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ESPOL, sustentd su tesis de grado: RAIN WATER - ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
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CONTENIDO DEL PLAN DE NEGOCIO

1. Datos de la empresa e integrantes
Nombre de la empresa: Rain System Solutions

Nombre del producto: Rain Water System

Integrantes:
Nombres Titulo Correo electronico Teléfono
Vanessa CPA, Ing. en | vgrijalv@espol.edu.ec 093200380
Grijalva Auditoria y Control
de Gestion
Gina Salazar Ing. Estadistica | gpsalaza@espol.edu.ec | 093067221
Informatica
Daniel Ing. Quimico dseminar@espol.edu.ec | 09326919

Seminario
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2. Resumen Ejecutivo

El mundo, de mantenerse las tendencias, enfrenta un serio problema de escasez de
agua para el consumo humano para el afno 2025 (EMAAPQ, 2011). La ciudad de
Quito, entre las ciudades del Ecuador, se enfrenta en mayor grado a estas
dificultades dada la escasa disponibilidad de fuentes de agua y el consumo de una
creciente poblacion. En la busqueda de alternativas que apoyen el mejor uso del
agua para mitigar la proyectada escasez, este plan propone un ahorrador de agua
potable, que utilizando agua lluvia a través de un proceso eco-amigable, entrega
agua libre de contaminantes.

El agua de lluvia es mejor que el agua potable para las plantas, la lavadora de ropa
y para las tareas de limpieza domesticas. Una lluvia tipica de 2,5 centimetros en un

techo de 200 metros cuadrados puede producir 400 galones de agua escurrida.
Las principales ideas de la propuesta de valor de este sistema puede resumirse en:

e Aprovechar el agua de lluvia para las actividades basicas del hogar, que

permitira ahorrar hasta un 30% del importe de la factura de agua potable.

e Contribuir al medio ambiente y al impacto que tendra la escasez de agua en los
proximos afos, disminuyendo también el uso de productos quimicos que se

utilizan para su tratamiento, sin limitarse tanto en el uso diario de agua.

Pretendemos ofrecer al mercado, dos productos, dirigidos a segmentos econdémicos
diferentes. Con una demanda potencial de 47.549 viviendas (casas con cisterna)
diseriamos el kit Diamante para la clase alta de Quito (2106 viviendas con cisterna)
con un precio inicial de USD 1,000 (para mayor area de escurrimiento y mejores
acabados), el kit Zafiro para la clase media tipica y media alta (45.443 hogares con
cisterna) con un precio inicial de USD 700 ( para 72,64 m® de area de escurrimiento

con canaletas galvanizadas).

La inversion inicial para este proyecto es de $113.039, sera con aportaciones de los
emprendedores que suman $30.000 (51% de acciones) y de 2 accionistas externos
$29.000 (49% de acciones), el diferencial de la inversion $54.039 sera considerado a
través de un préstamo a la CFN con una tasa del 9.75% al 11.5% por 5 afios.



El TIR del accionista con un aporte de $59.000 es del 71%, mientras que el TIR del
proyecto es de 49% , con un crecimiento esperado del 20% anual para los proximos
5 afos, estimado en base al crecimiento de zonas urbanas del 25,9% y a estrategias

en conjunto con entidades publicas.
El analisis financiero revela que:

e La rentabilidad neta del activo (Du Pont), en el afo 1 se tiene una ganancia neta
de USD 27,537, este indice en el mismo afio se presenta positivo, y mejora al
ano 5 a 0,28.

e El margen operacional al finalizar el afio 5, es de 0,34 indicando que el negocio
es lucrativo, independientemente de codmo haya sido financiado.

e La rentabilidad operacional del patrimonio que se proyecta de 0,50 a los socios
que deseen invertir en este proyecto, sin considerar los gastos financieros ni de
impuestos y participacion a trabajadores.

e La rentabilidad financiera al finalizar el afio cinco, se proyecta para los
accionistas de 0,33, lo cual indica que es un rendimiento mayor a las tasas de

mercado de inversiones que se ofrecen actualmente.

o El tiempo de recuperacion de la inversion inicial es en tres afios, dado que se
obtiene $140,153.00 de retorno.

El sistema colector de agua lluvia para la ciudad de Quito es rentable, sustentable,
sobre todo estd alineado con el discurso medio ambiental de participacién colectiva y

activa para generar cambios positivos sociales y ambientales.



3. La Empresay el Negocio

a. Historia de la empresa

Luego de escuchar comentarios y reportajes de la prensa, radio y television respecto
al problema al que se enfrentaria el mundo en cuanto a la escasez del agua en el
afo 2025 (Empresa Metropolitana de Alcantarillado y Agua Potable de Quito,
EMAAPQ, 2011), pensamos en una idea de producto que ayude a disminuir la
inminente escasez de agua. Con esto, se prevé evitar impactos mayores en el
futuro por la posible falta del liquido vital. Es asi, que al analizar ideas, nos topamos
con una técnica ancestral de recoleccion de agua lluvia, la cual decidimos
tecnificarla y modernizarla para ofrecerla al mercado como un nuevo producto

innovado.

Iniciamos una investigacion para ver su aplicabilidad en el pais y encontramos que
Quito es la ciudad que consume mayor cantidad de agua diariamente (EMAAPQ,
2011), por lo cual enfocamos nuestra investigacion en esta ciudad. El nivel de
precipitacion anual en Quito (Inhami-2008) es el adecuado de 1530 mm para
implementar un sistema como el que tenemos pensado crear, asi como su

infraestructura, tal como se muestra en la siguiente tabla adjunta:

Tabla N°1. Estadistica de precipitacion de principales ciudades

Ciudad Precipitacion (mm) Poblacion
Esmeraldas 600 189.504
La Concordia 2700 42.924
Guayaquil 750 2.350.915
Quito 1530 2.239.191
Ambato 650 329.956

Fuente: Inamhi
Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Podemos notar, que a pesar que en la Concordia presenta el mayor nivel de
precipitacion del pais, la ciudad podria ser muy pequefa para justificar el negocio,
sin embargo, ello lo conoceremos con mayor nivel de certeza, cuando calculemos el

punto de equilibrio.

El agua de lluvia es mejor que el agua potable para las plantas, para la lavadora y

para las tareas generales de limpieza. No contiene cal, por lo que es util para la

ropa, flores y suelos (Skywater Company). Si se aprovecha el agua de lluvia, se
7



puede ahorrar hasta un 30% del importe de la factura de agua (ver Anexo 7).
Numerosos estudios realizados, revelan que no hay diferencia alguna, en cuanto a la
calidad de agua entre la potable y la colectada de agua lluvia, que se destina para el
uso de higiene de la casa y/o lavar la ropa (Asociacion Alemana para el

Aprovechamiento de Agua Pluvial, 2011)

Ouire PRECIPITACION MEDIA ANUAL (5]

DISTRITO METROPOLITANG DE QuUITO <

o~ OB A e
N S L T e R T

S D e e

| Jose -
e e L

- e

TES08000 1
sEnEatye

Grafico N°1. Mapa de precipitaciones medias anual, 2010
Fuente: Municipio Metropolitano de Quito
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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Es relativamente sencillo recolectar agua de lluvia que caiga de los tejados de las
casas, ya que por cada 2,5 centimetros de lluvia que cae en un techo de 600 metros
cuadrados, se producen 1,200 galones de agua escurrida. Esto es el equivalente al
suplemento de agua de una semana para una familia de cuatro miembros. (Revista
E — Environmental Magazine, 2011). En el grafico 1 se observa el nivel de

precipitiaciones medias anual del Distrito Metropolitano de Quito.

Grafico N°2. Esquema general del sistema

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
Por lo expuesto, se abre una interesante ventana de oportunidad ante la necesidad y
posibilidad de colectar y tratar el agua lluvia que cae sobre las casas, a fin de ser
utilizada para las diferentes actividades del hogar, previamente tratada mediante

mecanismos apropiados.

b. Factores criticos de éxito.

Entre los principales factores criticos que podria dificultar el éxito del negocio se

pueden mencionar:

e Mitos sobre la utilizacion del agua lluvia en actividades del hogar, asi como los
beneficios en cuanto al ahorro en el consumo de agua potable
Por medio de una campana se recalcara los beneficios del agua lluvia, como por
ejemplo que es util para la ropa, flores y suelos a causa de su no contenido de
cal (Ecologic Water Technologies, 2011). Lo que se desea lograr es una cultura
en la poblaciéon en el aprovechamiento de este recurso y su reutilizacion en

actividades diarias del hogar.

e Eltiempo de instalacion del sistema de recoleccion puede tomar de 3 a 4 dias, lo

cual resulta molestoso para los clientes.
9



A pesar de que el tiempo que tome la instalacion es significativo, el servicio
brindado sera de calidad lo cual repercutira en un excelente acabado, asi como
un buen funcionamiento del sistema de recoleccion de agua lluvias, que

compensara el tiempo de instalacion tomado.

e Empresas internacionales que ingresen al pais con sistemas de recoleccién de
agua lluvia similar o igual al propuesto.
En el mercado internacional existen empresas que ofrecen productos similares al
propuesto. La empresa buscara aliarse con la EMAAPQ para que sea una
conexion valedera con el consumidor final, y permita dar la certeza del

funcionamiento y calidad del producto ofrecido.
A continuacioén se detallan las ventajas y desventajas del agua lluvia.
Ventajas:

1.Menor uso de agua potable.
2 .Disponibilidad del recurso, practicamente en cualquier lugar.

