente.

Horizontalidad: creemos que la estructura interna piramidal que muchas empresas han venido
trabajando desde hace décadas no es la mejor opcion para aprovechar la cadena de valor, nosotros
trabajaremos en un ambiente donde cualquier trabajador de la empresa pueda recomendar y

aportar mejoras través de la comunicacién efectiva.

Responsabilidad Ambiental: al aprovechar la energia solar como fuente de abastecimiento

natural, estamos contribuyendo a evitar el uso de duchas eléctricas o de gas que de alguna manera

contaminan el medio ambiente en su uso.

CAPITULO III

3. ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPANIA

Este capitulo detalla el sector en el cual se desenvuelve la empresa, analiza la situacion del mismo
mediante el sistema de evaluacion PESTLA (Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Legal y
Ambiental), en el cual se consideran las fuerzas del entorno que benefician o perjudican el
desarrollo de la compafiia. Para complementar este analisis, esta seccion detalla las influencias
de los stakeholders estratégicos involucrados en el desarrollo de la actividad de SUN ENERGY
S.A.

Las fuerzas del entorno serviran como indicadores para que la empresa pueda tener mas claro

como entrar al mercado y el desarrollo al inicio de sus actividades, adicionalmente obtener
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conocimiento pleno de los obstaculos y tendencia para poder contrarrestar cualquier impacto

negativo de inmediato que pueda tener la empresa.

Es importante que este andlisis se haga de forma permanente; es decir una vez implementado,
debe ser revisado periddicamente para poder estar actualizado con las tendencias del mercado y

saber cuales son las necesidades de nuestros consumidores en el mercado.

3.1. ANALISIS DEL SECTOR

SUN ENERGY S.A., empresa dedicada al ensamblaje y comercializacion de duchas solares, se
desarrolla en el sector comercial e industrial, que seguin datos del Banco Central del Ecuador tuvo
una participacion del 12% al afio 2016 y 10% en el primer trimestre del 2017.

3.1.1. Diagnostico de la estructura actual y de las perspectivas del sector

A continuacién se muestra la distribucién mundial de tecnologia fotovoltaica al 2016:

Figura 1. Demanda mundial de tecnologia fotovoltaica

Norte América
21%

Europa
30%

Resto del mundo
2%

China e India
8%

Sur América y El
Caribe
7%
Asia, Pacifico y
Japon
32%

Elaborado por: Autores

Fuente: Tomado de Howtopedia @
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

(1) http://en.howtopedia.org/wiki/How_to_Use_Photovoltaic_Energy

En Ecuador el mercado de energia solar esta poco desarrollado con lo que se busca ofrecer una

alternativa econdémica para los hogares que demandan agua caliente, considerando que
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actualmente en el pais mucho de los calentadores usan sistemas de gas y energia eléctrica para
poder regular la temperatura de agua, los mismos que tienen elevados costos de uso vy

mantenimiento, lo que limita a que mas personas cuenten con duchas con agua caliente.

3.1.2.  Tendencias econdémicas, sociales o culturales que afecta al sector positiva o

negativamente

3.1.2.1. Politico

El Gobierno ha desarrollado proyectos hidroeléctricos como el programa de Eficiencia Energética
para la coccién y calentamiento de agua con electricidad que busca transformar el consumo de
gas por energia eléctrica, sin embargo hasta el momento su implementacion llega apenas al 10%
@ de los hogares y con algunas dificultades para ampliar la penetracion debido a que el costo del
gas sigue siendo relativamente bajo debido a la permanencia del subsidio, por las dificultades en
el financiamiento y por la implementacion de la conversion de medidores a 220v, el programa
consiste en un subsidio de hasta 80 KWH al mes para la cocina de induccion y hasta 20 KWH al
mes para calentador eléctrico de agua.

El gas ha sido utilizado como combustible para la iluminacidn, calentamiento de agua de bafio,
calefaccion y principalmente para la coccién de alimentos debido al subsidio en el precio del

cilindro de gas doméstico cuyo precio es de $1.60.

Considerando el entorno que incluye la futura eliminacion al subsidio y la baja penetracion de
calentadores eléctricos en reemplazo a los calefones a gas se ve la oportunidad de desarrollar y
ofrecer una alternativa mas eficiente y con menor impacto ambiental con el fin de proveer de agua

caliente mediante duchas solares.
3.1.2.2. Econémico

Desde el afio 2015, el valor del precio de barril del crudo de petr6leo ha ido disminuyendo
significativamente, iniciando el afio 2017 con un valor promedio de $40. Este decrecimiento ha
impactado de forma negativa la economia del Ecuador, provocando ajustes en el presupuesto de

los Gltimos dos afios e incrementos en los niveles de deuda.

En el afio 2016, el pais sufrié una catéstrofe nacional con el terremoto del 16 de abril, provocando

pérdidas en las provincias de Manabi y Esmeraldas. A raiz de esta situacion,
(1) Tomado del informe del MEER

el gobierno ha implementado la Ley de Solidaridad y Corresponsabilidad, en la pagina web de la

Asamblea Nacional del Ecuador, se puede observar que la ley de solidaridad y corresponsabilidad
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busca recaudar mil millones de dolares para la reconstruccion de las zona afectadas. Esto se
realizard a través del incremento en dos puntos porcentuales al Impuesto al Valor Agregado
(IVA), pasando de 12% a 14% por un afio.

3.1.2.3. Social

El producto ofrecido cubre aspectos de responsabilidad social y ambiental al usar un recurso
natural y amigable al medio ambiente al no provocar contaminacion alguna, Ilama la atencion de
los consumidores y lo hace atractivo para personas desde clase medio, medio alto y alto, sin
embargo este tipo de energia renovable no convencional esta en un fuerte desarrollo tecnolégico
por lo cual no seria extrafio que a futuro los precios de estos productos vayan disminuyendo sin

afectar la calidad y mejorando su eficiencia.

3.1.2.4. Tecnoldgico

En general las energias renovables no convencionales estan en un fuerte desarrollo e investigacion

constante.

La tecnologia es parte fundamental de las empresas, quienes buscan la optimizacién de sus
actividades, esto lo logran manteniendo medios tecnoldgicos que faciliten los procesos, en el caso
del ensamblaje de las duchas solares es un proceso que se maneja la mayor parte de manera

artesanal.

3.1.2.5. Legal

Desde el punto de vista legal, el presente plan de negocio se enfoca en la importaciéon de
calentadores solares de agua para duchas, esta partida no posee sobretasas arancelarias, como

requisito para la importacion se requiere Gnicamente presentar el certificado INEN 1.

Otros aspectos legales importantes a tomar en cuenta es la rigidez laboral que existente en el pais,

factor que pueden afectar negativamente el normal desarrollo de la empresa.

Adicional, existen incentivos establecidos por el gobierno ecuatoriano a proyectos relacionados
con energias renovables, especialmente con el codigo organico de la produccion, comercio e
inversiones, el cual otorga una exoneracién del 100% del impuesto a la renta por cinco afios a las

nuevas inversiones en sectores que contribuyan al cambio de la matriz energética.

3.1.2.6 Ambiental
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Las duchas solares promueven la disminucion del efecto invernadero, al ser un producto que
funciona a través de la coleccion de energia solar se convierte en un aliado mas de la naturaleza.
Es importante generar una cultura de responsabilidad social lo que significa el cuidado de los

servicios como luz y agua, evitando el desperdicio y generando ahorro.

El uso de calentadores solares impulsaria a que los hogares sean mas autosuficientes al no
depender de la red eléctrica pablica o de la distribucion del Gas (escasez) en desastres naturales;
tal como se dio en el terremoto del 16 de abril 2016.

3.1.3.  Modelo General del Entorno de la Organizacion

El modelo general del entorno de la organizacién analiza las cinco fuerzas de Porter: 1) Poder de
negociacion con los clientes, 2) Rivalidad en la Industria, 3) Amenazas de nuevos entrantes, 4)

Poder de negociacion con proveedores y 5) Amenaza de productos sustitutos.

Figura 2. Analisis de fuerzas de Porter

Entrantes Potenciales

Fabricacion es sencilla (artesanal)

La Importacion no posee sobretasa
arancelarias.

Amenaza nuevos negocios: Alta

Proveedores Competidores en el

Sector

Paneles Solares

*Existen algunos proveedores en
China con precios competitivos.

Compradores

Grandes distribuidores

* Importacion: esta partida no posee

sobretasa arancelarias, como
requisito para la importacién se
requiere Unicamente presentar el
certificado INEN 1

Poder Negociacion: Alta

Rivalidad: Actuales competidores

Sistemas de calefaccion a gas o
eléctrica

Competencia: Alta

Productos Sustitutos

De energia edlica y olamotriz

Amenaza: Medio

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

Poder de Negociacion: Alto
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Poder de negociacion con clientes

Los clientes de SUN ENERGY S.A. serian los principales canales de distribucién masiva:
Ferrisariato, Kywi, Grupo Eljuri, Franz Viegener, Disensa, Artefacta y demas ferreterias
independientes. Estas empresas tienen gran influencia frente a sus clientes, es decir son
ellos quienes imponen los porcentajes de regalias y costos de distribucién dando como

resultado un alto poder de negociacion.

Si nos referimos a la comercializacion directa que la empresa tendria hacia al ciente final
inclusive el producto podria ser reemplazado facilmente por alguno de menor costo, de
facil instalacién, no obstante el poder de negociacion para el segmento en especifico es
alto, sin embargo es importante mencionar el gran sentido ecolégico y ahorrador que
ofrece el producto; por lo cual es necesario realizar previamente estrategias de
diferenciacion del producto.

Rivalidades existentes entre los competidores

La rivalidad entre competidores es el nimero de participantes que podrian llegar para
ofrecer un producto igual o similar a los Calentadores Solares como son los Paneles
Solares, ademéas de la capacidad productiva que tendria cada uno de estos nuevos
competidores, tanto los importadores y los de produccién local, se considera alta rivalidad

alta entre los competidores actuales.

Barreras de ingreso o salida de negocios en el sector

Considerando que el presente plan de negocio se enfoca en la importacion de calentadores
solares de agua para duchas, esta partida no posee sobretasas arancelarias, como requisito

para la importacion se requiere Unicamente presentar el certificado INEN 1.

Economias de Escala en Produccién Local: mientras mayor es su nivel de produccién,
existe una disminucion del costo, afectando a la competencia, la produccién de los
calentadores solares de agua no es una produccion de economias de escala, ya que la

produccion local se da un nivel artesanal.

Acceso a canales de distribucion: EIl acceso a cadenas de comercializacion de los
productos, como Ferrisariato, Kywi, Grupo Eljuri, Franz Viegener, Disensa y Artefacta
estarian determinados por convenios entre otras marcas de productos y las condiciones
impuestas en los mismos. Podria decirse que el acceso aun se encuentra libre, ya que no

existe presencia de calentadores solares, hasta la fecha, en cadenas grandes de almacenes.
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Poder de negociacion con proveedores
EL poder de negociacién con Proveedores es alto, dado que existen algunas empresas que
proveen de las materias primas para el ensamblaje que se llevara a cabo en instalaciones

de Sun Energy.

Producto Sustitutos
Duchas eléctricas: Competitivo por precios bajos, sin embargo, tiene menor vida Util.
Calefones: Relacion directa entre Precios y vida util del producto, es decir su precio es

mayor porque su vida Util se lo permite.

Principales proveedores
= Decafercons, n.d.:
Venta y mantenimiento de duchas eléctricas
Neptaly Godoy y Rio Chanchan n9-74 Carapungo-... — Quito
= Duchas Eléctricas en Quito - (Electro Calefones Ecuador, n.d.):

4 de Octubre y Calle E2, Sector San José de Oyacoto Quito, Ecuador.

Calefones a Gas: Sistema tradicional que utiliza cilindros de gas para su funcionamiento,
en la mayoria de los casos se utilizan tanques de gas domésticos los cuales tienen una
duracién aproximada de 10 a 15 dias para una familia de cuatro personas, son sistemas
de baja inversion pero requieren de mayor nivel de mantenimiento lo cual encarece su

costo y reduce su tiempo de vida util.

Principales proveedores
= Astep Tecnologia, n.d.:
Quito, sector La Pulida, calle Oell (calle 8) N53- 74 y Jorge Piedra
Sector San Carlos (Norte de Quito)
= El calefén, n.d.:
Av. Real Audiencia N58-192 y Luis Tufifio.
Industrias K,Kraaee, n.d. Av. América 5488 y Diguka

Calentador Solar: Relacion directa entre precios y vida util del producto, es decir su
precio es mayor porque su vida Util se lo permite, sin embargo, en totalmente confiable y
seguro tanto para el medio ambiente como para la salud del consumidor.

Existen varias compafiias que se encuentran incursionando en el sector de energia solar,

tales como EC Energy, Codesolar, y Juan Alvarez Cia. Ltda.
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Varias de estas compafiias se encuentran en el desarrollo local de sistemas que utilizan
tubos para el calentamiento del agua con el calor del sol, sin embargo el sistema de Sun
Energy brinda un valor agregado por medio de la utilizacién de un colector con paneles
de vidrio templado y tubos internos de cobre lo cual incrementa la velocidad del

calentamiento de agua mejorando asi los resultados obtenidos en los hogares.

Los competidores entrantes manejan un sistema de distribucién directa hacia los

consumidores finales lo cual tiene un lento nivel de penetracion en el mercado.

Adicional a los sistemas mencionados, existen sustitutos indirectos los cuales son todos
aquellos sistemas que generen energia eléctrica que pudiera ser utilizada para calentar
agua, entre ellos se encuentran los sistemas de paneles solares, los sistemas de generacion
de energia edlica, sistemas de generacion de energia con las olas en el mar, etc., si bien
son competencia indirecta es necesario considerarlos para un adecuado andlisis del

proyecto.

El poder de negociacion se deriva en cuanto a la importancia que el consumidor le
atribuya al precio, vida Util y seguridad, situacién que se determinara en la investigacion
de mercado, sin embargo, no podemos dejar a un lado la influencia que tiene el precio

para el consumidor a la hora de comprar un producto o servicio.

Competidores Entrantes
Nuevas empresas que busquen de manera artesanal o industrial la creacion de productos
0 sistemas que calienten agua a través de sistemas de generacion de energia solar, edlica

o0 de cualquier tipo que pudiera convertirse en un sustituto directo del producto propuesto.

CAPITULO IV

4.

INVESTIGACION DE MERCADO

4.1.Objetivos de la investigacion de mercado
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Objetivo General

= Conocer el nivel de aceptacion del producto en el mercado, caracteristicas de los clientes

potenciales y sus habitos de consumo principalmente en la region sierra del Ecuador.

Obijetivos Especificos
e Determinar el segmento de mercado y perfil del consumidor.
e Identificar el nivel de aceptacion de las duchas solares para hogares.
o Determinar caracteristicas demograficas y habitos de consumos.
o Identificar si existe necesidad en el mercado.
e Definir los canales de distribucion ideales.

o Identificar la intencion de compra, asi como el precio.

4.2.Segmentacion de Mercado

La poblacion objetivo estd compuesta por personas que residen en Ecuador, principalmente en la
region Sierra, sin embargo, existe una proporcion de potenciales clientes que se encuentran en las
otras regiones del pais, por lo tanto, no es factible poder cuantificar el tamafio de la poblacion
objetivo.