3.Posibilidad de convertirse en potable con el debido tratamiento.
Desventajas:

1. Lluvia acida (se considera mas su propiedad corrosiva sobre los materiales).
2. Su distribucion espacial y temporal, dado que no llueve todos los dias ni todos
los meses.

3. Contaminacion por contacto con superficies

¢. Modelo de negocio

El modelo de negocios que Rain System Solutions (RSS) apunta a una cadena de
valor que tenga un enfoque socio ambiental, personalizado y accesible que incluya
beneficios econémicos. Esto es, que, con la coleccion de agua lluvia utilizando
mecanismos sencillos, logremos disminuir la demanda de agua potable y los costos
de factura de nuestros clientes, buscando la generacion de ingresos por medio de la
venta/postventa y distribucion del sistema, el cual vamos a ir cambiando de disefios
conforme lo demande el mercado y nos permita optimizar los costos, en beneficio

siempre de la empresa y de los clientes.

10



Modelo de Negocio de RSS
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Grafico N°3 . Modelo de Negocio de RSS

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
Apoyandonos en la propuesta de Canvas, Osterwalder (2004), quien describe al modelo de
negocio como un marco de referencia que ayuda a describir la logica para construir de
manera sostenible riqueza, presentamos el diagrama que resume el modelo de negocio de
RSS en el grafico N°3 .

Alianzas estratégicas: Un actor muy importante en nuestro modelo de negocio es la
EMAAPQ, ya que con el apoyo de este ente, tendremos mayor apertura con los hogares de
Quito. Por otro lado, otro actor importante para la expansion de nuestro proyecto es el
Gobiemo Nacional, ya que uno de nuestros objetivos es llegar también al sector rural de la
ciudad, para quienes el valor del producto seria elevado, por lo cual necesitariamos que el
Gobierno les brinde un subsidio para que puedan acceder al sistema de coleccion de agua

lluvia.

Nuestros proveedores también forman parte de nuestros aliados estratégicos, ya que

necesitamos que nos brinden precios preferenciales para optimizar nuestros beneficios.

Procesos claves: E| sedimentador es la pieza clave de nuestro producto, por lo cual,
continuamente le apostaremos a la investigacion y desarrollo de esta pieza. Nuestro
personal de instalacion también es clave, por lo cual antes de formar parte de nuestro
equipo de gasfiteros, recibiran una capacitacién no so6lo acerca del proceso de instalacion,

sino, de servicio al cliente.
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Un proceso clave en nuestro proyecto es la venta y postventa. Nuestro personal de ventas
se encargara de hacer contacto directo con los potenciales clientes, pero ademas les haran
el seguimiento respectivo a todos aquellos clientes que adquirieron el producto, ya sea a
través de la venta personalizada, o en el punto de venta. Por medio de este seguimiento,

nuestros clientes percibiran preocupacion y un valor agregado al servicio que ofrecemos.

Recursos Claves: El recurso humano, personal operativo y administrativo, es muy
importante en nuestro proyecto, ya que por medio de ellos lograremos alcanzar las ventas

necesarias para que nuestro proyecto sea exitoso y poder expandirlo.

El dinero es necesario para arrancar con nuestro proyecto, por lo cual, el préstamo que

realizaremos a la CFN es un recurso clave en el desarrollo del mismo.

Los accionistas también forman parte de nuestros recursos claves, ya que ademas del
préstamo que pediremos a la CFN, necesitaremos de inversionistas que nos ayuden a que

este valor a prestar sea menor.

Costos: Los costos fijos a los que incurriremos durante el primer afo son $15.630. Los
costos variables son $615 para cada Kit Diamante y $480 para cada Kit Zafiro.

Estadisticamente esta registrado que mas del 70% de agua se consume en limpieza y
apenas un 15% en la preparacién de alimentos, bebidas, etc. (Representante GRAF
Colombia, 2012), de ahi que es factible una reduccién significativa del valor de factura de

agua consumida mensualmente.

Relaciones con el cliente: Rain System Solution busca integrar las necesidades de los
clientes a través de un servicio post- venta, el cual consistird en realizar monitoreos cada
cierto tiempo para cerciorarse del buen funcionamiento del producto y estara presto a
brindar soluciones en caso de ser necesario. Con este proceso buscamos crear una
relacion a largo plazo con nuestros clientes, velando por el correcto funcionamiento del
sistema, y procurando que su satisfaccién con el producto, sea muy buena durante su vida

atil.

Por otro lado, con el objetivo de brindar seguridad al cliente sobre el producto que
ofrecemos, mantendremos un contacto directo a través de nuestra fuerza de ventas, en

stands demostrativos sobre la funcionalidad del producto.
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Canales de distribucion: Nuestro producto sera vendido directamente al cliente final, por
medio de la utilizacion de puntos de venta de materiales de construcciéon y decoracion de
hogares en la ciudad de Quito. Adicionalmente, en cada punto se tendra un stand de
demostraciéon de la funcionalidad del sistema de recoleccion de agua lluvia, y como éste

beneficia econémicamente al consumidor final, en el ahorro de su planilla.

Inicialmente contaremos con un asesor comercial en los puntos de venta, los cuales

instruiran a los clientes sobre el servicio y beneficio del producto.

Segmentos: El segmento objetivo son las viviendas (villas y casas), que posean cisterna,

del sector urbano de Quito, perteneciente a los niveles socio econémicos A, By C+.

Ingresos: Rain System Solution ofrece un portafolio de dos productos, denominados
Diamante y Zafiro, para la clase alta y media respectivamente; ambos productos estaran

conformados por sedimentadores, canaletas, tuberias y el filtro Clean Rain Water.

Entre las variables que determinan el precio para cada producto, son las dimensiones de la
casa, y por lo tanto mayor utilizacion de materiales, asi como el tipo de material de las
canaletas y tuberias. El precio de venta del producto Diamante sera de USD 1,000 y el
precio de venta del producto Zafiro sera de USD 700. Cabe recalcar que en base a los
costos de venta, se ha presupuestado mantener un margen de contribucion por ambos Kits
de un 50%.

d. Analisis de la industria, segmentacion del sector y potencial de

crecimiento.
En este sector de la industria del agua y saneamiento existen en el pais alrededor de 153

companias (costa 88, sierra 63 y oriente 2), que producen y comercializan agua potable,
segun el Anuario Estadistico del afio 2010 de la Superintendencia de Compafias. Estas
utilizan agua de vertientes naturales o de rios, generando una utilidad de este sector de
$18°773.649 millones al afo.

Para el caso de negocios como el de Rain System Solution, existe un potencial crecimiento
en poblaciones mas pequefas como la Concordia, Santo Domingo, etc, que tienen niveles
de precipitacion incluso mas altos que el de Quito (Observar Tabla1), aunque son mas
estacionales y el segmento del mercado es mas pequefo, debido a esto se espera
desarrollar sistemas mas econdmicos que permitan entrar a estas ciudades con potencial
como en Santo Domingo con 114.199 viviendas de las cuales el 69% son casas o villas, el
84,2% de los hogares tratan el agua y un 40,2% tienen acceso a los servicios basicos
publicos. La Concordia con 12.969 viviendas con un 78% de casa o villas, el 76,8% tratan
13



el agua y solo un 6% tiene acceso a los servicios basicos publicos, segun el Censo de
Poblacion y Vivienda 2010, en ambos casos se podria llegar a ellos con planes

desarrollados por el gobierno.
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4. El producto y servicio

a. Definicion del producto y servicio

“Ahorrador de agua potable, que utilizando agua lluvia a través de un proceso eco-
amigable, entrega agua libre de contaminantes”

Grafico N°4. Esquema general del sistema
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

En el grafico N°4 se observa el esquema del sistema Rain Water System, el cual consta de

una serie de componentes tales como:

1. Canaletas y bajantes: La funcion de las canaletas, es recolectar el agua lluvia del techo
y conducirla hacia las tuberias bajantes, que son las encargadas de llevar el agua, hasta

la cisterna para su almacenamiento. (Ver grafico N°5)

En general, todos los materiales utilizados para fabricar canaletas y tuberias, resisten
bien los cambios climaticos extremos. Las canaletas de media cafia de PVC son el tipo

mas usado para el disefio de este sistema. Estas canaletas resisten bastante bien los
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golpes sin abollarse, pero si son aplicados con demasiada fuerza podrian romperse,
aunque ese no seria gran problema, pues es facil reemplazar las piezas, ya que la
instalacién se hace mediante ensambles simples que se arman y desarman

rapidamente y facilitan el mantenimiento de todo el sistema.

La pendiente de la canaleta debera conducir hacia la tuberia mas cercana. Aunque lo
normal es que vayan en los extremos de las canaletas, las tuberias pueden instalarse

en cualquier punto a lo largo del recorrido de una canal.

Para mantener un buen desempefio de estas canaletas es necesario mantenerlas libres
de impurezas, hojas, etc. Por lo que se recomienda que la limpieza sea de forma

semestral o minimo una vez al afo dependiendo de la intensidad de las lluvias.

10 m? de tacho

8 cms. ancho de canal

Sl SEERE R S S i — =1 7

Grafico N°5. Esquema de las canaletas
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

2. Una caja de paso tipo filtro-sedimentador (clean rain water, CRW), que permitira la
reduccion de la velocidad de ingreso y sedimentacion de sdlidos provenientes del techo.

(Observar grafico N°6)

El objeto de este equipo es separar mecanicamente las particulas cuyos tamanos
afectan la calidad del agua a ser usada.

Caracteristicas:

Fabricado con plasticos de alta tecnologia, resistente e higiénico. Mejora la calidad del
agua haciéndola mas cristalina, libre de arena y sedimentos. Evita que las tuberias se
tapen o el agua arrastren soélidos a la cisterna.

Beneficios:
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Mejora el agua de ingreso al almacenamiento, lo que va a ayudar en el uso de la
limpieza de utensilios de cocina y a mantener la limpieza de la cisterna por mayor
tiempo.

Para el 6ptimo funcionamiento de este sistema (en condiciones normales de calidad del
agua), se recomienda limpiar y/o lavar el equipo con un intervalo de entre 1 y 3 meses

(dependiendo de la calidad de agua recibida).

Grafico N°6. Esquema de filtro-sedimentador
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

3. Un sifon de rebose, que en caso de exceso de lluvias, esta salga con las debidas
seguridades sin causar dafo al sistema y a la propiedad, incluso impidiendo el ingreso
de plagas que puedan contaminar el agua almacenada. Este accesorio permite
mantener un sello de agua debido a la forma de U que posee, manteniendo un nivel de
agua dentro, logrando mantener cerrado el ducto para el ingreso de animales y dejando

salir cualquier exceso de liquido. (Ver grafico N°7)
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Grafico N°7. Esquema del sifon de rebose
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

En la linea de descarga de la bomba que esta conectada a la cisterna del domicilio, se
colocara 1 filtro de 5 micras y 1 de carbén activado, que servira para eliminar olor,
color, sabor, etc, que estara conectado a la linea directa del agua potable, en este caso
se recomienda limpieza mensual y recambio de forma trimestral. (Ver grafico N°8)

Fito  Filtro

e

e

Grafico N°8. Esquema general del sistema

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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Este sistema sera vendido a manera de kits, los cuales contendran todos los materiales
necesarios para su instalacién. Cada kit incluye:

. Un filtro clean Rain Water

. Un sifén rebose

. Un filtro de 5 micras

. Un filtro de carbén activado

. Tuberia, canaletas y accesorios

D O b W N -

. Instalacion del sistema, que sera incluido como parte del servicio

b. Necesidades que nuestro producto resuelve

Segun la EMAAPQ, existe un problema grave de desabastecimiento del agua potable, asi
como un consumo descontrolado por parte de los habitantes de la ciudad de Quito, por lo
cual nuestra idea de negocio en cuanto al aprovechamiento del agua de lluvia, ayudaria a

esta gran problematica, la cual se incrementara con el paso de los afos.

Quito consume mas agua potable que en otras ciudades.- Una familia de cinco integrantes
cada mes consume 36,000 litros de agua aproximadamente. En comparacién con los 20,
000 litros que mensualmente emplea una familia similar en Bogota o Medellin, o con los 18
000 al mes que el mismo grupo usa en Buenos Aires y Lima la situacién es alarmante. Quito
consume mas agua de lo que requiere, una persona no debe usar mas de 150 litros diarios,
sin embargo, el promedio de consumo al dia es 240 litros, es decir 90 litros demas.
(EMAAPQ, 2011)

En el 2007, la ciudad consumia 12,6 millones de metros cubicos de agua al mes.
Actualmente, la cifra se ha multiplicado, aumentando casi 5 millones mas de lo que deberia
emplearse, pues ahora, se distribuyen 18,4 millones en todo el Distrito Metropolitano, es
decir, un promedio de 7,05 metros cubicos por segundo, que equivale a un pequefo rio de
magnitud del Machangara. (Desperdicio de agua va en aumento en Ecuador Publicado,
21/Marzo/2011, Diario Hoy)

Facturacion alta en consumo de agua potable.- Actualmente las familias quitefias promedio
(4 personas, dos adultos y dos nifios) realizan un consumo promedio mensual de 36,000
litros (es decir 36 m®), representando un gasto mensual promedio de agua de US$28.44
(Valor m® seguin EMAAPQ US$0.79)
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Cortes de agua.- En Quito se presentan cortes de agua debido a varias razones, tales como
modernizacion de la planta de tratamiento, cambios en las tuberias, mantenimiento de las
valvulas de las plantas y roturas de tuberias. Segun el EMAAPQ, durante el 2011 han
ocurrido cortes en un promedio de 37 horas mensuales desde enero hasta abril de 2011.

Oferta de agua potable menor a la demanda en 15 anos.- A causa del crecimiento
poblacional en la ciudad de Quito, asi como la inadecuada cultura del uso del agua potable,
la EMAAPQ en base a estadisticas y proyecciones prevé que para el afio 2025, la

demanda de este elemento tan necesario, sera un 56% superior que el suministro.

Como se muestra en el cuadro adjunto, las proyecciones de consumo promedio diario por
habitante en la ciudad de Quito hasta el aflo 2040, se vera incrementado en un 3% en

relacion al afio 2010.
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Tabla N° 2. Proyecciones de consumo promedio diario de Quito

Anos
Tipo 2010 2015 2020 2025 2030 2035 2040
buQ hab 1,736,541 | 1,887,668 | 2,025,125 | 2,227,209 | 2,439,467 | 2,658,660 | 2,878,156
Parroquias
Poblacidn | urbanas hab 380,678 466,126 556,364 615,870 677,055 743,216 806,700
Parroquias
rurales hab 268,388 319,243 381,112 418,303 459 307 499 071 542 448
Totales | 2,385,607 | 2,673,037 | 2,962,601 | 3,261,382 | 3,575,829 | 3,900,947 | 4,227,304
buQ Its/seg 3,641 4,011 4,305 4,803 5,372 5,944 6,505
Parroquias
Demanda | urbanas lts/seg 691 846 1,010 1,118 1,229 1,349 1,464
Parroquias
rurales lts/seg 487 579 692 759 834 906 984
Totales | 4,819 5,436 6,007 6,680 7,435 8,199 8,953
buaQ Its/hab 181.15 183.59 183.67 186.32 190.26 193.17 195.28
Consumo | Parroquias
promedio | urbanas Its/hab 156.83 156.81 156.85 156.84 156.83 156.82 156.80
diario Parroquias
rurales lts/hab 156.78 156.70 156.88 156.77 156.88 156.85 156.73
Totales 495 497 497 500 504 507 509

Fuente: EMAAPQ
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS) -

De acuerdo a la web oficial de la ONU, la escasez de agua afecta ya a todos los
continentes. Cerca de 1,200 millones de personas, casi una quinta parte de la poblacion
mundial, vive en areas de escasez fisica de agua. Otros 1.600 millones, alrededor de un
cuarto de la poblacién mundial, se enfrentan a situaciones de escasez economica de agua,
donde los paises carecen de la infraestructura necesaria para transportar el agua desde rios
y acuiferos.

“La escasez de agua constituye uno de los principales desafios del siglo XXI al que se estan
enfrentando ya numerosas sociedades de todo el mundo. A lo largo del ultimo siglo, el uso y
consumo de agua crecioé a un ritmo dos veces superior al de la tasa de crecimiento de la
poblacién y, aunque no se puede hablar de escasez hidrica a nivel global, va en aumento el
namero de regiones con niveles cronicos de carencia de agua”, segun la ONU (segun

publicacién de web, consultada en mayo, 2012).

Por lo tanto nuestra propuesta de valor se basa en los siguientes aspectos:
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Beneficios

e El aprovechar el agua de lluvia en las actividades primordiales del hogar, permite
ahorrar hasta un 30% del importe de la factura de agua potable.

e La utilizacion del agua de lluvia es recomendable en actividades del hogar como: regar
plantas, lavar ropa y hasta lavar el cabello, ya que no contiene cal y otros minerales,
beneficiandose de la pureza del agua de lluvia.

e A pesar de épocas de sequia (menos lluvia, pero no la ausencia de ésta), los clientes
finales pueden aprovechar toda el agua que cae sobre la superficie de recogida (tejado).

e Se ayudara al medio ambiente, gracias al ahorro de agua que se lograra instalando el
sistema. De esta manera estaremos contribuyendo a que el impacto de la escasez de

agua en los préoximos afos disminuya.

Costos

e Existen muchos mitos por parte de los clientes finales, sobre la utilizacion del agua de
lluvia en actividades del hogar, asi como sus beneficios en cuanto al ahorro en el
consumo de agua potable. Podria haber rechazo, ya que el agua potable que esta en
la cisterna se mezclaria con el agua de lluvia.

e La instalacion del sistema toma de 3 a 4 dias, lo cual resulta molestoso para las
personas que viven en la casa.

La solucién que se ofrece con este sistema reduce aproximadamente el 30% de la

demanda de agua potable. Cabe recalcar que éste no es un sistema nuevo, el mismo se ha

utilizado en las zonas rurales del pais, dando buenos resultados. Ante tal situacion, se

procedera a tecnificarlo y modernizarlo a fin de mejorar la eficiencia de su uso.

c. Estado actual de desarrollo del producto o servicio

El producto como tal, no se encuentra desarrollado, ya que no se ha implementado en
nuestro pais para el uso de hogares. Observando el buen uso y éxito que este tipo de
sistemas ha tenido en otros paises, hemos adaptado este mecanismo a nuestra realidad, y

se ha propuesto un disefo, utilizando los componentes que si existen en nuestro mercado.