El levantamiento de las encuestas fue realizado en la zona urbana de la ciudad de Quito,
especificamente en los sectores de El Batan y Valle de los Chillos. Estos sectores fueron
seleccionados por que en ellos viven personas de nivel socio econémico medio y medio bajo los

cuales son considerados como mercado objetivo para el presente proyecto.

4.2.1. Tamafo de la muestra

Se ha utilizado un modelo cuantitativo debidamente documentado a través de un trabajo de
campo. La herramienta utilizada para el levantamiento de informacién fue una encuesta realizada
a los clientes potenciales, los mismos que principalmente se encuentran en la region sierra del
Ecuador, todo esto con el fin de obtener los datos necesarios para el cumplimiento de los objetivos

previamente planteados.

Para el presente estudio se ha determinado el uso de un muestreo aleatorio simple, considerando
una poblacién infinita debido a que se desconoce el total de la poblacion que podria hacer uso del

sistema de duchas solares propuesto.
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Por lo anterior mencionado, considerando un nivel de confianza del 95% y un error méaximo de

estimacion de 0.05, se determina el tamafio de la muestra con la siguiente formula.

_Zi'p-q
= =0
Donde:

n: tamafio de la muestra

z: Valor Z con un nivel de confianza del 95%, para este caso 1.96
p: probabilidad de éxito (en este caso 50% = 0.50)

g: probabilidad de fracaso 1 — p (en este caso 1-0.50 = 0.50)

e: error que se prevé cometer, para este caso 5%

1.96%-0.50- 0.50
0.052

0.9604

0,0025
n = 384

Por lo tanto, se concluye que la muestra necesaria para la realizacion del estudio es de 384

n =

personas.
4.2.2. Proceso de ejecucion del muestreo

Para un adecuado andlisis, la seleccion de los individuos de los estratos a investigar (Estrato social
medio, medio alto y alto) fue aleatoria. Las personas encuestadas fueron localizadas en la Capital
—Quito (Region Sierra).

4.2.3. Preguntas de investigacion e Hipotesis

La estructura propuesta de la encuesta estd enfocada en tres segmentos los cuales se detallan a

continuacion:

a. Variables demograficas
b. Variables de hahitos de consumo

c. Variables propias del producto ofertado
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a. Variables demograéficas.

En este grupo se plantea preguntas para conocer las caracteristicas demogréaficas del
mercado objetivo tales como su género, edad, asi como conocer su nivel de ingreso. En
general este grupo de preguntas podra ser utilizado en un anélisis multivariante en el cual
se pueda definir si existe alguna relacidn entre la propension a la utilizacion de las duchas

solares y la edad, el género o el nivel de ingreso.

b. Variables de habitos de consumo.

Uno de los factores importantes para determinar las caracteristicas del producto a ofrecer
es el conocer las preferencias o comportamientos que tiene el potencial comprador, para
ello se realizaron preguntas enfocadas en identificar los habitos de compra, medios de
pago, asi como los medios sustitutos que utiliza actualmente cada persona al momento de

calentar el agua para ducharse.

c. Variables propias del servicio ofertado.

En esta seccion se utilizaron preguntas cuyo enfoque fue conocer el nivel de aceptacién
y potencial adquisicién del sistema de duchas solares, ademas de conocer los principales

motivos para comprarlo y la disponibilidad de pago que podrian tener.

4.3. Resultados de la investigacion

Se realizaron 384 encuestas, a continuacion, los resultados obtenidos.

4.3.1.

Género

La primera variable de identificacion de las caracteristicas demograficas de los encuestados es el

género para identificar la composicion de la poblacion.

Como se puede apreciar la poblacion objetivo tiene una composicion equitativa en cuanto al

género, siendo el 56% de género masculino y el 44% restante femenino.

Figura 3. Composicion de poblacion por género
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B Femenino

B Masculino

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

4.3.2. Composicion de poblacién por edad

Se puede observar que la distribucion de las edades de la poblacidon objetivo es asimétrica, siendo
la mayor concentracion el rango entre 28 y 46 afios de edad, repartidos de la siguiente manera de
34 a 37 arfios de edad con el 20,8%, seguido por el rango de 37 a 40 con el 18%, el rango de 31 a

34 afios con el 14,8%, el rango de 40 a 43 afios con el 12,8%, el rango de 28 a 31 afios con el

8,1% y el rango de 43 a 46 afios con el 5,5%

Figura 4. Composicién de poblacion por edad
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

En general se puede inferir que la poblacion estd concentrada principalmente entre las edades de

28 a 46 afos que equivale al el 79,9% de la poblacion.

4.3.3. Nivel de Ingresos mensuales

Con el fin de determinar el potencial consumo del sistema de duchas solares es necesario conocer
los niveles de ingresos de la poblacion objetivo, para lo cual se realizd la pregunta a los

encuestados sobre el rango de ingresos que perciben mensualmente.

De los resultados obtenidos se puede apreciar que gran parte de la poblacion tiene ingresos
mensuales entre $375 a $750 representando un 55% de la poblacion, el 30% de personas tienen

ingresos mensuales entre $750 a $1.125 y el 15% mayor a $1.125.

Se puede concluir que la poblacién objetivo cuenta con niveles de ingresos que les permitan

realizar alguna inversion en sistemas de consumo eficiente de energia.

Figura 5. Nivel de ingresos de la poblacion
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

4.3.4. Bases de decision de compra de los clientes

Con relacion a los parametros que definen el comportamiento de los clientes potenciales, dentro

del estudio de mercado se consideraron variables que determinan su decision de compra.

Como primer punto se analiza el medio de pago preferido por los clientes potenciales que utilizan
al momento de adquirir implemento para el hogar o electrodomésticos, de los resultados obtenidos
el 55% de la poblacion prefiere obtener un crédito directo en el lugar de compra, un 39% prefiere

hacer uso de tarjetas de crédito y apenas un 6% paga sus compras de contado.

Figura 6. Formas de pago utilizadas al momento de comprar electrodomésticos o implementos

para el hogar.

H Del®ontato
W Crédito@irecto

M Tarjetalde@rédito

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Adicionalmente se busca conocer el canal que utilizan para este tipo de productos, los resultados
indican que el principal canal para comprar implementos para el hogar electrodomésticos es en
los almacenes de electrodomeésticos con un 60%, como segunda opcion se encuentra el canal de
supermercados con un 26%, por otro lado, el 9% prefiere comprar directamente con el fabricante

y apenas un 5% realiza compras por internet (Mercado Libre, OLX) de este tipo de productos.

Figura 7. Principales alternativas consideradas al momento de comprar electrodomésticos o

implementos para el hogar.
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

4.3.5. Caracteristicas bésicas y localizacion geografica de los clientes

Los clientes principalmente estan compuestos por personas residentes en las ciudades de la region
sierra del Ecuador, cuyo ambiente y clima frio conlleva a la necesidad de contar con algun sistema

que caliente el agua que se utiliza para las duchas en sus hogares.

En relacién a los resultados del estudio de mercado, al menos el 94% de la poblacion en las
ciudades de la region sierra utiliza agua caliente para ducharse.

Figura 8. ¢ Utiliza agua caliente para las duchas en su hogar?
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4.3.6. Productos competidores

Parte de las variables consideradas en el estudio de mercado estuvieron enfocadas en conocer los
productos sustitutos o las alternativas utilizadas por los clientes potenciales para calentar el agua

para las duchas en los hogares.

De los resultados obtenidos se puede conocer que el 53% de la poblacién utiliza calefones a gas
para calentar el agua para sus duchas, un 31% utiliza calefones eléctricos, por otro lado, un 11%
de la poblacion cuenta con un sistema de duchas eléctricas y en menor proporcion un 4% de la

poblacion calienta en la cocina para ducharse.

Figura 9. ;De qué manera calienta el agua para ducharse?

B Calefon@@as
¥ Calefén@léctrico
B Duchasf@léctricas

¥ CalentarBelBgualendaltocina

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017
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Con relacion a las personas que utilizan calefones a gas o eléctricos es necesario conocer el nivel
de mantenimiento que realizan a estos equipos y la reposicion de los mismos, con el fin de medir

la vida util promedio por cada uno de los sistemas mencionados.

De los resultados del anélisis de mercado se puede conocer que aproximadamente el 61% de la
poblacion realiza mantenimientos con baja periodicidad, especificamente entre 1 a 2 veces al
afio, por otro lado, el 19% menciona que no realiza mantenimientos a estos equipos, ademas un
13% de la poblacidon realiza 3 mantenimientos por afio y apenas un 6% realiza al menos 4
mantenimientos por afo, esto da a conocer una cultura de falta de cuidado en los implementos
del hogar posiblemente por ahorro de costos. Para este tipo de equipos el mantenimiento
recomendado es de 1 a 2 veces por afio.

Figura 10. En caso de tener calefén a gas o eléctrico, ;con qué frecuencia le da

mantenimiento?

40% 37%
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24%
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Al menos 4 veces al 3 veces al afio 2 veces al afio 1 vez al afio No se realiza

afio mantenimiento

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

Esta falta de mantenimiento se ve reflejada en la periodicidad de reemplazo necesaria para los
equipos mencionados, los resultados obtenidos indican que el 43% de la poblacion reemplaza las
duchas eléctricas (de punto) en menos de 1 afio, un 31% ha tenido que reemplazar estos equipos
en un plazo de 2 a 4 afios, por otro lado, un 15% ha reemplazado sus equipos en un plazo de 5 a

7 afios y aproximadamente un 11% lo ha reemplazado en mas de 8 afios.

Esta necesidad de reemplazo de los equipos guarda coherencia con la cultura de mantenimiento

que se realizan, es por ello que muy pocas de las personas pueden utilizarlos en el largo plazo.
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Figura 11. En caso de tener duchas eléctricas, ;con qué frecuencia ha tenido que reponer el
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Opiniones de clientes que han mostrado interés en su producto.

3%

Mas de 10 afios

Para conocer el nivel de interés mostrado por las duchas solares primero fue necesario determinar

si las personas conocen de este tipo de sistemas, mencionando como caracteristicas principales el

hecho del aprovechamiento de la energia solar, la menor necesidad de mantenimiento y la mayor

vida atil que estos equipos pueden ofrecer, los resultados indican que apenas un 17% de la

poblacion conoce de la existencia de sistemas de calentamiento de agua para duchas utilizando la

energia del sol.

Figura 12. ;Conoce usted que existe un sistema de calefaccién de agua para duchas

utilizando la energia del sol?
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Una vez determinado el nivel de conocimiento del producto se procede a conocer el interés en la
adquisicion del producto, para lo cual se tuvo como resultado que aproximadamente el 62% de la
poblacién estaria interesada en adquirir algin sistema de duchas solares, mientras que el 38%

restante no estaria interesado en el mismo.

Figura 13. ;Estaria interesado en adquirir el sistema de calefaccion para duchas con energia

solares?

W Si

®No

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Una vez determinado que existe interés es importante conocer los motivos principales por los que
se inclinaria a la adquisicion de las duchas solares, con base a los resultados se puede inferir que
un 59% de la poblacién se inclinaria por este sistema por un ahorro ya sea en gas o electricidad,
el 21% lo haria para ahorrar dinero en mantenimiento comparado con los sistemas que
actualmente poseen, un 13% lo harian por motivos de ayuda medio ambiental y apenas un 7%
considera que su compra la haria por la opcion a contar con un equipo de mayor vida Gtil que le

permita generar un ahorro a largo plazo.

Figura 14. ;Cudl seria el principal motivo de cambiarse al nuevo sistema mencionado?

B AhorroRleEasiRelectricidad
Conservar@IEmedio@mbiente
B Ahorro@n@nantenimientos

Ahorro@argolplazo@oriteposicion.

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Por altimo, se busco conocer la disposicion a pagar por el sistema de duchas solares, el 47,3% de
la poblacion estaria dispuesta a pagar entre 600 a 700 dolares por un equipo de duchas solares
con las bondades previamente mencionada, un 27,4% esta dispuesto a pagar de 700 a 800 ddlares
y apenas un 7,2% tiene los recursos y la predisposicion a pagar mas de 800 dolares, por otro lado
existe un 18,1% que apenas estarian dispuesto a pagar entre 500 a 600 ddlares, por lo tanto se
puede concluir que aproximadamente el 75% de los interesados estarian dispuestos a pagar entre

600 a 800 ddlares por lo que el precio deberia estar enfocado en este rango.

Figura 15. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por este sistema?
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Elaborado por: Autores
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4.3.8. Opiniones de clientes que no han mostrado interés en su producto.

Como se menciond previamente existe un 38% de la poblacion objetivo que no muestra interés

en el sistema de duchas solares, por lo que se consideré necesario en el analisis de mercado

considerar las variables que podrian llevar a tomar esta decision.

El 47% de las personas que no estén interesadas en las duchas solares, han manifestado que su

motivo de no interés se debe a que el sistema de calefaccion que actualmente tienen en sus hogares

funciona bien, ademas el 38% indica que no adquiria el sistema de duchas solares pues no cuenta

con los recursos para realizar esta inversion, mientras que el 15% menciona que no considera

necesario realizar este tipo de inversiones.

Figura 16. En caso de no estar interesado en el sistema de duchas solares, ;cudl seria el

motivo?
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Elaborado por: Autores
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4.3.9. Formas posibles de evitar la falta de interés.

Con base a los resultados del analisis de mercado y los puntos previamente mencionados, es
importante comunicar y dar a conocer los beneficios de contar con un sistema de duchas solares,
principalmente por el ahorro que podria generar en el consumo de gas o electricidad, el costo de
mantenimientos y el ahorro a largo plazo por la vida util de estos equipos la cual con un

mantenimiento adecuado podria llegar a 15 afios.

4.4, Calculo de la demanda

Con base a los andlisis realizados a las encuestas y a toda la informacion obtenida en el analisis
de mercado se puede definir el perfil del cliente objetivo que compraria el sistema de duchas

solares.

El cliente se define como familias de la ciudad de Quito, que pertenezcan a la poblacion
econdmicamente activa (PEA), con ingresos mensuales superiores a dos salarios béasicos
unificados, que actualmente utilicen agua caliente para las duchas en su hogar principalmente
utilizando calefdn a gas y que se encuentren interesado en adquirir el sistema de duchas solares

propuesto.

Figura 17. Segmentacion de clientes potenciales
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4.4.1. Cuantificacion de demanda potencial

Tomando como base la cantidad de viviendas de la ciudad de Quito, segun los (Datos estadisticos
de Pichincha del INEC., 2010) y a través del perfil del cliente objetivo a continuacion se
cuantificar la demanda potencial del proyecto.

Figura 18. Cuantificacién de demanda inicial
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Como resultado del analisis previo se puede determinar que la demanda potencial inicial del
proyecto es de aproximadamente 26.838 familias, de las cuales se lograra captar apenas una parte
en las etapas iniciales de implementacion, dicho nivel de captacion inicial se estima en un 7% el
mismo que iria incrementando paulatinamente con el pasar del tiempo y en funcién a la estrategia

de marketing que se implemente para dar a conocer el servicio.

El objetivo principal sera la captacion del 35% de la demanda potencial de la ciudad de Quito en
un periodo de 5 afios, esto sera analizado con mayor detalle en el analisis financiero del presente

proyecto.

Adicional a lo previamente expuesto, dentro del horizonte de planeacién de la compafiia, se ha
considerado el crecimiento de operaciones comerciales hacia nuevas ciudades, para ello se han
tomado dos de las principales ciudades de la sierra ecuatoriana adicionales a la ciudad de Quito

previamente analizada.