Nuestro sistema y disefio es faciimente copiable, pero contaremos con una estrategia de
“falla de disefio”, la cual sera corregida solo por nuestro personal. Este tipo de falla ayudara
a minimizar el riesgo de copia de nuestro producto por terceros. Nuestra estrategia es
aprovechar la ventaja de ser los pioneros en el mercado ecuatoriano, y obtener una buena

reputacion, diferenciandonos
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5. Entorno y competencia

a. Situacion del entorno

El actual gobierno, por medio del nuevo Cadigo de la Produccion, asi como la Constitucion,
declara como uno de los objetivos politicos fiscales, la generacion de incentivos para
inversiones privadas sociales y ambientalmente responsables. Pero por otro lado, al existir
una apertura al comercio internacional, nuestra empresa se podria ver amenazada por el
ingreso de empresas con experiencias solidas y maduras en este tipo de tecnologia “verde”.
En Barcelona, Espafia, la empresa Ecologic Water Technologies con su producto Skywater,
lleva en el mercado europeo 20 afos, segun su pagina web oficial; asi también se tiene a
SoliClima, una empresa espafnola basada en eficiencia energética solar y edlica, que en los
Ultimos afnos ha visto como un negocio, el reciclaje y tratamiento de agua, segin su pagina

web oficial.

Por otro lado, de acuerdo a la pagina web oficial de la compafia Hidro Soluciones Pluviales’,
en Ameérica, cada vez se esta haciendo mas comun la utilizacién de estos sistemas. En
Estados Unidos, en algunos estados, el Gobierno incentiva la utilizacion de estos sistemas,
ofreciendo incentivos a las personas que adquieran sistemas de captacion, aplicado

inclusive para los constructores.

El Gobierno forma parte fundamental del desarrollo de este negocio, ya que gracias a sus
incentivos o apoyo, se puede incrementar el nimero de personas dispuestas a adquirir este

sistema.

Por otro lado, uno de los objetivos principales del Gobierno actual es la reactivacion de la
economia por medio de la inclusion de los habitantes de sectores de bajos recursos. A causa
de que Rain System Solutions por medio de su sistema de recoleccion de agua lluvia
ayudara a mejorar la economia del sector por medio de la inclusiéon social y preparacion de
jovenes bachilleres en el area de gasfiteria, creemos que el Gobiemo dara preferencia a

proyectos de inclusion social como el que planteamos.

En lo que respecta a la situacion de nuestra poblacion objetivo, segun la encuesta realizada
por Rain System Solutions en Junio del 2012 (Ver Anexo 6), el 46% de las personas
entrevistadas mencionan que contribuyen en algo con la proteccion del medio ambiente de

manera general. Seis de cada diez personas entrevistadas mencionaron que en la

! http://www.hidropluviales.com/
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actualidad toman medidas para ahorrar el consumo de la misma, ya sea cerrando la llave
mientras lavan platos o mientras toman una ducha. Los datos obtenidos en la encuesta nos
confirman que las personas de Quito, de una u otra manera, tratan de ayudar a la
conservacion del medio ambiente, sin embargo, tal como se observa en la tabla N° 3, de
todas las medidas que toman para ayudar al medio ambiente, la menos utilizada, es comprar
productos ambientalmente amigables, lo cual nos revela, que no estan muy dispuestos a
gastar en este tipo de productos. Esto nos permite concluir, que hay una oportunidad muy
buena, dado que la conciencia ecoldgica ya existe, pero a través de comunicaciéon hay que
incentivar la compra de nuestro producto, aprovechandonos que no existe un producto

similar en el mercado.

Tabla N° 3. Conciencia ecolégica de las personas de Quito

Separar gran parte de su basura para reciclaje 81%

Disminuir el consumo de energia ( por ejemplo: disminuir el consumo de "
0

calefaccion, comprar focos ahorradores)

Disminuir el consumo del agua ( por ejemplo: no dejar que el agua corra o
0

cuando lava los platos o al tomar la ducha)

Reducir el consumo de productos desechables (fundas plasticas, ciertas -
0

clases de empaques)

Escoger una mejor manera ambientaimente amigable para transportarse

| (a pie, en bicicleta, transporte publico, compartir el vehiculos con varias 42%
personas)
Comprar productos ambientalmente amigables 36%

Fuente: Elaboracién Rain System Solutions basada en estudio de mercado realizado en Julio del 2012

b. Regulaciones que impidan u obstaculicen la viabilidad del negocio
Actualmente no existen regulaciones que puedan impedir la viabilidad de la idea de negocio

planteada. Al contrario, con el nuevo Cédigo de la Produccién aprobado por la Asamblea
Nacional, se estd dando incentivos para inversiones privadas sociales y ambientalmente

responsables, como es el caso de nuestro sistema de recoleccion de aguas lluvias

¢. Competencia directa e indirecta existente
Competencia directa.- En el pais, los mayores fabricantes de productos plasticos para la

construccion, son Chova, Plastigama y algunas empresas de origen colombiano.

Nuestro sistema de recoleccion de agua lluvia estaria compuesto por el 60% de productos

fabricados por estas empresas que cuentan con experiencia y buena calidad en la
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fabricacion de estos materiales, lo que nos asegura poder ofrecer un buen producto. Pero
por otro lado, al mismo tiempo se nos podria volver una desventaja, dado al alcance
logistico y comercial que tienen estas companias y la dependencia que tendriamos hacia
ellas, que intervienen en gran parte en nuestra cadena de valor, lo que implicaria que
pudiéramos perder el control en algin momento sobre la producciéon y venta, o

probablemente podria convertirse en un competidor directo.

Chova es una empresa con 25 afos de trayectoria y experiencia en el mercado ecuatoriano.
Dentro de su cartera de productos cuenta con una linea de evacuadores de aguas lluvias,
ya sea de aluminio blanco o galvalumen. Chova seria uno de nuestros principales
proveedores de canaletas, y debido a su trayectoria y estructura organizacional, no tendria
complicaciones en diversificar su negocio y ofrecer un producto similar al nuestro ya que
actualmente es fabricante de la mayor parte de las piezas del mismo. Ademas, la empresa
Chova, muestra preocupacion por el medio ambiente con productos verdes. Esta empresa
participé en la Ecoferia Quito Verde, donde mostré sus productos: paredes y cubiertas

ecoldgicas, cuyo objetivo es compensar la falta de areas verdes.

Por otro lado, Plastigama, lider en la produccién y comercializacion de soluciones para la
conduccion de tuberias y conexiones plasticas, es otro de nuestros principales proveedores
de estos materiales, con mas de 50 afos de experiencia y trayectoria, cuenta con una
marca fuerte y cuya promesa fundamental es “Conducir agua y llevar vida a todo el Ecuador

“, podria ser un fuerte competidor si ingresa al mercado con un producto similar al nuestro.

Competencia indirecta.- En el pais, especificamente en Quito, existen empresas dedicadas
al tratamiento de agua, pero no a la recoleccion del agua lluvia para el uso dentro del hogar.
Estas empresas, ya tienen una estructura bien definida y podrian incorporar a su portafolio
de productos y servicios, el sistema que ofrece Rain System Solution sin mayores
complicaciones. Entre las principales empresas dedicadas al tratamiento de agua y que
podrian cambiar el giro del negocio o incluir sistemas como el nuestro, la que mas se

destaca es Aquagroup.

e Agquagroup. Empresa ecuatoriana ubicada en Quito, fundada en 1994, que se dedica al
tratamiento del agua, con casi 20 afos de experiencia. Disponen de sistemas
automaticos o manuales, y se encargan de realizar el disefio, montaje y supervision
segun las necesidades del cliente tales como: Tratamiento de Aguas Residuales

Industriales, tratamiento de Aguas Domésticas.
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Ademas, en otros paises donde ya se comercializa este producto, podria existir el riesgo

que entren a nuestro mercado a competir con nosotros, y debido a su experiencia nos

representa un alto peligro para la sostenibilidad de nuestro negocio. Algunas de estas

empresas mencionamos a continuacion:

Ecologic Water Technologies.- Esta empresa es lider europea en lo que se refiere a
producto, gama, innovacion y garantia. Ofrece sistemas de coleccion de agua de lluvia,
pero so6lo para uso de exteriores, para regar las plantas, e incluye un depdsito para el
agua lluvia que es enterrado. Son los primeros en utilizar tecnologia de filtro integrada
en el depdsito, entrada de corriente apaciguada y sifon de rebose. Este producto se

comercializa con éxito en Espana.

SoliClima.- Empresa espafola, especializada en la instalacion de energias renovables.
Dentro de su cartera de productos se encuentra el sistema de captacion de aguas

pluviales, bastante similar al Skywater.

d. Debilidades y fortalezas de los competidores
Cabe recalcar que hemos definido como competencia directa a todos nuestros posibles

proveedores, ya que el 60% de nuestro producto dependera de la produccién realizada por

ellos.

Debilidades de los competidores

Nuestro sistema estara registrado con nombre propio en el IEPI, asi como contara con
una estrategia de “falla de disefio”, la cual sera corregida solo por nuestro personal, lo

que dificultara su copia tan rapido y/o facilmente.

Nuestra organizacion tendra un sistema de distribucion/venta, asi como personal

calificado para su instalacion y mantenimiento.

Nuestra organizacion desarrollara una marca verde sostenible, que incluira una

responsabilidad social ambiental.

Fortalezas de los competidores

Presion del competidor en cuanto a lineamientos en la produccion

Esfuerzos para iniciar en el mismo proyecto, basandose en sus relaciones comerciales

desarrolladas por varios afios.
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e. Reaccion posible de la oferta del producto
Frente a una oferta de este producto se espera que la reaccién sea leve, ante el temor del

consumo de este tipo de agua por desconocimiento de los beneficios y mitos urbanos que
afectan de forma negativa el acceso al producto, lo que se puede combatir con la debida

comunicacién por varios medios, lo cual minimizara el impacto en el negocio.

Ante esto, analizamos los factores de éxitos posibles para nuestra idea de negocio y se
detectd que nuestro mercado no es tan apetecible para empresas solventes del exterior que
es donde existen productos similares al propuesto, igualmente de forma local podrian entrar
al negocio de forma competitiva las empresas locales que venden productos alternos y
complementarios de tratamientos de agua (filtros convencionales, ablandadores, etc.), pero

sus costos actuales no les permiten dirigirse a nuestro mercado objetivo.

f. Productos sustitutos y nuevos competidores

Nuestro sistema de recoleccion de agua lluvia estaria compuesto por el 60% de productos
fabricados por Plastigama, Chova u otros fabricantes locales o importados, por lo cual, al
contar con la experiencia, calidad, logistica, les seria mas facil la distribucion y venta en el
mercado que queremos alcanzar, lo que los vuelve una competencia muy fuerte ante lo cual

tendriamos que lograr alianzas estratégicas y minimizar esta posibilidad.

Actualmente la EMAAPQ cuenta con una campafa de ahorro en el consumo de agua
potable a causa de la disminucién en la captacién de aguas crudas en la partes altas de la
ciudad de Quito, por lo cual nuestro sistema de recoleccion de aguas lluvias ayudaria a

minimizar el impacto por la falta del liquido vital.

Tabla N° 4. Tabla comparativa de posibles competidores

Empresas competidoras

i Cliterios Plasiipucon | Chova: | Aquagronp Ecologic Wa.ter Hidro So.luciones Rain Sy.stem
Technologies pluviales Solution

Experiencia en el mercado de

1|tratamiento de agua 1 1 3 3 3 2
Gama de productos e innovacion

2|tecnologica 3 3 3 3 3 2

3|Certificaciones internacionales 3 3 3 2 3 1

4{Solvencia financiera (costos bajos) 3 3 3 3 3 2

5|Recursos claves y capacidad operativa 3 3 3 3 3 2
Calificacion 13 13 13 14 15 9

Calificacion porcentual 87% 87% 87% 93% 100% 60%

Fuente: Elaboracion Rain System Solutions
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En la tabla N° 4 se observa como se encuentra Rain System Solutions frente a sus posibles

competidores, en base a criterios de evaluacion, cuya calificacién va en una escala de 1 al 3,

siendo 3 la maxima calificacién otorgada

A continuacion se detallan los criterios de evaluacion de los posibles competidores asi como

de Rain System Solution:

1. Experiencia en el mercado de tratamiento de agua

Plastigama y Chova, empresas ecuatorianos dedicadas a la produccion y
distribucion de tuberias y canaletas plasticas para usos generales. Ambas
companias no tienen experiencia en el sector de tratamiento de aguas
lluvias.

Aquagroup, empresa ecuatoriana dedicada al tratamiento de agua desde
1994, aplicando tecnologias para el sector comercial, industrial y residencial.
El principal fuerte de esta compania, de acuerdo a su pagina web oficial, es
el disefio, montaje, supervision en la puesta en marcha de plantas de
tratamiento de agua, en el sector industrial.

Ecologic Water Technologies, empresa espafiola que desde el ano 2008
presentd su sistema pluvial al mercado europeo, denominado Sky Water.
Adicionalmente en el afio 1997 presento el Sistema de Dos Componentes (2-
KS) también para el aprovechamiento de agua lluvia.

Hidro Soluciones, empresa mexicana, que ofrece tecnologia y sistemas
especializados para el manejo integral y sustentable del agua lluvia, cabe
recalcar que su cartera de clientes va desde casas hasta centros

comerciales.

2. Gama de productos e innovacion tecnologica

Chova posee una linea de evacuadores de agua lluvias, mientras que
Plastigama es lider en soluciones para la conduccion de tuberias y
conexiones plasticas.

Aquagroup desarrolla sistemas automaticos y manuales faciles de operar y
compactarse para localidades de dificil acceso. Cabe recalcar que los
sistemas de tratamiento realizados, son a empresas industriales, y no al
sector de viviendas.

Ecologic Water Technologies ofrece al mercado depésitos compactos
enterrerados denominados “F-Line”, el cual es facil de instalar.
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Adicionalmente presenta una variedad de conexiones y mangueras como:
grifos decorativos, mangueras autoreel, depositos de agua y filtros para
mejoramiento de la calidad del agua lluvia.

Hidro Soluciones, distribuye equipos de alto desempefio tanto para empresas
como para casas, simples de instalacién y mantenimiento. Sus equipos de

recoleccion de agua lluvia utiliza la fuerza del agua para su funcionamiento.

3. Certificaciones internacionales

La Empresa Chova mantiene certificaciones internacionales como: IS0 9001,
TS 16949. Por otro lado Plastigama se basa en el cumplimiento de ISO 9001,
ISO 14001 y OHSAS 18001

De acuerdo a la pagina web oficial de Aquagroup, no se muestra si la
Compania mantiene certificaciones internacionales.

Ecologic Water Technologies pertenece al grupo de empresas galardonadas
con el premio ETHICS, a causa de su responsabilidad frente a clientes y
proveedores y proteccion empresarial del medio ambiente.

Hidro Soluciones cuenta con ISO 9001-2008 y con certificaciones vigentes
como: la EPA y los correspondientes en varios estados de la Unién
Americana (New Jersey, Washington, California, Florida, Georgia, lllinois).
También cuenta con certificados ambientales en paises como Reino Unido,

Australia, Canada, Malasia y Nueva Zelanda

4. Solvencia financiera (costos bajos)

A causa de la experiencia y soporte tecnoldégico que las compafias
mantienen, pueden optimizar costos y resultados en los diversos proyectos

de drenaje pluvial, tratamiento de agua y fabricaciéon de canaletas.

5. Recursos claves y capacidad operativa

Chova mantiene un sistema de distribuciéon de sus productos a través de:
Comercial Kywi, Ecuaroofing, Hidroassist, Imperteco, Lamintech, Obraciv,
Pavimiento y Construcciones Viales, TPC, Impermeabilizacién y acabados,
todos en la ciudad de Quito.

Plastigama es miembro de algunas asociones y camaras, como: Consejo
Empresarial para el Desarrollo Sostenible del Ecuador, Responsabilidad
Integral; asi como cuenta con una red de concesionarios y puntos de venta
en todo el pais.

Aquagrop ofrece implementacion de sistemas de tratamiento de agua, desde
el predisefio hasta la implementacion de una planta; asi como una ingenieria

en detalle, instalacion de equipos y automatizacion.
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e Ecologic Water Technologies posee una fabrica propia en Alemania, asi
como es uno de los fabricantes lideres de toda Europa, a través de

distribuidores autorizados.
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6. Mercado Potencial

a. Mercado potencial

El mercado potencial para nuestro producto no so6lo es atractivo, sino que se proyecta un
crecimiento a futuro. El crecimiento de nuestro mercado depende del crecimiento de
viviendas en la zona urbana, con miras a futuro de intervenir también en viviendas de las
areas rurales. Tomando en consideracion datos del Censo de Poblaciéon y Vivienda de
2001 y 2010 (INEC), la tendencia de viviendas propias en el Ecuador ha aumentado en un

25.9%, tanto para las zonas urbanas y rurales.

Nuestro producto estd disefiado para viviendas que posean cisterna, y dado que el agua
captada depende del area del techo, debe ser instalada en villas y casas excluyendo a los
edificios y demas. Nos enfocamos en las viviendas de los niveles socio econdmicos (NSE)
medio tipico, medio alto y alto, debido a las caracteristicas importantes requeridas de la
vivienda para poder instalar nuestro sistema, tales como el estado del techo, asi como el
area del mismo. Segun la encuesta de estratificacion de nivel socioeconémico realizado por
el INEC, el estado del techo de las viviendas de los niveles socioeconomicos C-y D no son

muy buenos. En la tabla N° 5 se detallan los datos por NSE.

Tabla N° 5. Estado del techo de la vivienda por nivel socioeconémico

El estado del TECHO NSE
de la Vivienda es: D (bajo) C- (Medio | C+ (Medio B (Medio A (alto)
bajo) tipico) alto)
Bueno 20% 48% 73% 87% 89%
Regular 52% 42% 25% 12% 10%
Malo 29% 10% 3% 1% 1%
Muestra 202386 671717 310821 152191 25567
Fuente: INEC

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Segun el Censo 2010%, en Quito existen 764.180 viviendas, de las cuales, el 54% son villas
0 casas. Segun la encuesta realizada por Rain System Solutions, el 63% de las viviendas

posee cisterna.

b. Etapa en la que se encuentra el mercado
El mercado se encuentra en una etapa de crecimiento constante, ya que ano a afno, las

zonas urbanas de las ciudades, incluyendo Quito, crecen, y con ellas la construccion de

? Censo de poblacion y Vivienda realizado en el afio 2010 por el INEC
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viviendas. Segun cifras del INEC de los ultimos Censos poblacionales, se observa que el
numero de habitantes crece y con ello la necesidad de viviendas. Segun un estudio
realizado por la consultora SMART Research en el 2010, publicado en la pagina web de Ia
camara de la construccion de Quito, la demanda de nuevas viviendas se va incrementando

ano a ano.