Las ciudades seleccionadas para la expansion de las actividades comerciales son Cuenca de la
provincia de Azuay y Riobamba de la provincia de Chimborazo, estas dos ciudades cuentan con
un moderado poder adquisitivo que permitird que el producto propuesto tenga un nivel aceptable

de acogida.
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Segun datos del (Datos estadisticos de Azuay del INEC., 2010), la ciudad de Cuenca tiene
aproximadamente 174.573 viviendas, de las cuales el 59,20% son propias, el 44% esta catalogada
como poblacion econdmicamente activa y el 45,80% tiene ingresos por encima de los dos salarios
bésicos unificados (SBU), con esta informacion y considerando los pardmetros de aceptacion del
estudio de mercado realizado, se estima que la demanda potencial de Cuenca sea de 6.484
familias, de las cuales se espera captar un 25% en el horizonte de 5 afios, iniciando en el mes

numero dos de operaciones de SUN ENERGY S.A. con una captacion inicial del 5,3%.

Por otro lado segun los (Datos estadisticos de Chimborazo del INEC., 2010), la ciudad de
Riobamba tiene una cantidad de 79.842 viviendas de las cuales el 73% son viviendas propias, el
nivel de poblacidon econémicamente activa también se encuentra en el 44% de la poblacién, el
45,80% de la poblacién cuenta con un nivel de ingresos superior a los dos SBU, con ello y con
los parametros del estudio de mercado se estima que la demanda potencial de Riobamba sea de
3.587 familias de las cuales se estima captar un 15% durante el horizonte de evaluacién, iniciando

desde el afio tres de las operaciones con un nivel de captacion inicial del 3%.

Cabe mencionar que todos los datos de captacién por ciudades y por afio son objetivos definidos

en las estimaciones de los autores basado en su experiencia comercial.

4.5.Conclusion
El estudio de mercado concluye lo siguiente:

1. El mercado al que debe estar dirigido las duchas solares es para familias que cuenten con
vivienda propia.

2. Los puntos de venta del producto deben ser Almacenes de electrodomésticos con una
aceptacion del 60%, Grandes ferreterias Kywi y Ferrisariato con el 26% y directamente al
fabricante con el 9%.

El rango de precios para los sistemas de duchas solares debe oscilar entre $600 y $800

4. Se piensa ingresar a los mercados de Quito, Cuenca y Riobamba.

CAPITULO V

5. ANALISIS DEL PLAN DE NEGOCIO

5.1. CADENA DE VALOR
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La cadena de valor representa las actividades claves para el desarrollo del negocio desde la
busqueda del financiamiento, seguido por la creacion de perfiles de los colaboradores, el
desarrollo tecnoldgico, la adquisicion de la materia prima, la comercializacién del producto,

distribucién del mismo y el planteamiento de las estrategias de marketing.

Figura 19. Cadena de Valor SUN ENERGY S.A.
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboraciéon: Marzo, 2017

5.2. CANVAS

La figura 20 ilustra el modelo de negocio de SUN ENERGY S.A. bajo la metodologia CANVAS

resaltando los aspectos més importantes:

1. El modelo de negocio consiste en el ensamblaje y comercializacion de duchas solares.

2. La propuesta de valor del presente proyecto, es ofrecer un sistemas de duchas de agua

caliente que utilicen energia solar.

3. Los socios claves son los Almacenes de electrodomésticos, en especial Artefacta, y otras
cadenas comerciales como Kywi, Ferrisariato, Grupo Eljuri, Franz Viegener,
distribuidoras de materiales de construccion (Disensa) donde seran distribuidos los

productos para estar al alcance de los clientes.
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4. Las actividades que realice SUN ENERGY S.A. es la compra de materias primas e

insumos y la comercializacién a los distribuidores.

5. La estructura de ingresos y gastos esta formada de la siguiente manera: los gastos fijos
son los sueldos de los trabajadores y personal administrativo, el alquiler de la Planta,
Oficinas, pagos de servicios como agua, luz, teléfono e internet y la gestion de marketing,
incluyendo el gasto publicitario en redes sociales y medio masivos. Los costos variables
seran los costos por materias primas e insumos. Los ingresos seran recaudados por las

ventas que se den de los productos mediante las diferentes cadenas de distribucién.
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Figura 20. Modelo CANVAS Sistema para calentamiento de agua para duchas de hogares
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
5.3. FODA

El analisis FODA realizado a la empresa SUN ENERGY S.A., resalta las principales
fortalezas y debilidades que representan el estudio interno de la empresa, por otro lado, estan
las oportunidades y amenazas que constituyen las caracteristicas externas que rodean al
proyecto.

FORTALEZAS

= Producto ecoldgico y de gran aceptacion

= Permite generar ahorros de consumo en el mediano y largo plazo

=  Se estableceran alianzas estratégicas con cadenas de distribucién para una mayor
cobertura de mercado
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= Consumidores dispuestos a probar nuevas alternativas ecol6gicas
= Incentivos tributarios del COPCI (Codigo orgénico de la produccion, comercio e
inversiones) por impulsar las energias renovables

= Financiamiento con BanEcuador y CFN

DEBILIDADES

= Bajo nivel de negociacion con proveedores de materia prima e insumos
= Altos costos para implementar cadena de distribucion propia

= Concentracion de mercado objetivo en una sola region del pais

AMENAZAS

= Nuevos productos entrantes con precios competitivos con mayor tecnologia
= Permanencia del subsidio al gas

= Alza de impuestos en productos de consumo e importacion

54. ESTRATEGIAS

Como resultado del Analisis FODA, las estrategias que la empresa usara tienen como fin de
fortalecer las caracteristicas actuales, aprovechar las oportunidades y mitigar tanto debilidades
como posibles amenazas que pueden llegar a presentarse a lo largo del ciclo de vida de la empresa
y del producto.

= La primera estrategia consistira en ampliar la presencia en los principales canales de
comercializacién, como ventas por internet y participar en las ferias de planes
habitaciones que se ofertan las principales ciudades del pais.

= Actualmente en el mercado de sistemas para calentamiento de agua para bafios y duchas
donde la empresa desea ingresar el producto, existen algunos productos de competencia
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directa (paneles solares) y sustitutos (calefon de gas, calefon eléctrico y duchas eléctricas)
0, para contrarrestar esta amenaza, es importante resaltar el factor diferenciador que
principalmente se basa en la practicidad de instalacion y el cuidado del medio ambiente
al utilizar la energia solar como fuente de abastecimiento para el calentamiento de agua.

= Como tercera estrategia, es la capacidad para poder implementar nuevas estrategias
competitivas con la intencién de mantener su participacién de mercado frente a nuevos
entrantes, esto dependeréd de las iniciativas que se hagan en busca de implementar o
adicionar complementos al producto que permita no sélo captar energia solar para el
calentamiento de agua sino para otro tipos de necesidades como el ahorro de luz en los
hogares, incluso también se puede implementar este sistema de calentamiento de agua
para abastecimiento de mayor apertura por ejemplo: sistemas de calentamiento de agua
para ciudadelas o complejos deportivos.

= Finalmente, establecer estrategias de negociacion con proveedores que faciliten la
compra de las materias primas e insumos, politicas de precios, disponibilidad del
producto, tiempo de distribucion, plazo de pagos y exclusividad, creando de esta manera
ventajas competitivas frente a otros productos.

CAPITULO VI

6. PLAN DE MARKETING
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6.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

6.1.1. Descripcion detallada del producto o servicio que se van a vender (especificaciones)

Las duchas solares funcionan con dos elementos principales El Colector y el Tanque donde todo
el dia, el agua se recircula una y otra vez entre el colector y el contenedor. Después de un tiempo
y dependiendo de las dimensiones de los componentes, el agua se calentara para su uso posterior.
La energia capturada en el colector se guarda en el tanque en forma de agua caliente.

Figura 21.: Sistema de calentamiento de agua para duchas - SUN ENERGY S.A.

SUnE“e‘;gY .

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

6.1.2. Aplicacion del producto o servicio.
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El funcionamiento de las duchas solares empieza con la instalacion del colector solar plano (panel
solar o tubos térmicos) en la parte externa del domicilio o techos en los hogares, la misma que
debe ser colocada con cierta inclinacion - casi horizontal (dependiendo de la latitud del lugar

donde se instale) para lograr la mayor captacion de la radiacion solar.

6.1.3. Elementos especiales del producto o servicio.
Los dos elementos especiales que consta el calentador solar son:

1) El colector: También llamado captador solar o panel termo solar, es el elemento méas
importante, en el cual se basa la tecnologia del presente trabajo, ya que se encarga de
la captacion de la radiacion solar y transferir la energia solar para calentar el agua, el
cual requiere de una base o estructura metalica para su correcta inclinacion en funcion

a la latitud del lugar donde sea instalado.

Existen diversas formas de calcular la inclinacion 6ptima de las placas solares fotovoltaicas,
dependiendo la ubicacién geografica, sin embargo para el caso de Ecuador al estar ubicado en la
linea equinoccial permite colocar el panel de forma horizontal generando un 6éptimo

funcionamiento.

Figura 22. Colector

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Las partes del colector son:
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Caja: Material metélico externo que contiene a los elementos que se detallan a

continuacion:

Cubierta: Elemento transparente que se encarga de aumentar la temperatura o efecto
invernadero dentro de la caja y optimizar el calor que recolecta el absorbedor o

transformador

Absorbedor o transformador: El elemento responsable de transformar la radiacion solar

en calor.

Figura 23. Funcionamiento de colector

Los colectores de tubos
de vacio alcanzan
temperaturas mds

elevadas que los planos

por lo que, ademds de
servir para disponer de
agua calienta sanitaria,
pueden proporcionar

calefaccion y

refrigeracion solar.

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

2) El acumulador o tanque: Es el recipiente de almacenamiento del fluido. Se conecta
con la entrada y la salida del colector. Durante el dia, el agua se recircula una y otra vez
entre el colector y el contenedor. Después de un tiempo y dependiendo de las dimensiones
de los componentes, el agua se calentara para su uso posterior. La energia capturada en
el colector se guarda en el tanque en forma de agua caliente. En el momento de requerir
agua, se extrae del tanque y se rellena con agua fria. El tanque esta aislado térmicamente
para evitar pérdidas y mantener caliente el agua por mas tiempo. En un sistema doméstico,
el contenedor suele incorporar un calentador eléctrico de apoyo, que se activara en caso
de no alcanzar la temperatura deseada. El rango de temperatura deseada esta entre 25y

35 grados centigrados.
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En los calentadores solares de albercas o piscinas, el contenedor suele ser la alberca
misma, y la caja aislante del colector puede no ser necesaria debido a la escasa diferencia

entre la temperatura de trabajo (temperatura del agua) y la temperatura ambiente.

Figura 24. Acumulador o tanque

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

3) Soporte: Soporte de metal anticorrosivo construido con acero galvanizado, es la base

de metal que soporta el acumulador y el colector.

4) Tubos de conexion: Tubos flexibles de acero inoxidable con material aislante de
caucho de elastomero con pelicula protectora ante radiacion solar, estos tubos son
utilizados para transportar el agua fria que pasa por el colector para ser calentada y luego

transporta esta agua caliente desde el colector hasta el tanque.

6.1.4. Solucion a sus debilidades y formas de aprovechar sus fortalezas.

Segun los resultados de las encuestas realizadas en el afio 2016 por el INEC, para el consumidor

uno de los criterios mas importantes a la hora de comprar un producto es el precio, consumo

energético y etiqueta ecoldgica, lo cual es bastante beneficioso para analizar el perfil de nuestro

consumidor. Aunque el precio es importante, el consumidor estaria dispuesto a pagar si el

producto le va a producir un ahorro significativo, es decir que con una sola inversién inicial puede

disfrutar de un ahorro por més de 5 afios (segun la vida Gtil de los equipos).

6.1.5. Factores para destacar del producto.
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Es un producto el cual principalmente va contribuir con el ahorro de energia energética y el gas

como recurso natural, ya que s6lo se necesita de la radiacion solar para poder ser utilizado.

6.1.6. Cuidados especiales con el producto o servicio.

Es importante la orientacion del colector solar, es importante ser colocado con cierta inclinacion
- casi horizontal (dependiendo de la latitud del lugar donde se instale) para lograr la mayor

captacién de la radicacién solar.

6.1.7. Marca

El nombre escogido para el producto es SUN ENERGY, lo cual se pretende dar entender que es
un producto que trabaja con la energia solar.

6.1.8. Logo

Con la finalidad de conseguir el posicionamiento del producto en la mente del consumidor, se
disefié un icono tipo redondo que representa la forma del sol, usando una paleta de colores

amarillo, naranja y celeste.

Figura 25. Logotipo principal

SunE-l:\ergy

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Figura 26. Variaciones de Logotipo
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

6.1.9. Disefio del Empaque

El contenedor escogido es una caja de carton resistente, que protege el producto del contacto
directo con el ambiente y de manipulacion. Las dimensiones de la caja son 3 m de largo, 1 m de

anchoy 1,5 m de alto.

Figura 27. Disefio del Empaque

Alto 1,5m
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

6.2. ESTRATEGIAS Y PROGRAMA DE MARKETING
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6.2.1.Estrategia de Precios

Para los precios de venta, se debe considerar todos los costos que estan inmersos en el ensamblaje
del producto y costos de distribucidn, con la finalidad de obtener la rentabilidad esperada. Segin
los resultados objetivos de la investigacion de mercado tenemos que aproximadamente el 75% de
los interesados estarian dispuestos a pagar entre 600 a 800 dolares por lo que el precio deberia
estar enfocado en este rango.

6.2.2. Estrategia de Ventas

La empresa tendra convenios de ventas con Almacenes de electrodomésticos especialmente con
Artefacta, empresa con la cual se ha realizado una cercamiento y propuesta del producto
mostrando gran nivel de interés para la distribucion, ademas se realizaran acercamientos con otros
almacenes se realizaran acercamientos con Kywi, Ferrisariato, Grupo Eljuri, Franz Viegener y

distribuidoras de materiales de construccion (Disensa).

La distribucion del producto se realizard dos veces al mes. EIl producto sera entregado en las
principales bodegas de abastecimiento de cada uno de estos locales comerciales ubicados tanto

en el norte, centro y sur de la ciudad de Quito.

Se reforzara con material publicitario en el punto de venta de acuerdo a los permisos establecidos
en los locales y almacenes para hacer mas atractivo la exhibicién del producto, colocando
pantallas que permita al cliente visualizar el uso del producto y sus principales ventajas, con el
fin de llamar su atencion dentro del establecimiento donde se venda el producto, recordando que
el supermercado serd el primer lugar de interaccién entre el producto y el cliente, por ende, la

presentacion y publicidad seré nuestro principal enfoque.

Los videos de interaccion con el producto en el lanzamiento ayudaran a la empresa a difundir las
caracteristicas principales del producto. Estas activaciones tendran una programacion los dias
viernes, sabados y domingos durante un mes en horarios desde las 4 pm hasta las 8pm. Los lugares
fueron escogidos conjuntamente con la agencia de publicidad, ya que ellos de acuerdo a su
experiencia sugieren los lugares donde existird mayor trafico de personas, entre los lugares
escogidos estdn: Almacenes de electrodomésticos, Supermercados, transportes publicos, cines,

etc.

6.2.3.Estrategia de Promocion

48



Promocion

e Se podra fomentar la compra del producto con promociones de la misma linea de uso de
energia solar, como luces de jardin, cargadores para celulares y otros articulos de ticket
promedio mé&s bajo que seran sorteados en los puntos de ventas del distribuidor.