Por otro lado, segun la encuesta realizada por RSS (Ver anexos 4 y 5), nos hemos dado
cuenta que actualmente si existe una conciencia ecoldgica, segin los resultados de la
investigacion de mercado realizada (Ver Anexo 6). Las personas entrevistadas actualmente
realizan algun tipo de actividad para ayudar al medio ambiente, ya sea reduciendo el
consumo de productos desechables (51%), separando la basura para el reciclaje (42%),
escogiendo alguna mejor manera de transportarse (36%), o disminuyendo el consumo de
energia o agua (81%), aunque éstos dos Ultimos también estan asociados con el ahorro de
dinero. Estan conscientes de los problemas medioambientales, considerando los de mayor
importancia a la contaminacion ambiental en primer lugar, el agotamiento del agua en

segundo lugar y el calentamiento global en tercer lugar.

Vemos una muy buena oportunidad en el mercado, ya que en términos de tamario se prevé
un crecimiento en los siguientes afos, y en términos de la conciencia de las personas
también nos damos cuenta que si tienen presente que el agotamiento del agua es un
problema. Con una fuerte campafa comunicacional cuyo principal objetivo sea concientizar

acerca del problema, lograremos cumplir con los objetivos de venta propuestos.

¢. Segmento objetivo

El segmento objetivo son las viviendas (Villas y casas), que posean cisterna, del sector
urbano de Quito, perteneciente a los niveles socio economicos A, B y C+. Segun la
encuesta de estratificacion socioecondémica realizada por el INEC, en Quito, el 3% de la
poblacién pertenece al NSE A (alto), el 18% al NSE B (Medio alto), 28% NSE C+ (Medio
tipico), 43% NSE C- (Medio bajo) y 8% NSE D (Bajo).

La metodologia que utilizé el INEC para realizar la segmentacion de los niveles
socioeconémicos, se basd en el calculo de un indice, resultado de la suma de puntajes
otorgados a ciertas variables que fueron divididas en 5 dimensiones: caracteristicas de la
vivienda, nivel de educacion, actividad econémica del hogar, posesion de bienes y acceso a

tecnologia o habitos de consumo

Una vez ingresado en este segmento (NSE A, B y C+), deseamos enfocarnos también al
segmento del sector rural perteneciente a los NSE C-y D.
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d. Tamano y potencial de crecimiento del segmento objetivo.

El mercado potencial para nuestro producto es 4.654.054 viviendas aproximadamente en el
Ecuador. Nuestro mercado inicial son las viviendas de Quito (Casas y Villas) pertenecientes
a los NSE A, B y C+ que poseen cisternas, aproximadamente 127.387 viviendas, segun
estimaciones realizadas en base a datos del INEC y a la investigacion de mercado realizada
en la ciudad de Quito por RSS.

Como se indicé en el punto anterior, las variables consideradas para determinar el
segmento objetivo son las que se detallan en la tabla adjunta, llegando a un segmento
objetivo de 127.387.

Tabla N°6. Estimacion del segmento objetivo

Nivel socio econémico

Viviendas | % viviendas | % villas y | Segmento

Detalle A B C+ Quito con cisterna | casas (b) objetivo
(a)

_# 22925 | 137,552 | 213,970 | 374,448 63% 54% 127.387

Viviendas

Fuente: Elaboracion Rain System Solutions basada en datos del INEC y en estudio de mercado realizado en
Julio del 2012

(a) Debido a que uno de los requerimientos técnicos para instalar el sistema RWS es que la
vivienda posea cisterna, segun la encuesta realizada en Quito en Junio del 2012, se obtuvo
que el 63% de las viviendas poseen cisterna, lo cual es una variable tomada en
consideracion para la estimacion del tamafo de nuestro segmento objetivo.

(b) De acuerdo al Censo de Poblacién y Vivienda 2010, en Quito se registra que el 54% del
total de viviendas son casas y villas, lo cual también es otra variable necesaria para
estimar el tamafo de nuestro segmento objetivo, ya que nuestro sistema podra
abastecer a una familia dependiendo del tamario de techo, lo cual dejaria fuera a los

departamentos, ya que sélo se contaria con el techo de edificio.

Por otro lado, de acuerdo al INEC, el crecimiento del area urbana ha sido de 34.1%

comparando el ultimo Censo de Poblacién y Vivienda 2010 con el realizado en el 2001.

Para efectos del analisis del potencial de compra de nuestro producto, hemos identificado
dos grupos en los datos recolectados en la encuesta: Aquellos que representan al NSE Ay

aquellos que representan al NSE B y C+, basandonos en dos variables:

33



e El area del techo: Esta variable es muy importante considerar, ya que los dos kits que
ofrecemos se diferencian en el area del techo de la casa: El kit dirigido al NSE A
(Diamante) esta disefiado para una casa de 150 metros cuadrados vy el Kit dirigido al

NSE B y C+ (Zafiro) esta disefiado para una casa de 49 metros cuadrados promedio

* Nivel de ingresos familiares: Esta variable la tomamos en cuenta para clasificar a las
personas entrevistadas, debido a que los dos kits que ofrecemos también se diferencian

en el precio. Diamante $1.000 y Zafiro $700.
De este modo, el criterio de asignacion (NSE A 6 NSE B y C+) seria de la siguiente manera:
NSE A: Area de techo >=150 m2 & Ingresos familiares>= $2000
NSE By C+: Area de techo < 150 m2 & Ingresos familiares < $2000

Segun la encuesta realizada por RSS, y bajo el criterio de asignacion del NSE explicado en
el punto anterior, del total de personas entrevistadas, el 94% pertenecen al NSE B y C+, tal

como se muestra en el grafico N°9.

Grafico N°9. Distribucién de iés_béfsc;ﬁg entrevistadas por NSE o
Fuente: Elaboracion Rain System Solutions basada en estudio de mercado realizado en Julio del
2012

e. Politica de Precio
Nuestra estrategia de precio del producto de recoleccion de agua lluvia se basara en un

precio con valor medio, dirigido a nuestro mercado objetivo, sin menospreciar la calidad y el

servicio del mismo.
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Como hemos mencionado en parrafos anteriores, en el mercado local no existe
competencia directa ni producto igual al nuestro, sin embargo la relacion entre el PVP vs el
ahorro del consumo de agua que tendrian nuestros clientes, no se ve relacionado. Por lo

tanto un incremento en el PVP, afectaria a la demanda del producto.

Segun la encuesta realizada por RSS, del total de personas que viven en villas y casas en
Quito, aquellas que pertenecen al NSE A, actualmente gastan $22 cada mes en promedio,
mientras que aquellas personas que pertenecen al NSE B y C+, gastan $18. Tomando
como premisa que el consumo promedio de agua potable es $18, y un consumo promedio
de 23 metros cubicos mensuales, se podria ahorrar hasta el 30% de la factura. Ya que el
pago mensual del agua potable no es muy alto, los consumidores no percibiran un ahorro
muy fuerte si el precio es muy alto, sin embargo, los costos de los materiales no son bajos,
por lo cual en lo posible trataremos de mantener precios moderados, no bajos al inicio, y

conforme se vaya desarrollando nuestro negocio, ofreceremos mejores precios.

A pesar que nuestro producto ofrece un beneficio de ahorro en la facturaciéon del agua
potable, nuestra estrategia de posicionamiento no buscara aquello, sino, trataremos de
llegar a nuestros potenciales clientes como proveedores de un sistema que contribuira en la
minimizaciéon del impacto ambiental en cuanto a la carencia del agua en la ciudad de Quito
en los proximos 15 afos, y nuestra publicidad no sélo se basara en mostrar la funcionalidad
de nuestro producto, sino, en concientizar acerca del problema que se avecina en los

préximos anos.

f. Canales de Distribucion

Nuestro producto sera vendido directamente al cliente final, por medio de la utilizacion de
puntos de venta de materiales de construccion y decoracion de hogares en la ciudad de
Quito. Adicionalmente, en cada punto se tendra un stand de demostracion del
procedimiento del sistema de recoleccion de agua lluvia, y como éste beneficia
economicamente al consumidor final, en el ahorro de su planilla, ya que segun la encuesta
realizada, varias personas que no se estaban muy convencidas de los beneficios del
sistema, mencionaron que para hacerlos cambiar de opinion, tendrian que mostrarle el

sistema funcionando.

Inicialmente contaremos con un asesor comercial en los puntos de venta, los cuales
instruiran a los clientes sobre el servicio y beneficio del producto. Estos asesores
comerciales trabajaran 8 horas diarias repartidas en los puntos de distribucién, de forma

rotativa por 6 dias a la semana
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g. Publicidad

Segun la encuesta realizada, los medios a los cuales prestan mayor atencién a la publicidad
son Television, radio y prensa en ese orden. Para poder realizar una comparacion del nivel
de atencion que le prestan a la publicidad de los diferentes medios evaluados, se construy6

un indice de atencién. En el grafico N°10 se observan estos valores.

—_— 69%
Television 86%
. 50%
Radio 69%
38% ®mNSEA
Prensa 51%
BNSEByC+
38%
; 38%
Revistas m
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Grafico N°10. Indice de atencionalidad de publicidad en medios por NSE
Fuente: Elaboracién Rain System Solutions basada en estudio de mercado realizado en Julio del 2012

Las personas pertenecientes a los NSE B y C+ prestan mayor atencion a la publicidad de
los medios que aquellos que pertenecen al NSE A, sin embargo, las piezas publicitarias
seran las mismas. Inicialmente, dado a los resultados de la encuesta, nuestro producto lo

daremos a conocer a través de publicidad televisiva y prensa escrita.