Plan de medios

= El lanzamiento del producto estard programado en dos eventos:
El primer evento dirigido a medios de comunicacion: radio, television y prensa escrita.
El Segundo evento: orientado a empresarios que estén interesados en el producto,
aquellos que la empresa realice las negociaciones de distribucion y comercializacion.

= Laempresa creara una pagina web y redes sociales como Facebook e Instagram para dar
a conocer a los consumidores las cualidades de nuestro producto.

e Vallas publicitarias. Se tiene programada una campafa visual que durard 3 meses, la
misma gue comprende la colocacion de tres vallas publicitarias en puntos estratégicos de

la ciudad consideradas de gran circulacion.

Figura 28. Visualizacién de publicidad en vallas publicitarias

ra tu ducha
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utilizando la en€

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017
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e Videos publicitarios. Se tiene programada una campafia visual que se podra difundir en

los puntos de venta de los distribuidores.

6.3. INVERSION INICIAL DE MARKETING

El manejo de redes sociales, Facebook, Instagram y pagina Web, es un costo fijo que se mantendra
dependiendo de la rentabilidad que estos provean. La empresa de mercadeo (NOISE Social
Media) se encargara de la creacion, diagramacion y mantenimiento de la pagina web, mientras

que, en redes sociales, ellos subiran dos posteos diarios ya sean informativos o promocionales.

Los costos de publicidad en vallas y videos seran por los tres primeros meses del lanzamiento del

producto.

Figura 29. Disefio publicitario inicial
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

CAPITULO VII
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7. ANALISIS TECNICO

7.1. Andlisis del producto

Las duchas solares funcionan con dos elementos principales El Colector y el Tanque donde todo
el dia, el agua se recircula una y otra vez entre el colector y el contenedor. Después de un tiempo
y dependiendo de las dimensiones de los componentes, el agua se calentara para su uso posterior.
La energia capturada en el colector se guarda en el tanque en forma de agua caliente.

Figura 30. Funcionamiento del sistema
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Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

La instalacion consiste en ubicar el colector solar plano (panel solar o tubos térmicos) en la parte
externa del domicilio o techos en los hogares con cierta inclinacion - casi horizontal (dependiendo
de la latitud del lugar donde se instale) para lograr la mayor captacion de la radicacion solar.

7.2. Proceso de produccién y comercializacion

El proceso de ensamblaje y comercializacion cuenta con los siguientes subprocesos y

procedimientos:

1. Subproceso de compras
1.1. Compra de materia prima e insumos.
1.2. Recepcion de materia prima
1.3. Almacenamiento de Materia prima
2. Ensamble del Producto

2.1. Ensamblaje
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2.2. Empaque
3. Subproceso de almacenamiento de producto terminado
3.1. Bodegaje de almacenamiento de producto terminado
4. Subproceso de distribucién
4.1, Seleccién de producto terminado
4.2. Etiquetado de producto terminado
4.3. Definicion de ruta de distribucion

4.4, Distribucién del producto

Figura 31. Proceso de Ensamblaje y Distribucion
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del producto

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

El proceso desde la orden de pedido hasta que el producto esté listo para la distribucion dura 17

dias, de los cuales 15 dias son dedicados al ensamblaje de los principales componentes los cuales
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son el colector, el tanque y el soporte, los dos dias adicionales son utilizados para el

empaguetamiento, por lo tanto, durante cada mes se cumpliran dos ciclos de produccion.

En la etapa inicial cada ciclo de produccion producira 100 unidades, es decir que la produccion

total por mes serd de 200 unidades.

Para la fabricacién se ha considerado la inversion en las instalaciones, maquinarias y herramientas
con el fin de tener una capacidad instalada para 300 unidades, sin embargo, dada la demanday la
programacion de produccion, la planta tendré una produccidn inicial de 200 unidades mensuales

es decir que durante el primer afio se hard uso de un 67% de la capacidad instalada.

En la figura 32 se detalla detallan los tiempos de cada proceso en un diagrama de Gantt.

Figura 32. Diagrama de Gantt de Proceso de ensamblaje
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

7.3. Materias primas, servicio e insumos basicos

53



La tabla 2 detalla el listado de materia prima necesaria para el ensamblaje, cada uno de los items
fueron calculados para la produccién mensual de la empresa de 200 unidades para el primer afio

de produccidn.

Tabla 1. Materias Primas y Costos por mes

Valor unitario Valor total

Detalle FOB Cantidad FOB Procedencia
1. Colector 22,996
1.1 Soldadura de cobre ultrasonica 4.60 200 920 China
1.2 Abscrbedor Cobre T2 \ defta = 0,15 mm 575 200 1,150 China
1.3 Tubo de encabezamiento Cobre T2,22 * 0.7 * 1060mm, 2pcs por unidad 4.03 400 1612 China
1.4 Tubo elevader Cobre T2, 10 * 0.5mm, &pcs por unidad 3.59 1,500 5,744 China
1.5 Cubierta de cristal vidrio templado: 4mm 1338*322mm 40.25 200 2,050 China
1.6 Marco Aluminie de 0,9 mm 11.50 200 2,300 Local
1.7 Material de aislamiento Lana de vidrio 40mm 575 200 1,150 China
1.8 Placa trazera galvanizada: 0.3mm 2.05 200 1,610 China
1.9 Material de sellado de la cubierta Metal / EPDM 2.30 200 450 China
2. Acumulador o tanque 16,800
2.1 Tangue interno 340mm de diametro, 1.2mm de espesor SUS304 26.04 200 5208 China
2.2 Tangue externo S80mm de diametre, 0.55mm de espesor acero 21.00 200 4200 China
2.3 Capa de aislamiento de S0mm 336 200 672 China
2.4 Bobina de cobre para entrada y salida de 1/27 813 200 1,226 China
2.5 Tubos de 34" 361 200 722 China
2.6 Conecciones de 3/4” 0.42 1,000 420 China
2.7 Controlador de potencia de calefaccion 588 200 1,176 China
2.8 Valvula de temperatura y presion 454 200 508 China
2.9 Valvula de drenaje de agua 378 200 756 China
210 Vahula de para comprobar y reducir presion 7.55 200 1,512 China
3. Soporte 11,200
3.1 Acero galvanizade en caliente 50.40 200 10,080 Local
3.2 Recubrimiento en polve 5.60 200 1,120 Local
4. Tubos de conexidn 5,800
4.1 Tubo flexible de acero inoxidable DN20 3/4 " .62 200 5324 Local
4.2 Caucho de elastémero con pelicula protectora de PE 20mm 2.38 200 475 Local
TOTAL 57,796

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Aproximadamente el 35,12% de las materias primas necesarias para el ensamblaje de los sistemas
de duchas solares seran adquiridas localmente, esto con el fin de cumplir con los lineamientos del
MIPRO y ademas buscando aplicar a los beneficios tributarios del Codigo Organico de la

Produccidon, Comercio e Inversiones (COPCI).

A continuacion, se detallan las partidas arancelarias y los aranceles de cada uno de las materias

primas a importar para el proceso de ensamblaje.

Tabla 2. Detalle de aranceles de materia prima

54



8 . . @ | s
w 1 G T B
Detalle e . = E 3 k-] 4 2
arancelaria 2 2 < ) > H
e € w 2 © 5
E © ] 8 (7] =
1. Colector
1.1 Soldadura de cobre ultrasonica 83.11.90.00 10% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.2 Absorbedor Cobre T2, \ delta = 0,15 mm 74.11.29.00 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.3 Tubo de encabezamiento Cobre T2,22 * 0.7 * 1060mm, 2pcs 74.11.29.00 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.4 Tubo elevador Cobre T2, 10 * 0.5mm, 8pcs, 74.11.29.00 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.5 Cubierta de cristal vidrio templado: 4mm 1988*988mm 7007.19.00.00( 15% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.6 Marco Aluminio de 0,9 mm Local
1.7 Material de aislamiento Lana de vidrio 40mm 7019.90.10.00( 0% 0% 0,5% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.8 Placa trasera galvanizada: 0.3mm 7210.49.00.00( 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
1.9 Material de sellado de la cubierta Metal / EPDM 7019.90.10.00( 0% 0% 0,5% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2. A lador o tanque
2.1 Tanque interno 540mm de diametro, 1.2mm de espesor SUS304 8419.19.90.10 0% 0% 05% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.2 Tanque externo 580mm de diametro, 0.55mm de espesor 8419.19.90.10 0% 0% 05% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.3 Capa de aislamiento de 50mm 8419.19.90.10( 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.4 Bobina de cobre para entrada y salida de 1/2" 85.44.60.10 15% 0% 05% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.5 Tubos de 3/4" 7304.11.00.00( 15% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.6 Conecciones de 3/4" 7304.11.00.00( 15% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.7 Controlador de potencia de calefaccion 8419.19.90.10( 0% 0% 0,5% 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.8 Valvula de temperatura y presion 8419.19.90.10 0% 0% 05% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.9 Vélvula de drenaje de agua 8419.19.90.10 0% 0% 05% [ 0% 0% 0% 0% 0% 14%
2.10 Valvula de para comprobar y reducir presion 8419.19.90.10| 0% 0% 0,5% | 0% 0% 0% 0% 0% 14%
3. Soporte
3.1 Acero galvanizado en caliente Local | | | | | | | |
3.2 Recubrimiento en polvo Local
4. Tubos de conexién
4.1 Tubo flexible de acero inoxidable DN20 3/4 " Local | | | | | | | |
4.2 Caucho de elastémero con pelicula protectora de PE 20mm Local

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

7.3.1.Plan de consumo y compras
Para realizar los pedidos de la materia prima y los insumos es necesario determinar lo siguiente:
e Planificacion de produccion (ensamblaje)

El proceso de produccion inicia con la orden de ensamblaje, las cuales durante los primeros 12
meses seran de 100 unidades por lote, cada proceso conlleva un flujo diferente, sin embargo,

todos los procesos de ensamblaje consideran una inspeccion visual cuando finaliza el ensamblaje.

El proceso de produccion de cada lote tiene una duracion de 15 dias, por lo tanto, durante cada

mes sera posible producir dos lotes.

La inspeccion junto con las respectivas pruebas para cada una de las partes determinara si es
necesario realizar un reproceso, de ser asi nuevamente entrara a la fase de inspeccion y pruebas,
todo esto con el fin cumplir el control de calidad para que cada unidad que salga de la fabrica sea
funcional y cumpla con su vida util.

Figura 33. Proceso de Ensamblaje
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Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

e Analisis de la demanda del producto
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Como se menciond en el estudio de mercado la demanda potencial es de 16.179 familias, es
necesario considerar que el horizonte de proyeccién de 5 afios no existird recompra por cada uno
de los clientes, por lo tanto, como premisa se considera que cada familia solo comprara 1 unidad

del producto lo que se traduce a una demanda total de 1.879 unidades.

Se planea lograr un nivel de captacion inicial del 5% para el afio 1 y logar una captacion del 31%
del mercado objetivo en 5 afios.

e Analisis de proveedores

Se realiz6 un andlisis de los 3 principales proveedores de los sistemas de sistemas solares de
calefaccion de agua, se utilizaron varios parametros de calificacion con el fin de escoger al
proveedor con el cual se realizaran negociaciones, cabe mencionar que los dos proveedores no
seleccionados no seran descartados del todo, ya que servirdn como soporte en caso de que por
capacidad o plazos de produccion el principal proveedor no pueda cumplir con las cantidades o
plazos necesarios para no parar la cadena de produccion de SUN ENERGY S.A.

Para el andlisis se realiz6 un analisis de pesos por cada uno de los criterios de evaluacion a analizar

con el fin de realizar una ponderacién y obtener la mejor opcién. La calificacion utilizada esta

basada en un rango del 1 al 10, siendo 1 el nivel méas bajo y 10 el nivel mas alto.

Alternativas Priorizacion®
ProcurAsia JinyiBolarEnergy Changzhoud@mposol (pesos)

Criterios@e®valuacion

Tiempo®e#abricacion | CTCECEEIVRCCRCRICRCRRRRRYRCRY ) (PPFRFRPTRFRRRCRCRR YRR RCECRTCCRCey f (EFFPPPEReRRCRebREeChCeLs i 25%
Precio#oB |CTATTATOTOTIIIIIRIRI: e I i [ i 35%
Financiamiento ~ |(IRTRTITRTITRPIIREROIEN e e el 10%
Serviciopost&enta | PP PR R R R PR R P RR R eLLY e e i 15%
Experiencia@nl@nercado |(EIEEEITTTTLCTECIIL pfe e {0E i 10%

Apertura@ara@iesarrollo@ethuevos@nercados | FERTETET R R PEL R R LR RELELS D[ (EEFRRE TPEFRER PR RR R RRRLRL] A0PR i B 5%,

Puntucion@e®adailternativa 100%

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Basados en los resultados obtenidos la empresa Changzhou Imposol es la mejor alternativa como
proveedor de sistemas de calentamiento de agua con energia solar, sin embargo como ya se
menciono los otros proveedores seran un respaldo en caso de que el proveedor principal no pueda
cumplir con algun pedido, es importante mencionar que la mayoria de componentes son
compatibles por lo que no existiria inconvenientes en el proceso productivo al momento de

cambiar de proveedor por alguna situacion de caracter exdgeno.
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¢ Analisis de calidad del producto

La calidad del producto es uno de los factores mas importantes para la compafiia, es por eso que
se realizan controles de calidad tanto en la recepcion de la materia prima, asi como en el proceso
productivo, realizando revisiones y pruebas con el fin de garantizar la funcionalidad vy
operatividad de los equipos, en caso de existir errores que sean detectados en las inspecciones y
pruebas los productos serén reprocesados hasta que queden en dptimas condiciones.

Es importante mencionar que en la planificacidén de ensamblaje se ha considerado un margen del
5% de reproceso necesario, es decir que por cada lote de produccidn durante el primer afio podrian

existir 5 unidades que requieran un reproceso por algin motivo.
e Tiempos de compra de materiales e insumos.

Considerando el proveedor seleccionado, una vez colocada la orden de compra y confirmado el
pago, la compafiia demora 15 dias laborales para la fabricacion de los componentes, partes y
piezas, adicional se debe considerar el tiempo de traslado maritimo desde el puerto de origen
Shanghai hasta el puerto de destino en el puerto de Esmeraldas, lo cual se estima en 30 dias y el
proceso de desaduanizacion, que en caso de tener todos los documentos necesarios se estima que
sea en 15 dias, ademas se consideran 7 dias adicionales entre los tiempos para pago de la orden 'y
el traslado desde la fabrica ubicado en la ciudad de Changzhou al puerto de origen y desde el
puerto de destino a las instalaciones de SUN ENERGY S.A. ubicadas en la ciudad de Quito.

Figura 34. llustracion de traslado desde fabrica hasta destino
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Fecha de elaboracién: Marzo, 2017

Figura 35. Distancias y tiempo de traslado desde fabrica hasta destino
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Fecha de elaboracion: Marzo, 2017

Por lo tanto, se necesitan aproximadamente 67 dias entre el pago de la orden de compra y la
recepcién de la materia prima en la fabrica, por lo que es necesario que las érdenes de compras
se realicen con la suficiente antelacién con el fin de no quedarse sin abastecimiento de materia

prima.
e Compra de materiales e insumos.

Como se detall6 en la tabla 2 durante el primer afio de operaciones se requerira el ensamblaje de
200 unidades por mes, fabricados en 2 lotes de 100 unidades cada uno, sin embargo, en cada
pedido se realizara la compra de materia prima necesaria para la fabricacion del mes mas un 5%
de insumos adicionales, con el fin de contar con repuestos necesarios para mantenimientos o en

caso de fallas en las partes y piezas a utilizar en el proceso de ensamblaje.
e Recepcion de materia prima e insumos

Segun la planificacion del ensamblaje y las necesidades del mercado, la empresa ha establecido

el siguiente plan de compras:

Tabla 3. Plan de compras ler afio — 6rdenes de comprade 1 ala 4
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OrdenRie@omprall
Colocacién@e®rden@le®ompral
Pago@edamrden

Fabricacion@e®omponentesiart
Traslado@esdeHabricathastaBuerto@erigen
Traslado@esdeBuerto@edrigen@Buerto@eestino
Desaduanizacion
Traslado@lesde@uertothastaFabrica

Orden@e@ompra2

Colocacién@e®rden@e@ompral

Pagoieda®rden
Fabricacidn@e@omponentesartesFpiezas
TrasladoRlesdedabricathastaBuertoRle®rigen
TrasladoRlesde@uertoRie®rigen@@puerto@eRestino
Desaduanizacion
TrasladoRlesde@uertothastaFabrica

OrdenRle@ompra®
Colocacion@e®rden@e@ompral
Pago@ieda®rden
Fabricacion@le®omponentesBartesybiezas
TrasladoRlesdefabricathastaluerto@le®rigen
TrasladoRlesde@uertoRle®rigen@@puerto@eRestino
Desaduanizacion
TrasladoRlesde@uertofhastafFabrica

Orden@le@ompra®
Colocacion@le®rden@le@ompral
Pagoeda®rden
Fabricacion@e@omponentesartesFdiezas
TrasladoRlesdefabricafhastaBuerto@eirigen
TrasladoRlesde@uerto@ie®rigen@iuertoReRestino
Desaduanizacion
TrasladoRlesde@uertothastafFabrica

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Tabla 4. Plan de compras ler afio — 6rdenes de comprade 5ala 8

Orden@e@omprab
Colocaciéon@emrden@e@ompral

Pago@leda®rden
Fabricacion@efomponentesiartesdiezas
Traslado®esdedabricathastaBuerto@erigen
Traslado@esdeBuertoRie®rigen@puertoRe@estino
Desaduanizacién
Traslado@esdeBuertothastaFabrica

Orden@e@ompradb

Colocacion@erden@e@ompral

Pago@leda®rden
Fabricacion@efomponentesiartesdpiezas
Traslado@esdefabricathastaBuerto@erigen
TrasladoBesdeBuertoRe®rigenpuertoRe@estino
Desaduanizacién
Traslado@esdeBuertolhastaFabrica

Orden@e@ompra
Colocacion@e®rden@e@ompral
Pago@ieda®rden
Fabricacion@efomponentesiartesdpiezas
Traslado@esdefabricathastaBuerto@erigen
Traslado@esdeBuertoRiedrigen@uertoRe@estino
Desaduanizacién
Traslado@esde@uertothastaFabrica

Orden@e@ompra®
Colocacion@emrden@e@ompral
Pago@ieda®rden
Fabricacion@eEomponentesiartes§piezas
Traslado@esdefabricathastaBuerto@e®rigen
Traslado@esdeBuertoRiedrigen@iuerto@e@estino
Desaduanizacion
Traslado@esde@uertothastaFabrica

-

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Tabla 5. Plan de compras ler afio — 6rdenes de compra de 9 a la 12

Orden@le@ompra®

Colocacién@ierden@eRompral
Pago@ieda®rden I
Fabricacién@le®omponentesiartes¥iezas -
Traslado@lesdedabricathasta@uerto@erigen I
Traslado@lesdeBuertoRie®rigen@uerto@eestino
Desaduanizacion -
Traslado@esde@uertothastaFabrica I
Orden@leRomprafl0
Colocacién@e@®rden@e@ompral I
Pago@edaibrden I
Fabricacién@le@omponentesiartesFdpiezas -
Traslado@esdefabricathastauerto@e®rigen I
Traslado@esde®uerto@ie®rigen@iuerto@e@estino _
Desaduanizacion -
TrasladoRlesde@uertothastaFabrica I
Orden@le@omprafll
Colocacién@ie®rden@e@ompral
Pagoieda®rden I
Fabricacién@le@omponentesiartes¥diezas -
Traslado@lesdedabricathasta@uerto@erigen I
Traslado@lesdefuertoRie®rigen@Buerto@e®estino _
Desaduanizacion -
Traslado@esde@uertothastaFabrica I
Orden@e@ompral2
Colocacion@iemrden@eRompral
PagoRieda®rden I
Fabricacién@e@omponentesipartesyipiezas -
Traslado@lesdedabricathasta@uerto@erigen I

Traslado@esde@uerto@ieBrigen@iuerto@ie@estino ?
Desaduanizacion
Traslado@esde@uertothastaFabrica I
Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

Dado que cada orden de compra requiere 67 dias para que la materia prima llegue a la fabrica,
solo las 10 6rdenes de compra del afio 1 llegaran antes del mes nimero 12, las 6rdenes de

compra 11y 13 llegarian en el afio 2 tal como se puede observar en las tablas anteriores.

7.3.2.Plan de produccién afio 1

El plan de ensamblaje del primer afio comienza con la elaboracion de 200 unidades mensuales,
para los siguientes afios se prevé un crecimiento exponencial debido a que la marca ya estara
posicionada en la mente de los consumidores, ademas, este incremento es el retorno que tienen
las campafas de impulso que se realizaran anualmente. La siguiente tabla sintetiza el plan de

produccion o ensamblaje.

Tabla 6. Plan de produccion o ensamblaje del ler afio
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Nomerodelote | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12
Lote 1 100

Lote 2 100

Lote 3 100

Lote 4 100

Lote 5 100

Lote 6 100

Lote 7 100

Lote 8 100

Lote 9 100

Lote 10 100

Lote 11 100

Lote 12 100

Lote 13 100

Lote 14 100

Lote 15 100

Lote 16 100

Lote 17 100

Lote 18 100

Lote 19 100
Lote 20 100

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

7.4. Control de calidad

Para confirmar los estandares en el control de calidad se evaluard durante todo el ciclo de
ensamblaje y se inspeccionara el producto terminado y listo para empacar, con el objetivo definir
los estandares y entregar al cliente un producto que sea apto para su consumo y que contenga las

caracteristicas prometidas en la venta del mismo.

7.5. Maquinarias y equipos
7.5.1.Maquinarias y herramientas
Se ha considera tanto las maquinarias y herramientas para la puesta en marcha de la fabrica y el

respectivo inicio de operaciones, se ha considerado adquisicion local de las herramientas con el

fin de no generar demoras en el proceso productivo

Tabla 7. Descripcion de Maquinarias y Costo de Adquisicion
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Costo

Unitario ($) ‘ Jrl

Maquinarias ‘ Cantidad ‘

Maquina de corte Laser CNC 1 68,900 68,900
Maquina de estampado de metal 1 19,500 19,500
Maquina de soldadura lineal 1 26,000 26,000
Magquina de soldadura por arco 3 1,950 5,850
Maquina de soldadura para tubos de cobre 2 8,500 17,000
Compresor y pistola para pintura 4 950 3,800
Total 141,050

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Tabla 8. Descripcion de Herramientas y Costo de Adquisicion

Costo

Unitario (5) U B

Herramientas ‘ Cantidad

Multimetro digital (3+1) 4 350 1,400
Medidor sistema de tierra 1 7,500 7,500
Amperimetros de gancho 2 300 600
Mesas de trabajo para laboratorio eléctrico 4 2,450 9,800
Fuentes de poder para laboratorio 4 350 1,400
Estaciones de soldadura (mesa de trabajo en oficina) 4 350 1,400
Extintores 15 Ib (4) 4 150 600
Maleta de herramientas 3 350 1,050
Generadores portatiles 4 KW (1+1) 1 2,500 2,500
Soldadora autdégena portatil 1 800 800
Herramienta multiple Leatherman/Gerber/Victorinox 9 80 720
Bascula portable [hasta 20 lbs) 1 30 30
Total 27,800

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

7.5.2.Mobiliario de Oficina
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Los equipos de oficina y muebles y enseres que requiere la instalacion de la planta son:

Tabla 9. Descripcion de Equipos de oficina y Costo de Adquisicion

Costo

Equipos de oficina ‘ Cantidad Unitario (§) ‘ Total (5)
Escritorios 5 400 2,000
Mesa redonda de seis puestos 1 600 600
Muebles para sala de espera 1 800 800
Recibidor 1 750 750
Sillas giratorias 7 50 350
Modular para archivar 3 350 1,050
Casilleros 4 400 1,600
Computadores de mesa 3 1,250 3,750
Computadores portatiles 2 1,800 3,600
Central telefonica (IP) 1 2,800 2,800
Extensiones telefdnicas (IP) 6 40 240
Copiadora P 1,000 2,000
Impresora 3 500 1,500

Total 21,040

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

7.7. Distribucion de espacios

El espacio fisico en la cual estaran las instalaciones de SUN ENERGY S.A. es de 285mt2, los
mismo que estan distribuidos de la siguiente manera: 51,5mts2 para oficinas y sala de reunion,
33,5mts2 estan destinados para el area de recepcion compuesto por un recibidor, una sala de
espera, un rea de demostracion. Finalmente, se designaron 200mts2 para la planta que incluye

el &rea de ensamblaje, bodegas, control de calidad y despacho.

A continuacion, las figuras 36 y 37 presentan los planos de distribucién de la planta de produccion
de SUN ENERGY S.A.

Figura 36. Plano de distribucion de planta Empresa.
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017
Figura 37. Plano de distribucion de oficinas administrativas de la Empresa.
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Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

7.8. Condiciones de trabajo y seguridad

= (]
-
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En cumplimiento con las normas de seguridad se consideran elementos activos y pasivos de
seguridad tales como sefializacion vertical, sefializacion horizontal, equipos de primeros auxilios

y equipos de proteccion y seguridad para los trabajadores.

A continuacién, se resumen los equipos de seguridad necesarios:

Tabla 10. Descripcion de Equipos y elementos de proteccion y seguridad

Equipos y elementos de proteccién y seguridad ‘ Cantidad Un::::: ) Total (5) P::::I::::d
Uniformes (6hx6 uniformes: Camisa de trabajo, pantaldn y cinturdn) 36 55 1,980 anual
Chaleco Multiuso c/camelbak (Ranger Vest) 10 70 700 anual
Overoles de trabajo 24 65 1,560 anual
Chaleco de seguridad y casco 24 35 840 anual
Cinturones de proteccién lumbar 7 25 175 anual
Lentes de seguridad 7 25 175 anual
Guantes de Trabajo (Aramida-Kevlar) 10 40 400 anual
Tapones de oido u orejeras 10 14 140 anual
Zapatos de trabajo (con punta de acero) 10 30 800 anual
Chaqueta Marineras Impermeable 9 70 630 anual
Mochila primeros auxilios (DAN 631-3300) 2 250 500 anual
Conos y sefializacidon 2 35 70 anual
Camilla 1 50 50 anual
Sefialética horizontal 1 1,500 1,500 anual
Sefialética vertical 1 2,450 2,450 anual
[ Total 11,970

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Se ha planteado el siguiente plan de seguridad, con el objetivo de mantener la seguridad de las
personas que laboren en la planta y en las instalaciones administrativas que estara a cargo del

supervisor de seguridad de la planta:

= Toda persona deberd ingresar al area de ensamble con el equipo adecuado.

= Seinstalaran extintores en las areas de ensamblaje y administrativa (2 por &rea debido
a su extension)

= En el area médica se contara con kit de primeros auxilios.

= Sefializacion para identificar areas de trabajo.

= Sefializacion de salidas de emergencia.

= Plano de evacuacion en caso fortuitos.

= |nstalacion de detectores de humo.

7.9. Ubicacion de la empresa
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La ubicacién seleccionada para la planta y las oficinas es en la Zona Industrial de Turubamba, la
misma gue tiene conexidn desde el Sur de Quito hasta la avenida Simén Bolivar. Este sector de
la ciudad es de alto movimiento comercial e industrial, inclusive facilita la distribuciéon del
producto ya que tiene rapido acceso a una de las vias mas importantes de transito vehicular de la

ciudad que conecta el norte, centro y sur de Quito.

Con el fin de minimizar el impacto de la inversion inicial se ha decidido alquilar el galpon a ser
utilizado como lugar de ensamblaje, bodegas y oficinas el espacio seleccionado tiene un area de
285 m2, la superficie total es totalmente cubierta y tiene una altura de 7 metros.

El valor por el galpon es de $1.350 por mes, como beneficios adicionales cuenta con seguridad
24 horas y un andén para carga y descarga lo cual es necesario para la carga de productos al

momento del despacho para la entrega.

Figura 38. Ubicacion de la empresa
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

67



CAPITULO VIII

8. ANALISIS ADMINISTRATIVO

8.1. GRUPO EMPRESARIAL

Al ser esta empresa constituida como Sociedad Andnima, el grupo empresarial de SUN ENERGY
SA, esta conformado por sus dos accionistas fundadores, Guillermo Santos y Juan Alarcén
quienes tendran derecho a voz y voto en las juntas de accionistas; cabe recalcar que la

participacion es igualitaria para cada socio.

Los accionistas tienen la obligacion de presentar el cumplimiento de metas y rendimientos
financieros de cada area, con el fin de establecer estrategias operativas, comerciales y financieras

que ayuden al crecimiento de la empresa y a mantener su cupo en el mercado.

8.2. ORGANIGRAMA

8.2.1. Estructura Bésica

SUN ENERGY S.A. tendra una estructura jerarquica, donde todas las decisiones seran
presentadas a la Junta de Accionistas, inicialmente estara conformada por los dos accionistas

fundadores de la empresa. La siguiente figura detalla la estructura requerida.
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Figura 39. Organigrama.
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Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

8.2.2. Lineas de Autoridad
La estructura disefiada para la organizacion es jerarquica:

= En el primer nivel se encuentra la Junta de Accionistas quienes cumplen con legislar
politicas, crear normas y reglamentos que deben regir dentro de las actividades de la

empresa.
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= En el segundo nivel, el nivel ejecutivo, esta la Gerencia General, encargada del manejo
de la organizacion mediante la planificacion, direccién, organizacion y control de las

tareas administrativas y operativas

= LaGerencia estd apoyada por las diferentes jefaturas operativas: Jefatura Administrativa-
Financiera, Jefatura de Ensamblaje y Jefatura de Mercadeo, cada una de ellos cuentan

con coordinaciones las mismas que reportan a su jefe inmediato.

8.2.3. Mecanismos de direccion y control

Cada departamento de la empresa estara regulado por medidores que ayuden a determinar los
niveles de cumplimiento de gestion, las mismas que facilitara la toma de acciones correctivas y

preventivas. La siguiente figura explica los pasos del sistema de control.

Figura 40. Sistema de control
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Fuente: El Instituto de Alianzas Publico-Privadas de Ecuador (IP3)

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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8.3. PLANTA DEL PERSONAL

8.3.1. Mecanismos de seleccion, contratacion y desarrollo

El proceso de seleccion de personal inicia con el disefio de los perfiles de los diferentes cargos,
inclusive en caso de que el personal existente no cumpla con los requisitos en un tiempo
estipulado, existirdn oportunidades de crecimiento y se realizard un proceso de reclutamiento
interno para cubrir las vacantes disponibles; en caso de que el personal existente no cumpla con
los requisitos, se realizaré un reclutamiento externo. Para informar al pablico de la necesidad de
personal se publicard en nuestra pagina web y se utilizard sistemas como: Multitrabajos y
LinkedIn.