En television, evaluaremos los canales, franjas horarias y programas en los que hay mayor
rating, y en lo que respecta a diarios, pautaremos en El Comercio ya que es el diario con
mayor lectoria en Quito. Segun fuente IBOPE (Instituto brasilefio de opinién publica y
Estadistica), la lectoria promedio en una semana de diario EI Comercio en la actualidad es
135.346

Adicional, colocaremos stands donde demostraremos la funcionalidad del producto, ya que
ésto incentivaria mucho a la compra del mismo. Segun la encuesta realizada, del total de
personas que no estan interesadas en adquirir el producto, el 38% de ellos nos
mencionaron que ver el producto funcionando o a manera de maqueta, podria incentivarlos

a comprar.
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También realizaremos una alianza con la EMAPPQ para que sea el patrocinador de nuestro
producto y garantice la funcionalidad y calidad de nuestro producto hacia los consumidores

finales.

h. Participacion en el mercado y ventas estimadas

Participacion en el mercado

A causa de que en el mercado no existe un competidor similar al producto ofrecido, no se

podria estimar la participacion en el mercado.
Ventas estimadas

De acuerdo a la determinacion del segmento objetivo en el literal (d) se ha estimado las

ventas por USD 33 millones aproximadamente, como se muestra en la tabla adjunta N°7:

Tabla N°7. Categorizacion de productos a comercializar

Categoria del producto # Viviendas Demanda PVP (USD) Ventas
potencial estimadas
Viviendas NSE A con
. 7.799 2.106 1000 2.105.790
cisterna (Diamante) (a)
Viviendas NSE B y C+ con
119.588 45.443 700 31.810.423
cisterna (Zafiro) (b)
47.549 33.916.213

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

(a) La categoria del producto Diamante, considera a las personas que pertenecen al NSE
A segun INEC.
(b) La categoria del producto Zafiro, considera a las personas que pertenecen a los niveles

socioeconomicos B y C+ segun INEC.

Para obtener la demanda potencial, se tomé en consideracion el porcentaje de personas
que estan dispuestas a comprar el producto para cada NSE. Para el NSE A es el 27%.
Mientras para el NSE B y C+ es el 38%, segun encuesta realizada por RSS. Estos datos se

detallan en el grafico N°12
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Grafico N°11. Disposicion a adquirir el producto por NSE
Fuente: Elaboracion Rain System Solutions basada en estudio de mercado realizado en Julio del 2012

Como se observa en el grafico N°11, del total de personas del NSE A, el 59% actualmente

trata de disminuir el consumo de agua, al 32% le agrada la idea del producto presentado,

pero el 27% menciona que estaria dispuesto a comprarlo. Con respecto al NSE B y C+, el

61% trata de de disminuir el consumo de agua, al 41% le agrada la idea, y sélo hay un 3%

que a pesar que le agrada la idea no esta dispuesto a comprar el producto

38



7. La Economia del Negocio
“Ahorrador de agua potable, que utilizando agua lluvia a través de un proceso eco-

amigable, entrega agua libre de contaminantes”

Rain System Solutions ofrecera dos tipos de Kits, cuya principal diferencia sera la
cantidad de materiales, que dependera del techo de la casas, asi como la calidad de los

materiales utilizados, tales como canaletas, tuberias y accesorios, por ende, también

habra una diferencia en el precio.

El portafolio de productos del sistema de recoleccion de agua lluvias es el siguiente:

Tabla N°8. Portafolio de productos

Clase alta
[t Sl i [‘
Tipo R i
g : e
4
-
M? de techo 150 n”
Diamante Zafiro
Un sedimentador de sélidos Un sedimentador de solidos
Un filtro clean Rain Water Un filtro clean Rain Water
Un sifon rebose Un sifén rebose
Un filtro de 5 micras Un filtro de 5 micras
Casas con cisternas Un filtro de carbén activado Un filtro de carbén activado
Instalacion del sistema Instalacion del sistema
Tuberias y accesorios Tuberias y accesorios
Canaletas y accesorios Canaletas y accesorios

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

a. Margenes brutos y operativos
A continuacién se detalla los costos de fabricacion del sistema de recoleccion de agua lluvia
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Tabla N°9 . Costos de fabricacion KIT 1 Diamante

Producto Descipciéntécnica  Cantidad Costo unitaricCosto total

Sedimentador de sélidos Sedimentador vertical 1 10,00 10,00
Filtro de sdlidos " 5195
Porta filtro de polipotrileno de alto impacto 2 15,99 31,98
Cartucho tipo pre filtro de 5 micras 1 7,99 7,99
Cartucho de block de carbon activado de 5 micras 1 11,98 11,98
Sifon rebose Sifon de 2 pulgadas 1 4,29 4,29
Tuberias, canaletas y accesorios 403,32
Canaletas de alumnio blanco 25 mts 25,0 588 147,06
Tapones de canaletas 4 1,00 4,00
Codos de aluminio blanco 8 3,99 31,92

1 reduccionde 3a 2 4 250 10,00
Codo de 2 pulgadas 1 1,50 1,50

T de 2 pulgadas 2 1,50 3,00
Sugetador de canales 25 1,00 25,00
Abrazadera de tubo bajante 20 1,00 20,00
Tubo de 3/4 pulgada 2 12,50 25,00
Acople de tuberia a tanque 2 3,00 6,00
Codo de 1/2 pulgada 2 092 1,84
Conexion linea independiente sanitaria 2 50,00 100,00
Tubo bajante de techo a piso 8 mts 1 350 28,00
Empaque 1 1,00 0,80
Mano de obra de un gasfitero 1 40,00 40,00
Total Kit Diamante 510,36
Precio de venta Kit Diamante 1.000,00

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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Tabla N°10 . Costos de fabricacion KIT 2 Zafiro

Producto Descipcion técnica Cantidad Costo unitario Costo total

Sedimentador de sdlidos Sedimentador vertical 1 10,00 10,00
Filtro de solidos " 5195
Porta filtro de polipotrileno de alto impacto 2 15,99 31,98
Cartucho tipo pre fitro de 5 micras 1 7,99 7,99
Cartucho de block de carbon activado de 5 micras 1 11,98 11,98
Sifén rebose Sifén de 2 pulgadas 1 429 429
Tuberias, canaletas y accesorios 267,98
Canaletas de alumnio 14 mts 14,0 384 53,80
Tapones de canaletas 4 1,00 4,00
Codos de aluminio 4 271 10,84

1 reduccion de 3a 2 4 250 10,00
Codo de 2 pulgadas 1 1,50 1,50

T de 2 pulgadas 2 1,50 3,00
Sugetador de canales 14 1,00 14,00
Abrazadera de tubo bajante 10 1,00 10,00
Tubo de 3/4 pulgada 2 12,50 25,00
Acople de tuberia a tanque 2 3,00 6,00
Codo de 1/2 pulgada 2 092 1,84
Conexion linea independiente sanitaria 2 50,00 100,00
Tubo bajante de techo a piso 8mts 1 350 28,00
Empaqgue 1 1,00 0380
Mano de obra de un gasfitero 1 40,00 40,00
Total Kit Diamante 375,02
Precio de venta Kit Zafiro 700,00

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

A continuaciéon se muestra un detalle de los principales costos fijos y variables para ambos
kits
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Tabla N°11. Costos fijos y variables de los Kits 1y 2

Detalle de costos

Gastos Operativos
|Alquiler de bodega
Alquiler de oficina
Transporte
Sueldos gasfiteros
Sueldo vendedores
Seguro de mercaderia
|Movilizacion vendedores
|Capacitacion gasfiteros
\Uniformes gasfiteros _

Tipo

(Fijo/ Variable)

Fijo
Fijo

Variable
Fijo

Gasto de disefio del sedimentador (se Fijo

|Beneficios sociales y aportaciones

|(vendedores y gasfiteros)

‘ Décimo tercero

Décimo cuarto

Aporte patronal

IECE0,1% _

! Vacaciones :
|Depreciaciones computadoras
|/Amortizacion licencias software

Sueldo Jefe Comercial _

Sueldo de mensajero
|Servicios basicos

Agua

Luz
Teléfono
Servicio de internet
|Publicidad
Periodicos ) )
Stands en puntos deventa
Gastos varios por stand
:Sumini§tros varios
?_Registro marca en |EP|

'Honorarios abogados

| Beneficios sociales y aportbciones

(administrativos)
i Décimo tercero
_ Décimo cuarto
_Aporte patronal
_IECE01%
| Vacaciones
Internet
Hosting
| Dominio
'Gastos financieros
|Intereses por préstamos
\Costos bancarios

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Fijo
Fijo
_Fijo
|Fijo
[Fijo.

Fijo.