En esta etapa, el departamento de Recursos Humanos serd el encargado de evaluar a los
aspirantes, mediante entrevistas, pruebas psicométricas y de conocimiento, posterior a la

seleccidn se deberan cumplir con la realizacion de exdamenes médicos.

8.3.2. Programas de capacitacién

Las capacitaciones al personal se establecen segun las necesidades de cada area, anualmente cada
area presentara un cronograma de capacitaciones para su personal, dando mayor prioridad a las

areas de produccion (ensamblaje) y ventas.

8.3.3. Politicas de administracion del personal

La contratacion del personal se regira bajo la normativa vigente del Codigo de Trabajo. Todos
los colaboradores contardn con la afiliacion al seguro social y los beneficios que por ley les
corresponde, los sueldos estaran regulados por la tabla de sueldos y salarios minimos sectoriales
emitida anualmente por el Ministerio de Relaciones Laborales, mas las bonificaciones

dependiendo del cargo que desempefie.

8.4. ORGANIZACIONES DE APOYO

= Contratacion de Personal: Universidades de renombre de la ciudad de Guayaquil, que
cuentan con base de datos de alumnos y ex alumnos.

= Seguros: Mediante una poéliza podra proteger todos los activos de la empresa en caso de
pérdida totales o parciales por robos, incendios o catastrofes naturales.

= Soporte de asesores legales y tributarios.
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CAPITULO IX

9. ANALISIS LEGAL, SOCIAL Y AMBIENTAL

9.1. Aspectos Legales

9.1.1. Tipo de Sociedad

La empresa SUN ENERGY S.A. serd una compafiia constituida con una denominacion de
sociedad an6nima de acuerdo a la Ley de Compafiias articulo 143 de esta normativa. Sus socios
fundadores seran quienes la dirijan, estard constituida por aportaciones y porcentajes equitativos

e iguales al capital social por parte de sus socios.

La compafiia sera constituida a través de escritura publica seguin requerimiento legal, una vez que
cuente con la resolucién aprobatoria de la Superintendencia de Compafiias. En adelante sera
inscrita en el Registro Mercantil y contard con personeria juridica desde que se acepte la
inscripcion en el mencionado organismo. La Junta de accionistas estara formada por los socios

legalmente convocados y reunidos.

9.1.2. Procedimiento para conformacion de la Sociedad
1. Ingreso de informacion en la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
a. Ingresar a la pagina www.supercias.gob.ec con su usuario y contrasefia
(previamente habra que registrarse como usuario).
b. Llenar el formulario de solicitud de constitucion
c. Adjuntar los documentos habilitantes

2. Realizar el pago correspondiente en el Banco del Pacifico

3. El notario se encargara de ingresar al sistema, validara la informacion y asignara fecha y
hora para las firmas de la escritura y los nombramientos.

4. Una vez firmados los documentos, el sistema enviara automaticamente la informacion al
Registro Mercantil, que también validard la informacion y facilitard la razon de
inscripcion de la escritura y los nombramientos

5. El sistema generara un nimero de expediente y remitira la informacion al Servicio de
Rentas Internas (SRI), que de manera inmediata dard el nimero de RUC para la
compafiia.

6. Finalmente, el sistema notificard que el tramite de constitucion ha finalizado y con lo cual

podra empezar a operar.
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9.1.3. Implicaciones tributarias, comerciales y labores asociadas al tipo

De acuerdo al Registro Oficial nimero 351 del CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION,
COMERCIO E INVERSIONES, emitido el 29 de diciembre del 2010, las nuevas empresas que
se constituyan en el territorio nacional gozaran de la exoneracion del pago de impuesto a la renta

por cinco afios.

Segun el Mandato ocho, emitido el 30 de abril de 2008 por la Asamblea Constituyente de
Montecristi, prohibe la tercerizacion e intermediacion laboral y cualquier forma de precarizacion
de las relaciones de trabajo. Los empleados de SUN ENERGY S.A. se encontraran afiliados desde
el primer dia de trabajo en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social obteniendo los respectivos

beneficios, considerando las disposiciones establecidas en la Ley de Seguridad Social.

La Junta de Accionistas serda el érgano supremo de la compafiia y tendra los derechos y

obligaciones, asi como las funciones que establece el Art. 231 de la Ley de Compafiias.

9.1.4. Organismos del Gobierno, tramites y permisos

9.1.4.1. Propiedad Intelectual

Se contempla el registro de la marca y el logo de la compafiia SUN ENERGY S.A.
correspondiente en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para proteger la marca
e imagen de la misma, dando sustentabilidad a la misma. El registro de la marca y del logotipo

cuesta $208 méas $16 de la busqueda fonética. El tramite dura de 5 a 7 meses.

9.1.4.2. Permisos de Funcionamiento
e Solicitud para permiso de funcionamiento emitidos por el SRI'y Municipio.
e Planilla de Inspeccion.
e Copia de titulo del profesional responsable.
e Listado de productos a elaborar.
e Categoria otorgada por el Ministerio de Industrias y Comercio.
e Planos de la planta con la distribucion de las areas.
e Croquis de ubicacion de la planta.
e Documentar métodos y procesos de la fabricacion, en caso de industria

o Copiade la Cédulay Certificado de Votacién del propietario.
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e Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

e Copia del RUC del establecimiento

9.1.4.3. Relacidn con Distribuidores

Con los Supermercados y Almacenes de Electrodomésticos como principales aliados
comerciales; en el contrato debera contener las clausulas donde se especifican precios y margenes
establecidos, es importante resaltar que en caso de entrar en discrepancia se aplicara la clausula

de recision de contrato.

9.1.4.4. Relacion con Proveedores

La relacion contractual con los proveedores debera regirse bajo acuerdos previos aceptados por
ambas partes, en este contrato se detallaran los montos de la materia prima y también la
informacion de los plazos de entrega, por ultimo, se especificara las acciones a tomar en caso que

se llegase alguna controversia.

9.2 Aspectos Sociales

9.2.1. Desarrollo Profesional

De acuerdo a la mision, SUN ENERGY. S.A. cuenta con un enfoque social dirigido hacia el
desarrollo no so6lo de sus colaboradores sino también hacia sus familias, con planes de ahorro para
los estudios de sus hijos e inclusive con capacitaciones para el incentivo de desarrollo de nuevos

emprendimientos que puedan formar parte de la empresa.
9.2.2. Enfoque de la empresa

El enfoque del producto propuesto se encuentra en el desarrollo de estrategias comerciales

dirigidas para nuestro consumidor y el bienestar de la comunidad.
9.3 Aspectos Ambientales

Uno de los enfoques de este proyecto como se menciono en el punto anterior es el bienestar de la
comunidad y medio ambiente, aprovechando la energia solar como fuente de abastecimiento
natural se contribuye a evitar el uso de duchas eléctricas o de gas que de alguna manera

contaminan el medio ambiente en su uso.
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CAPITULO X

10.  ANALISIS ECONOMICO

10.1. INVERSION EN ACTIVOS F1JOS

Para la implementacion de la planta y la comercializacién del producto, es necesario la
adquisicion de equipos, vehiculo, muebles y enseres, este rubro asciende a $215.880. La siguiente

tabla muestra de forma detallada la inversion en activos fijos:

Tabla 11. Detalle de activos fijos

Costo

Activas Fijas cantidad | Unitario | “"PP% | 1otai(g)
() (%)
Magquinarias 141,050
Maquina de corte Laser CNC 1 68,900 68,300
Maquina de estampado de metal 1 19,500 19,500
Maquina de soldadura lineal 1 26,000 26,000
Maquina de soldadura por arco 3 1,950 5,850
Maquina de soldadura para tubos de cobre 2 8,500 17,000
Compresor y pistola para pintura 4 350 3,800
Vehiculos 25,990
Camidn Hyundai HDB5 3.5 Toneladas 1 25,990 25,990
Mobiliario de oficina 7,150
Escritorios 5 400 2,000
Mesa redonda de seis puestos 1 600 600
Muebles para sala de espera 1 800 800
Recibidor 1 750 750
Sillas giratorias 7 50 350
Modular para archivar 3 350 1,050
Casilleros 4 400 1,600
Equipos de computacion 13,890
Computadores de mesa 3 1,250 3,750
Computadores portatiles 2 1,800 3,600
Central telefonica (IP) 1 2,800 2,800
Extensiones telefdnicas (IP) 6 40 240
Copiadora 2 1,000 2,000
Impresora 3 300 1,500
Herramientas 27,800
Multimetro digital (3+1) 4 350 1,400
Medidor sistema de tierra 1 7,500 7,500
Amperimetros de gancho 2 300 600
Mesas de trabajo para laboratorio eléctrico 4 2,450 9,300
Fuentes de poder para laboratorio 4 350 1,400
Estaciones de soldadura 4 350 1,400
Extintores 15 Ib (4) 4 150 600
Maleta de herramientas 3 350 1,050
Generadores portatiles 4 KW (1+1) 1 2,500 2,500
Soldadora autdgena portatil 1 800 800
Herramienta multiple E} 80 720
Bascula portable (hasta 20 Ibs) 1 30 30
Total Activos Fijos 215,880

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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10.2. CAPITAL DE TRABAJO

Para el arranque del negocio se ha considerado una provision mensual del capital de trabajo
considerando las compras de materia prima, sueldos y salarios, gastos de mantenimiento, gastos
por servicios basicos y gastos de combustible de los tres primeros meses de operacion, debido a
que es el tiempo estimado para la generacion de ingresos al inicio del proyecto. El detalle se
presenta en la tabla 13.

Tabla 12. Capital de trabajo

Detalle en 5 Mes 1 Mes 2 Mes 3

Costos Directos | |
Sueldos y salarios 3,365 7.827 15,594
Tasas municipales, bomberos, etc. 250 250 250
Energia Eléctrica ($550/mes) 550 550 550
Internet ($200/mes) 130 130 130
Agua Potable 50 50 50
Limpieza (GYE y Data: $450/mes) 375 375 375
Combustibles Vehiculos {40gal/sem x $2.5 x 52sem) 271 271 271

Costos Indirectos
Insumos de oficina 400 400 400
Algquiler Galpdn 1,350 1,350 1,350
Telefonia Fija 100 100 100
Telefonia Celular ($80 x 3P) 100 100 100

Gastos de Publicidad

Marketing y Publicidad

Inversion en materia prima de 5 primeras ordenes
Orden de compra 1 - 250 unidades
Orden de compra 2 - 250 unidades
Orden de compra 3 - 250 unidades

90,570

90,570

Total Capital de Trabajo

102,510

106,973

114,740

Capital de trabajo (3 meses de operacién)

$ 324,223

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

10.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos del proyecto provienen principalmente de la venta de los sistemas de duchas solares

a los distribuidores y una pequefia parte a los clientes finales con el punto de venta en la fabrica.

El precio de venta de los equipos a los distribuidores sera de $560 mientras que el precio sugerido

al cliente final sera de $700.
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Se estima que el 100% de las ventas sea a través de distribuidores tales como almacenes de
electrodomeésticos, Kywi, Ferrisariato, y los demas almacenes distribuidores, siendo el principal
distribuidor la cadena de electrodomésticos Artefacta con la cual se han realizado acercamientos

y han mostrado gran nivel de interés en la distribucion de los sistemas de duchas solares.
10.4.PRESUPUESTO DE GASTOS

Los gastos de la compafiia provienen principalmente de los gastos mensuales necesarios para la

operacidn, a continuacion, se detallan los gastos directos e indirectos del proyecto:

Tabla 13. Detalle de Gastos directos indirectos

Costos Directos Valor $ | Periodicidad
Tasas municipales, bomberos, etc. 3,000 anual
Servicios

Energia Eléctrica ($550/mes) 550 mensual

Internet {5130/mes) 130 mensual

Agua Potable 50 mensual
Limpieza (GYE y Data: $375/mes) 375 mensual
Combustibles Vehiculos (25gal/sem x $2.5 x 52sem) 3,250 anual
Costos Indirectos Valor § ‘ Periodicidad
Insumos de oficina 400 mensual
Alguiler Galpdn 1,350 mensual
Telefonia Fija 100 mensual
Telefonia Celular (S50 x 2P) 100 mensual
Marketing y Publicidad 60,000 anual

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

10.5. PRESUPUESTO DE PERSONAL

La ndémina de personal a contratar para la ejecucion del proyecto estd dentro de las areas
operativas y administrativas, considerando que estos rubros también tendran un incremento

acorde con el porcentaje de inflacion.
A continuacion, se detalla el listado y remuneracion base del personal administrativo y operativo.

Tabla 14. Detalle de Personal administrativo y operativo
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Remuneracion

base, %

2.- Area de Operacién
Soldadores
Ensamblzje
Pintura
Bodeguero
Supervisor y control de calidad

1.- Area de Administracion
Gerente
Jefe Administrativo
Jefe de Planta

Contador
Recepcionista

— e

= R

2,500
1,500
1,800

200
400

600
500
500
700

1,200

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

A continuacién, se presenta el calculo del costo total del personal considerando los beneficios

sociales, adicional para el personal operativo se ha considerado también una proyeccion de

horas adicionales de jornada nocturna y horas extraordinarias, con el fin de cumplir con el nivel

de produccién requerido.

1.- Area de Administracion
Gerente
Jefe Administrativo
Jefe de Planta

Contador
Recepcionista

2.- Area de Operacién
Soldadores
Ensamblgje
Pintura
Bodeguero
Supervisor y control de calidad

Remuneracion

2,500
1,500
1,800

900
400

600
00
00
700
1,200

Tabla 15. Detalle de Personal operativo

JN

23
31
21
29
50

HS HE

20
23
17

40

Décimo
Tercero

208
125
150

73
33

43

108

Décimo
Cuarto

31
31
31

31
31

31
31
31
31
31

Costos, §

Vacaciones

104

73
38

17

27

22
31

Reserva

208
125
150

73
33

46
43

108

Fondo de Aportacion Aportacion

Patronal Personal

Provision
despido
intempestivo

Costo
Empresa

313 236 7,500 3,365
188 142 4,500 2,021
235 170 5,400 2,431
113 83 2,700 1,231
50 38 1,200 565
Total 21,300 9,623

81 61 1,835 891
70 33 1,669 1,546
67 51 1,613 748
94 71 2,258 1,035
161 122 3,870 1,751
Total 11,344 5,971

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Dado que los primeros meses serén utilizados para adecuar el galpén y ademéas de esperar el

primer embarque de la materia prima para el ensamblaje de los productos, la contratacion del

personal seré progresiva, de tal forma que durante los primeros dos meses solo se contratara al

personal administrativo minimo necesario, mientras que el personal operativo serd contratado a

partir del tercer mes.
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Tabla 26. Costo de personal durante los primeros meses

Costos, $
Posicion/ Cargos Mes 1 Mes 2 Mes 3

1.- Area de Administracion

Gerente 3,365 3,365 3,365

Jefe Administrativo /| RRHH 2,031 2,031

Jefe de Planta 2,431 2,431

Contador 1,231

Recepcionista 563
2.- Area de Operacién

Soldadores 801

Ensamblaje 1,546

Pintura 748

Bodeqguero 1,035

Supervisor v control de calidad 1,751

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017



CAPITULO XI
11. ANALISIS FINANCIERO

11.1. PUNTO DE EQUILIBRIO

Considerando la estructura de costos de la operacion se procede a determinar el punto de
equilibrio tanto en unidades monetarias, asi como en unidades de produccién con el fin de conocer

el minimo nivel de ventas necesarias para la cobertura de los gastos fijos del proyecto.

Del analisis realizado se puede apreciar que el punto de equilibrio en dolares para el afio uno es
de $744.859, esta tendencia se repite en los siguientes afios siendo el promedio de los cinco afios
$745.115.

Tabla 37. Punto de equilibrio en unidades monetarias, $

PUNTOMDEZEQUILIBRIOENDNIDADESAMONETARIAS Ao Afio2 Aiio3 Ao AioD

Costosfijos [MR62.988 [HMMA71.504 [HAMP61.946 [MMMMRS7.231 [HAMMR61.724
Ventas@otales [ .052.240 [fM.242.640 [M.318.800 [ .402.240 [HM.451.520
Costol@le@/entafotal [MMNES0.724 [MMM®03.899 [MMMNS53.169 [MMMNE07.149 mMmI39.030
Punto@lequilibrio@®n@élares [FTMA4.859 (AHNG8.978 [MMA1.907 [HMN28.553 [HNA1.277

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Adicional se realizo el calculo del punto de equilibrio en unidades de produccion, el cual para el

afio uno de operaciones es de 1.330 unidades, el promedio durante los 5 afios es de 1.331.

Tabla 18. Punto de equilibrio en unidades de produccion

PUNTODEEQUILIBRIOENAINIDADESIEPRODUCCION Afio

Costos(ijos [FR62.988 (MHMMIA71.504 [@HMHRO61.946 [HMHHERS7.231 [HHHR61.724
Precio®le®/entanitario (RS 60 (s 60 (PR 60 (PRt 60 — (FRRPReeeeee 60
Costo@le®entaJnitario [TTTER 62 (MM 62 (M 62 [N 62 TS 62
Punto@le@®quilibrio®n@nidades [T . 330 (I . 373 (A . 325 | . 301 A . 324

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

11.2. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados proyectado muestra un margen de utilidad neto en el primer afio de un

9%, incrementado en el segundo afio al 11% y terminando al quinto afio en 15%.
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Tabla 19. Estado de Resultados

Cifrasen $

ESTADOMDERESULTADOS
Ingresos

Venta@le@uchasBolares@@istribuidores [ .052.240 [MMM.242.640 [@HM.318.800 [@MM.402.240 [@MM.451.520
Total@ngresos [L.052.240 [HM.242.640 [@HiA.318.800 [ .402.240 [FHiM.451.520

Costo@le®/entas [R03.899 (MMHM®RS3.169 [HME07.149 [H®39.030
Utilidad®@peracional [TS71.516 (RTE38.741 (MNE6S5.631 [RNNO5.091 [RIE12.490
%EVB 35% 35% 35% 35% 35%
Gastosl

Gastos@e@ersonal 67,129  (RINO0.868 [HHRMO4.685 [MNIMN98.579 [MHIHI®02.550

Provisién@DespidodIndemnizacion) [T . 529 [FTHTHTETRES . 396

Equipos@ie@roteccionfindustrial [T 1.970 [TRRRRTREE 2 . 454

Gastos@dministrativos [ . 305 [T .68 1

Depreciacién (TR 7. 428 (TR 7.428

Amortizacion@leB\decuaciones [FFRRRERT . 9 00 [T . 900

Gastosfinancieros (TS, 727 (e 3.278 2
TotalEastos [TTR62.988 [MMMMRA71.504 [HIMNR61.946 [HMMRS7.231 [MIMMNR61.724
Utilidad@ntesRie@articipaciondaboral [08.528 (6 7.237 [HIHR03.684 [MHH37.860 [MHIHI®S0.767
Participaciéndaboral@ 5% [TNG. 279  CHNMMNMIPS.085 [MMNE0.553 [HMMMIRS.679 MIMMIMG7.615
Utilidad@ntes@le@mpuestos [T 248 (42,151 [ 73.132 [mmme02.181  [Fmie13.152
Impuesto@da®RentafexoneracionfCOPCI) iy 2 [Eiziidiziidiziidiiny ;
Utilidadieta [T 2.248 [MOMMMA2.151 [EMmNm73.132 ([@EER02.181 ([@mmmiR13.152
Margen@ie@itilidad®s 9% 11% 13% 14% 15%

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

11.3. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA (BALANCE GENERAL)

Las proyecciones del Balance General para SUN ENERGY S.A. se presentan en la tabla 21. Cabe
acotar que para simplificar el analisis, la politica de los accionista es la reinversion de las

utilidades dentro de los 5 afios:

Tabla 20. Estado de situacion financiera

Cifrasen $
Estado@eBituaciondinanciera f f i f Afo® AfoD
ACTIVOS
Caja/Bancosl [RRE5.967 [@NRE3.420 [WRFQ.525 [@MREP20.052 [HHB38.676

[RE24.223 [B40.190 [MMB93.610 [MHMA64.135 [MME91.274
@ARR08.052 [A75.724 [MAA43.396 [WMM25.525 MWTE2.913
[MMEA8.242 [MAB69.334 [MB07.531 [MMIE09.712 1.022.863

Inventariosl
Activosthoirculantesfijos)
TOTALBACTIVOS

PASIVOS
Pasivostirculantes
pasivostholtirculantes

@MRRA55.993 [A34.935 [NMMNNE (R R el

TOTALPASIVOS [r364.603 [HMR55.993 [A34.935 [MMNE R @ iiiiiiiiidiiinfe]
PATRIMONIO

CapitalBocial [RR00.000 00.000 [MR200.000 [MZ00.000 [HIFZ00.000
Utilidades retenidas o acumuladas - [mee2.248 [MRR34.399 [MMA07.531 [MMRE09.712 [MRNE22.863
TOTAL PATRIMONIO EF200.000 [R92.248 [MMA34.399 [MB07.531 [HEB09.712 1.022.863

TOTALPASIVORPATRIMONIO MPB64.603 [MMEA8.242 [MM569.334 [MB07.531 [HMMNE09.712 [MA.022.863

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboraciéon: Marzo, 2017
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11.4. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

La inversion inicial requerida para el inicio del proyecto es de $564.603, este valor considera la

cobertura de los costos pre operacionales, la inversion en activos fijos y el capital de trabajo

necesario para los tres primeros meses de operacion.

Tabla 21. Detalle de inversion inicial del proyecto

Cifrasen $

Detalle@e@equerimiento@le@ondos

Subtotal

Total

Costospreoperacionales

Adecuaciones@lealpon
Adecuaciones@le®ficinas
Costosegales@e@onstitucion

Costoshotariales

Inversion@®n@ctivosFijos

Maquinarias
Vehiculos
Mobiliario@e@®ficina

Equipos@le@omputacion

Herramientas

Capital@e®rabajo3B@primerosineses

S 24.223

Total#equerimiento@eFondos

(TS 64.603

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

Para financiar la inversion inicial necesaria se ha establecido un aporte del 35% por parte de los

accionistas como aporte de capital contable y el 65% por medio de crédito bancario a través de la

Corporacion Financiera Nacional, CFN.

El valor total de la inversion es de $564.603, por lo tanto, el valor a ser financiado es de $364.603,

con una tasa de interés anual del 11% a tres afios con pagos anuales de capital e interés.

Tabla 22. Tabla de amortizacién de crédito bancario

Cifrasen $
TABLA DE AMORTIZACION ANUAL
Ao Dividendo (Pago) Capital (Amortizacion) Interés Saldo
0 - - - 364.603
1 144.337 108.610 35.727 255.993
2 144.337 121.059 23.278 134.935
3 144.337 134.935 9.403 -

11.5.FLUJO DE CAJA

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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11.5.1. TASA DE DESCUENTO
Para la determinacion de la tasa de descuento del presente proyecto se ha utilizado la metodologia

del Costo de capital promedio ponderado conocido por sus siglas en inglés como WACC.

La formula a aplicar es la siguiente:

CAA D
_Gad ka-m— Y
ciasp TR -Deaap

WACC = K,
Donde:
WACC: Weighted Average Cost of Capital (Costo de Capital Promedio Ponderado)

Ke: Costo de capital o costo de oportunidad de los accionistas

CAA: Capital aportado por los accionistas

D: Deuda financiera contraida

Kd: Costo de la deuda financiera

T: Tasa de impuesto (exoneracion COPCI)
Calculo Ke

Para la tasa de costo de oportunidad de los accionistas se ha considerado la aplicacién del calculo

considerando la tasa libre de riesgo y el nivel de riesgo relacionado al sector analizado.

Dado que no existe informacion de fuentes publicas se ha recurrido a informacion de empresas
similares en mercados extranjeros, especificamente aquellas que cotizan en la bolsa de valores de

los Estados Unidos en los sectores relacionados a energias renovables.
Para el calculo del Costo del capital se ha aplicado la siguiente formula:
K. =R + B,(R;y — Rf) + EMBI

Donde:
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Rf: Tasa libre de riesgo de los bonos del tesoro de Estados Unidos a 5 afios

Rm: Retorno de mercado del sector analizado

(Rm — Rf): Prima de mercado

B;: Nivel de riesgo de la empresa comparable (Beta apalancado)
EMBI: Riesgo pais de Ecuador

La empresa comparable seleccionada es (First Solar, Inc., 2017) empresa dedicada al disefio,
desarrollo manufactura y comercializacién de sistemas fotovoltaicos que utilizan energia solar,
sus productos incluyen en un amplio segmento del mercado de energia solar con aplicaciones

para residencias, uso comercial e instalaciones pequefias de generacion de energia solar.

El Beta de la compafiia seleccionada es de 2,16, sin embargo, dado que la realidad del entorno de
esa compafiia en su pais no es enteramente comparable con la realidad de Ecuador se procede a

desapalancar y posteriormente apalancar el Beta que utilizara para el calculo del costo de capital.

Beta Desapalancado

El nivel de deuda de la compafiia para el afio 2016 fue de 1.654 millones de délares, mientras que
su capital fue de 5.212 millones de ddlares, la tasa promedio de impuestos aplicable para esta

empresa es de 7,56%.

Con estos datos se procede a calcular el Beta desapalancado:

Bu = ﬁ
E
Donde:
Bi: Beta de la empresa comparable
D: Deuda de la empresa comparable
E: Capital de la empresa comparable
t: Impuestos aplicables a empresa comparable

Aplicando los datos de la empresa First Solar, Inc. Se obtiene lo siguiente:
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2,16

By = _
1+1.654 (1-7,56%)
5.212
By = 1,67

Beta apalancado

Para el apalancamiento del Beta se ha utilizado los valores estimados para el presente proyecto

aplicando la siguiente formula:

fo=pu[1+a-0(3)]
Donde:
Bu: Beta desampalancado
D: Deuda estimada de Sun Energy
E: Capital estimado de Sun Energy

t: Impuestos aplicables a Ecuador

364.603)]
200.000

B, =167[14+(1 - 22%)(

B, = 4,04
A continuacion se procede al calculo del costo de capital:
K, = 1,95% + 4,04(7,21% — 1,95%) + 6,5%

K, = 29,73%

Por lo tanto el costo de capital es de 29,73%, por otro lado, es importante mencionar que dados
los incentivos del COPCI aplicaria una exoneracion de impuesto a la renta durante el horizonte

de proyeccion utilizado para la evaluacion financiera del proyecto.

Con lo antes expuesto y considerando los montos de aportes de capital y deuda se obtiene lo

siguiente:

433.570
433.570 + 1.011.663

1.011.663 )

= 0
WALl = 25,73 /0( 433.570 + 1.011.663

) +9,14%(1 — 0%) (

WACC = 17,64%
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Por lo tanto, se concluye que la tasa de descuento aplicable para traer al presente los flujos
futuros en la evaluacion financiera sera del 17,64%.

11.5.2. FLUJO DE CAJA ACCIONISTA

Tomando como base la utilidad neta del ejercicio se procede a calcular el flujo de caja para el
inversionista, en el cual se considera la amortizacion del capital de la deuda, y se toma como
referencia las utilidades repartidas que segun la politica de dividendos previamente explicada es
del 100% de las utilidades del ejercicio econémico anterior.

Tabla 23. Flujo de Caja Accionista

Cifrasen $

Utilidad neta 92,248 142,151 173,132 202,181 213,152
( +) Depreciacion y Amortizacién 32,328 32,328 32,328 32,611 32,611
( - ) Amortizacion de la deuda 108,610 121,059 134,935 - -
( - ) Reinversiones 14,740
( +) Valor de salvamento 92,913
(+) Préstamo Bancario 364,603
( - ) Inversién en Activos Fijos 215,880
(- ) Costos preoperacionales 24,500
( - ) Capital de trabajo 3 primeros meses 324,223
Flujo de caja neto (200,000) 15,967 53,420 70,525 220,052 338,676
Flujo de caja acumulado (200,000) (184,033) (130,613) (60,088) 159,964 498,640

CAPM 29.7%

VAN (5 afios) $ 46,187
TIR 37.0%
Payback (afios) 3.27

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

11.5.3. FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Para una adecuada valoracion financiera del proyecto se procede a calcular el flujo de caja del
proyecto sin deuda y las reinversiones necesarias en el tiempo, asi como la inversion inicial total

necesaria para el inicio de operaciones.

Para el célculo del flujo de caja se toma como punto de partida el estado de resultados proyectado
el mismo que fue explicado previamente, a raiz de la utilidad neta obtenida se afiaden o restan
cada uno de los elementos necesarios para el calculo del flujo de caja neto para cada afio, a

continuacion, se presentan los resultados obtenidos.
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Tabla 24. Flujo de Caja del Proyecto

Cifrasen $

ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos

Venta de duchas solares a distribuidores 1,052,240 1,242,640 1,318,800 1,402,240 1,451,520
Total Ingresos 1,052,240 1,242,640 1,318,800 1,402,240 1,451,520
Costo de Ventas 680,724 803,899 853,169 907,149 939,030
Utilidad Operacional 371,516 438,741 465,631 495,091 512,490
% MB 35% 35% 35% 35% 35%
Gastos
Gastos de personal 167,129 190,868 194,685 198,579 202,550
Provisién Despido (Indemnizacion) 6,529 3,330 3,396 3,464 3,533
Equipos de proteccion industrial 11,970 12,209 12,454 12,703 12,957
Gastos administrativos 9,305 9,491 9,681 9,875 10,072
Depreciacién 27,428 27,428 27,428 27,711 27,711
Amortizacion de Adecuaciones 4,900 4,900 4,900 4,900 4,900
Gastos financieros - - - - -
Total gastos 227,261 248,226 252,544 257,231 261,724
Utilidad antes de participacion laboral 144,255 190,515 213,087 237,860 250,767
Participacion laboral 15% 21,638 28,577 31,963 35,679 37,615
Utilidad antes de impuestos 122,617 161,938 181,124 202,181 213,152
Impuesto a la Renta (exoneracion COPCI) - - - - -
Utilidad neta 122,617 161,938 181,124 202,181 213,152
Margen de utilidad % 12% 13% 14% 14% 15%

Utilidad neta 122,617 161,938 181,124 202,181 213,152
( + ) Depreciacion y Amortizacion 32,328 32,328 32,328 32,611 32,611
( - ) Amortizacion de la deuda - - - - -
( - ) Reinversiones 14,740
(+) Valor de salvamento 92,913
(+) Préstamo Bancario -
(- ) Inversién en Activos Fijos 215,880
(- ) Costos preoperacionales 24,500
( - ) Capital de trabajo 3 primeros meses 324,223
Flujo de caja neto (564,603) 154,945 194,266 213,452 220,052 338,676
Flujo de caja acumulado (564,603) (409,658) (215,392) (1,940) 218,111 556,788

WACC 17.6%

VAN (5 afios) $ 103,805
TIR 24.5%
Payback (afios) 3.01

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

e El proyecto nos brinda un VAN positivo de $103.805, descontado a una tasa (WACC)

del 17.6%

e EL resultado del TIR es del 24,5%

e Lainversion se recupera exactamente en aproximadamente 3 afios.
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11.5.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con el fin de analizar los posibles escenarios que se podrian presentar ante los inversionistas, se
procede a realizar el analisis de sensibilidad para determinar el nivel de impacto de variaciones
de las premisas claves del proyecto, especialmente la relacionada con la inflacién para el
crecimiento de costos anuales y el nivel de captacién de los mercados potenciales a los que se

atendera.

115.4.1. Escenario Conservador

Para el escenario conservador, es decir el mas probable y sobre el cual se presentaron los
resultados anteriores se ha considerado un nivel de inflacién promedio de 2% para los cinco afios
y su vez se ha considerado en este periodo una captacion acumulada del mercado objetivo del
31% , con un nivel de ventas y produccidn al quinto afio de 2600 unidades anuales.

Tabla 45. Premisas de escenario conservador

PREMISAS Afiofl Aio2 AioB Ao Aiod
Inflacidn 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Precio@istribuidores 560 560 560 560 560
Preciolientesinales 700 700 700 700 700
Impuesto@a@®Renta 0% 0% 0% 0% 0%
Nivel@leRaptacion@e@nercado

Quito

Cuenca

Riobamba
DemandabBboriio

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Tabla 26. Resultados Escenario Conservadora

Cifrasen $

ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos
Venta de duchas solares a distribuidores
Total Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Operacional
% MB
Gastos
Gastos de personal
Provisién Despido (Indemnizacion)
Equipos de proteccion industrial
Gastos administrativos
Depreciacién
Amortizacién de Adecuaciones
Gastos financieros
Total gastos

Utilidad antes de participacidn laboral
Participacion laboral 15%

Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la Renta (exoneracion COPCI)
Utilidad neta

Margen de utilidad %

1,052,240 1,242,640 1,318,800
1,052,240 1,242,640 1,318,800
680,724 803,899 853,169
371,516 438,741 465,631

35% 35% 35%
167,129 190,868 194,685
6,529 3,330 3,396
11,970 12,209 12,454
9,305 9,491 9,681
27,428 27,428 27,428
4,900 4,900 4,900
227,261 248,226 252,544
144,255 190,515 213,087
21,638 28,577 31,963
122,617 161,938 181,124
122,617 161,938 181,124

12% 13% 14%

1,402,240 1,451,520
1,402,240 1,451,520
907,149 939,030
495,091 512,490

35% 35%
198,579 202,550
3,464 3,533
12,703 12,957
9,875 10,072
27,711 27,711
4,900 4,900
257,231 261,724
237,860 250,767
35,679 37,615
202,181 213,152
202,181 213,152

14% 15%

Utilidad neta 122,617 161,938 181,124
( + ) Depreciacion y Amortizacion 32,328 32,328 32,328
( - ) Amortizacion de la deuda - - -
( - ) Reinversiones
(+) Valor de salvamento
(+) Préstamo Bancario -
(- ) Inversién en Activos Fijos 215,880
(- ) Costos preoperacionales 24,500
( - ) Capital de trabajo 3 primeros meses 324,223
Flujo de caja neto (564,603) 154,945 194,266 213,452
Flujo de caja acumulado (564,603) (409,658) (215,392) (1,940)

WACC 17.6%

VAN (5 afios) $ 103,805
TIR 24.5%
Payback (afios) 3.01

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

e EI VAN del proyecto es de $103.505
e EL resultado del TIR es del 24,5%

e Lainversion se recupera exactamente en aproximadamente 3 afios.

202,181 213,152
32,611 32,611
14,740

92,913

220,052 338,676

218,111 556,788
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11.5.4.2. Escenario Optimista

Para el escenario optimista se ha considerado un menor nivel de inflacion, especificamente el 1%
durante los cinco afios, ademas se ha aumentado el nivel de captacion esperado una captacion
acumulada del mercado objetivo para las ciudades donde se planea vender el producto del 40%
con una produccidn y venta anual de 3,600 unidades, en la siguiente tabla se resumen las premisas

planteadas para el escenario optimista.

Tabla 57. Premisas de escenario optimista

PREMISAS Aiio 2
Inflacion 1.50% 1.00% 1.00% 1.00% 1.00%
Precio distribuidores 560 560 560 560 560
Precio clientes finales 700 700 700 700 700
Impuesto a la Renta 0% 0% 0% 0% 0%
Nivel de captacién de mercado
Quito 8% 16% 24% 32% 40%
Cuenca 0% 8% 17% 28% 40%
Riobamba 0% 0% 9% 26% 45%
Demanda por aio 2147 2692 3059 3433 3605

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Tabla 28. Resultados Escenario Optimista

Cifrasen $

ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos

Venta de duchas solares a distribuidores 1,202,320 1,507,520 1,713,040 1,922,480 2,018,800
Total Ingresos 1,202,320 1,507,520 1,713,040 1,922,480 2,018,800

Costo de Ventas 777,815 975,258 1,108,215 1,243,707 1,306,019
Utilidad Operacional 424,505 532,262 604,825 678,773 712,781
% MB 35% 35% 35% 35% 35%
Gastos

Gastos de personal 167,129 189,932 191,831 193,750 195,687

Provisién Despido (Indemnizacion) 6,529 3,313 3,346 3,380 3,414

Equipos de proteccion industrial 11,970 12,150 12,271 12,394 12,518

Gastos administrativos 9,305 9,445 9,539 9,634 9,731

Depreciacién 27,428 27,428 27,428 27,592 27,592

Amortizacion de Adecuaciones 4,900 4,900 4,900 4,900 4,900

Gastos financieros - - - - -
Total gastos 227,261 247,167 249,316 251,650 253,841
Utilidad antes de participacion laboral 197,244 285,095 355,510 427,123 458,940
Participacion laboral 15% 29,587 42,764 53,326 64,068 68,841
Utilidad antes de impuestos 167,657 242,331 302,183 363,055 390,099
Impuesto a la Renta (exoneracion COPCI) - - - - -
Utilidad neta 167,657 242,331 302,183 363,055 390,099
Margen de utilidad % 14% 16% 18% 19% 19%

Utilidad neta 167,657 242,331 302,183 363,055 390,099
( + ) Depreciacion y Amortizacion 32,328 32,328 32,328 32,492 32,492
( - ) Amortizacion de la deuda - - - - -
( - ) Reinversiones 14,382
(+) Valor de salvamento 92,794
(+) Préstamo Bancario -
(- ) Inversién en Activos Fijos 215,880
(- ) Costos preoperacionales 24,500
( - ) Capital de trabajo 3 primeros meses 324,223
Flujo de caja neto (564,603) 199,985 274,659 334,511 381,165 515,384
Flujo de caja acumulado (564,603) (364,618) (89,959) 244,552 625,717 1,141,102

WACC 17.6%

VAN (5 afios) $ 437,094
TIR 43.1%
Payback (afios) 2.27

Elaborado por: Autores
Fecha de Elaboracion: Marzo, 2017

e EI VAN del proyecto es de $437.094.
e EL resultado del TIR es del 43,10%

e Lainversion se recupera exactamente en aproximadamente 2 afios.
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11.5.4.3. Escenario Pesimista

Para el escenario pesimista se ha considerado un mayor nivel de inflacion del 4% para el ajuste
anual de costos, ademas un menor nivel de captacion de mercado en las ciudades en las cuales se

comercializara el producto, esto una captacién acumulada del 25%.

Tabla 29. Premisas de escenario Pesimista

PREMISAS Ao 2
Inflacion 4.00% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
Precio distribuidores 560 560 560 560 560
Precio clientes finales 700 700 700 700 700
Impuesto a la Renta 0% 0% 0% 0% 0%
Nivel de captaciéon de mercado
Quito 7% 14% 21% 28% 35%
Cuenca 0% 3% 7% 10% 15%
Riobamba 0% 0% 2% 6% 10%
Demanda por afo 1879 2083 2172 2268 2322

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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Tabla 30. Resultados Escenario Pesimista

Cifrasen $

ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos
Venta de duchas solares a distribuidores
Total Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Operacional
% MB
Gastos
Gastos de personal
Provisién Despido (Indemnizacion)
Equipos de proteccion industrial
Gastos administrativos
Depreciacién
Amortizacién de Adecuaciones
Gastos financieros
Total gastos

Utilidad antes de participacion laboral
Participacion laboral 15%

Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la Renta (exoneracion COPCI)
Utilidad neta

Margen de utilidad %

1,052,240 1,166,480 1,216,320 1,270,080
1,052,240 1,166,480 1,216,320 1,270,080
680,724 754,629 786,872 821,651
371,516 411,851 429,448 448,429
35% 35% 35% 35%
167,129 194,610 202,394 210,490
6,529 3,395 3,531 3,672
11,970 12,449 12,947 13,465
9,305 9,677 10,064 10,467
27,428 27,428 27,428 28,006
4,900 4,900 4,900 4,900
227,261 252,459 261,264 271,000
144,255 159,392 168,184 177,429
21,638 23,909 25,228 26,614
122,617 135,483 142,956 150,815
122,617 135,483 142,956 150,815
12% 12% 12% 12%

1,300,320
1,300,320

841,214
459,106
35%

218,910
3,819
14,003
10,886
28,006
4,900

280,524

178,582
26,787
151,795
151,795

12%

Utilidad neta 122,617 135,483 142,956 150,815
( + ) Depreciacion y Amortizacion 32,328 32,328 32,328 32,906
( - ) Amortizacion de la deuda - - - -
( - ) Reinversiones 15,624
(+) Valor de salvamento
(+) Préstamo Bancario -
(- ) Inversién en Activos Fijos 215,880
(- ) Costos preoperacionales 24,500
( - ) Capital de trabajo 3 primeros meses 324,223
Flujo de caja neto (564,603) 154,945 167,811 175,284 168,097
Flujo de caja acumulado (564,603) (409,658) (241,847) (66,563) 101,534
WACC 17.6%
VAN (5 afios) $ 7,147
TIR 18.2%
Payback (afios) 3.40

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017

e EI VAN del proyecto es de $7.147.
e EL resultado del TIR es del 18,2%

e Lainversidn se recupera exactamente en aproximadamente 3.4 afios.

151,795
32,906

93,208

277,909
379,443
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CAPITULO XIlI

12. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

12.1.RIESGOS DE MERCADO

= Surgimiento de nuevos y mejores productos.
= Actualmente el mercado cada vez es mas competitivo.
= Reduccidon de namero de clientes.

= Surgimiento de Nuevos Productores

12.2.RIESGOS TECNICOS

e Mantenimiento de Materias primas e insumos
o Tomar las precauciones necesarias para la adecuada conservacion y
mantenimiento de la materia prima e insumos y de esta manera evitar grandes
pérdidas econdmicas.
e Tener un Plan B referente al Proveedor de las Materias Primas e Insumos.
o Como alternativa se deberd contar con el analisis de dos empresas més en el
mercado que tengan la capacidad de abastecer.
e Servicios Basicos
o Problemas relacionados a los servicios béasicos fundamentales para el

funcionamiento de la planta como: agua, luz, teléfono y servicios de internet.

12.3.RIESGOS ECONOMICOS

e Incremento en el costo de materias primas: aranceles nuevos.

e Incrementos en la tasa de inflacion

12.4.RIESGOS FINANCIEROS

e Demoras en los desembolsos de la Entidad crediticia.
e Incrementos de la tasa de interés.

e Exigencias sobre garantias.
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CAPITULO XIlI

13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1.Conclusiones

El proyecto planteado de ensamblaje y comercializacion de duchas solares ha sido analizado
desde diversos ambitos tales como aspectos técnicos, juridicos, estudios de mercado, analisis de

produccién e importaciones y por ultimo un analisis financiero.

Como primer aspecto se puede observar que existe un alto nivel de aceptacion por parte de los
potenciales clientes, quienes en general utilizan agua caliente en sus hogares, cuentan con las
posibilidades econdmicas para adquirir el producto y lo mas importante tienen interés en

adquirirlo.

Con relacion a los resultados obtenidos se puede concluir que el proyecto es factible desde los
aspectos técnicos y financieros, el valor actual neto es positivo en todos los escenarios analizados,

incluso en el analisis pesimista en el cual se plantea tener un menor nivel de captacion de mercado.

Por otro lado la tasa interna de retorno (TIR) del 24,5% es mayor a la tasa de descuento utilizada

para la valoracion del proyecto por lo tanto el proyecto es financieramente viable.

La inversion inicial que a pesar de ser alta debido a los recursos necesarios para la importacion
de la materia prima e insumos durante los tres primeros meses, es recuperable en un plazo minimo

de 2 afios y un plazo maximo de 3.4 afios.

Por lo tanto se concluye que el proyecto es técnica y financieramente viable y que los
inversionistas pueden invertir en el mismo esperando recuperar su inversion inicial y ademas
lograr obtener un negocio con un valor inicial, el mismo que podria expandirse a otras ciudades

en caso de que se desee tener continuidad en el proyecto mas alla del horizonte de evaluacion.

13.2.Recomendaciones

Como recomendaciones se plantea la creacion de un fideicomiso para la administracion de los
flujos generados por el negocio, estableciendo un orden de prelacion que permita dar tranquilidad
a los acreedores, principalmente por el crédito bancario obtenido, ademéas que brindaria mayor
confianza a los inversionistas sobre el manejo del dinero y la distribucién de los dividendos segln

la politica de reinversion establecida.
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Por otro lado se recomienda también tener buenas relaciones con el proveedor ya que de las
conversaciones mantenidas con los mismos se ha podido determinar que si la relacién comercial
se maneja a largo plazo y los pedidos son constantes, existe una alta probabilidad de obtener

descuentos mejorando atn mas el margen obtenido del proyecto.

Es importante también manejar una buena campafia publicitaria tanto al inicio del proyecto, con
una campafa de expectativa que despierte el interés de los compradores, de tal forma que las

ventas en los primeros meses puedan cumplir las proyecciones realizadas.

Por ultimo se recomienda también establecer buenas relaciones con los proveedores, procurando
tener acuerdos comerciales como el que se plantea establecer con Artefacta con el fin de que sea

el principal, pero no el Unico distribuidor del producto en las ciudades analizadas.
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ANEXO 1

Calculo de comparativo de costos anuales de sistemas tradicionales de calefén a gas y
eléctrico versus el sistema de duchas solares propuesto.

Solar Eléctrico Gas

Precio (USD) $ 700 $ 235 $ 300
Tasa anual (%) 0.11 0.11 0.11
Vida atil (afos) 15 5 5
Inversién Anual $99 $ 64 $ 82 H_ -
Mantenimientos $0 $50 $75
Consumo $0 $ 156 $ 48
Total Costo Anual $ 99 $ 270 $ 205

150 litros de capacidad

Elaborado por: Autores

Fecha de Elaboracién: Marzo, 2017
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