_Fijo_

Fijo.
Sueldo Asistente de jefe comercial |

Fijo
Fijo

'Fijo

‘Fijo
_Fijo

'Fijo
[Fijo
|Fijo_

[Fijo_
__IFijo
_Fijo
(Fijo
|Fijo

Fijo

Fijo
_Fijo

42

N
\Personas/Cos
tos

50 |
60 |
50 |

L)

1.125

6.000 |

Valor (S)

300
_300 |
105

1.160 |

584

20

80 |

10 |
20

417

50
73

28

87|

900 |
500

292
160

50
1.094

0 |w ik i

482



b. Calculo del punto de equilibrio

Con un mercado potencial de 374.448 viviendas en la ciudad de Quito, se procedié a obtener
una clasificacion de nivel socioeconémico y casas o villas que tienen cisterna, para los cuales

nuestro sistema de recoleccion de agua lluvia esta enfocado. (Observar Tabla N°12)

Tabla N°12 . Numero de casas o villas con cisterna en la ciudad de Quito

Nivel socioeconémico Viviendas (a) Casas/Villas (b) | Casas/Villas con cisterna (c)
A 22.925 12.380 7.799
B 137.552 74.278 46.795
C+ 213.970 115.544 72.793
Total 374.448 202.202 127.387

Fuente: Elaboracién Rain System Solutions basada en datos del INEC estudio de mercado realizado en
Julio del 2012

(a) Corresponde a todo de tipo de vivienda que se encuentran en la ciudad de Quito
(b) De acuerdo al INEC el 54% de total de viviendas en Quito, corresponden a villas o casas. Cabe
recalcar que nuestro producto no esta enfocado a departamentos.

(c) De acuerdo a la encuesta realizada, el 63% de las viviendas poseen cisterna

Tabla N°13. Demanda potencial

Detalle de Kits Casas/Villas con cisterna | Demanda Potencial (d)
Viviendas clase alta con cisterna 7799 2106
Viviendas clase media con cisterna 119.588 45.443

Total 127.387 47.549

Fuente: Elaboracion Rain System Solutions basada en estudio de mercado realizado en Julio del 2012

(d) De acuerdo a la encuesta realizadas, el 27% de las personas del NSE A estan dispuestos a comprar el

sistema de recoleccion de agua lluvia, mientras que en el NSE By C+ la disposicion es del 38%

A continuacién se muestra un detalle de la determinacién del punto de equilibrio, para el

sistema de recoleccion de agua lluvia:

Tabla N°14. Punto de equilibrio para los Kits Diamante y Zafiro

iF Demand | Precio de Costos Costos Costos Unidades
a Venta variables fijo (e) Totales mensuales
Diamante 2.106 1.000 615 929 1
7.072
Zafiro 45.443 700 480 7.239 30

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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(e) Los costos fijos mensuales determinados, corresponden principalmente a: alquileres, sueldos, personal
administrativo y operado, depreciacion y amortizaciones, honorarios, Servicios basicos, e interés de préstamo.

¢. Rentabilidad potencial

En base a lo obtenido en el literal b donde se obtuvo el punto de equilibrio, hemos

presupuestado vender 2 unidades del kit 1 y 30 unidades del kit 2 mensualmente; tomando

una posicién conservadora.

De este modo se obtiene el

siguiente estado de resultados

proyectado por los 5 primeros afios con una tasa de crecimiento anual del 20%. (Observar

Tabla N°15)

Tabla N°15 . Proyeccion de rentabilidad por los 5 primeros anos

Ventas
(-) Costo de venta

(=) Utilidad bruta

(-) Gastos operativos

Sueldos y beneficios sociales
Depreciacién y amortizaciones
Alquileres

Transporte

Disefio sedimentador

Otros varios

(-) Gastos administrativos
Sueldos y beneficios sociales
Servicios basicos e internet

Publicidad

Honorarios abogados

Otros varios

{-) Gastos financieros
Intereses por préstamo CFN

Costos bancarios varios

(=) Utilidad operacional antes
participacion a trabajadores e
impuesto a la renta

Notas

(A.1)

(A.2)

(A.3)

(A.4)

(A.5)

(A.6)

(A.7)

(A.8)

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5

276.000 331.200 397.440 476.928 572.314

147.254 176.705 212.046 254.455 305.346

128.746 154.495 185.394 222.473 266.967

22.501 24.043 24.048 24.055 25.908

1.373 1.373 1.373 1373 1373
7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
1.260 1.512 1.814 2177 2.613
5.000 - - -

1.661 1.781 1.949 2295 2.709
21.805 21.805 25.989 26.136 26.312
2.520 2.520 2.520 2.520 2.520

13.125 5.000 4.000 4.000 4.000
3.000 = -
716 600 600 600 600
5.778 4.749 3.595 2.301 850
180 180 180 180 180
42.626 83.732 112.125 149.636 192.702
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15% PT 6.394 12.560 16.819 22.445  28.905

(=) Utilidad operacional después de
participacién a trabajadores 36.232 71.172 95.307 127.190 163.796

Impuesto a la renta 8.696 16.370 21.921 29.254 37.673

(=) Utilidad operacional después de
impuesto a la renta 27.537 54.802 73.386 97.937 126.123

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Con el objetivo de iniciar las operaciones del negocio es necesario una inversion o

aportacion de socios, tal como se detalla a continuacion:

Tabla N°16. Detalle de inversion inicial
Aportaciones accionistas Valor

Fabricacion de molde (50.000)

Para cubrir costos fijos de
sueldos de los tres primeros

meses (10.308)
Gastos de publicidad del primer
afio (13.125)

Para cubrir la compra de
inventario de los 3 primeros
meses (36.814)

Equipos y muebles de oficina Valor

2 escritorios (320)
2 computadoras (1.000)
2 telefonos convencionales (80)

1 archivador (100)
4 sillas de oficina (160)

1 sillon para sala de espera (150)
Gastos de inscripcion de

compania (200)

Gastos honorararios abogados (300)

Gastos varios 7 (500)

Inversion total
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En base a la proyeccion de flujos (ingresos y gastos) de los primeros 5 afos,

(113.057)

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

se ha

obtenido una tasa interna de retorno del 49% para el proyecto y del 71% para el

accionista, como se muestra a continuacion en las tablas N°17 y N°18.

Tabla N°17. Tasa Interna de retorno y VAN del proyecto

Utilidad antes de impuesto e interes
(-) 15% PT

(-) Impuesto a la renta

Total

(+) Depreciaciones

Total

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Inversion
TIR
VAN

Afio 1
48.405
(6.394)

(8.696)

33.315
1.373

34.688

88.481
(12.560)

(16.370)

59.552
1.373

60.925

113.057
49%
176.802

Ao 3
115.721
(16.819)

(21.921)

76.981
1.373

78.354

Tabla N°18. Tasa Interna de retorno y VAN del proyecto

Utilidad antes de impuesto e intereses
(-) Gastos financieros

(-) 15% PT

(-) Impuesto a la renta

Total

(-) Abono de capital

Total

Inversion
TIR
VAN

Afo 1
48.405
(5.778)
(6.394)
(8.696)

27.537

(8.488)

19.049
46

Afio 2
88.481
(4.749)

(12.560)
(16.370)

54.802

(9.517)

45.285

59.000
71%
167.510

Afio 3
115.721
(3.595)
(16.819)
(21.921)

73.386

(10.671)

62.715

Ano 4 Afio 5

151.937
(22.445)

(29.254)

100.238
1.373

101.611

Afo 4
151.937
(2.301)
(22.445)
(29.254)

97.937

(11.965)

85.972

193.552
(28.905)

(37.673)

126.974
1.373

128.347

Afo 5
193.552
(850)
(28.905)
(37.673)

126.123

(13.416)

112.707



(+) Depreciaciones 1.373 1.373 1,373 1.373

Total

20.422 46.659 64.088 87.345

Para obtener el VAN del proyecto financiado, se utilizé una tasa de descuento del 10%,
determinada por medio del WACC, donde el riesgo pais fue 0.07, el porcentaje de
financiamiento de la deuda fue del 48%, el porcentaje de financiamiento del accionista fue
52% y la tasa de impuesto a la renta fue de 25% y la prima de riesgo del mercado fue del

8.4%, segun la medida de riesgo internacional calculada por Ibbitson y Lumer.

Para obtener el VAN de accionista, se utilizé una tasa de descuento del 11.26% , donde el
riesgo pais fue 0.07 y la prima de riesgo del mercado fue del 8.4%, segun la medida de

riesgo internacional calculada por Ibbitson y Lumer.

Tal como se muestra en el cuadro adjunto obtenido de la pagina del Banco Central del
Ecuador, la tasa de interés promedio que pagan las instituciones del sistema financiero en

inversiones como depoésitos a plazo es del 4,73%.

Tabla N°19. Tasa de interés de inversiones en el sector financiero

Tasa de interés
Institucion financiera pasiva

Bancos 4.27%
Cooperativas 6,97%
Mutualistas 5,28%
Sociedades financieras

privadas 5,59%
Tarjetas de crédito 4,34%

Fuente: BCE

Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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8. El Plan de Produccion

a. Ciclos de produccion

La fabricacion de las partes o piezas de los equipos de disefio propio las realizaremos a
través de terceros, pequefos productores que dispongan de capacidad instalada de
produccion, la misma que sera en diferentes lugares a fin de minimizar la copia de
productos y la planificacion de la produccion estara alineada a las ventas planificadas
anualmente, distribuidas de forma mensual, las entregas seran ajustadas a las ventas
reales, para esto se procederan a programar los pedidos con los maquiladores de los
equipos propios (sedimentador de sélidos) y con los proveedores de los demas accesorios
del sistema, esto a través de 6rdenes de compras prorrateadas en entregas ajustables pero

en fechas establecidas de entrega.

Una vez establecidas las 6rdenes de produccion y entrega de los productos a nuestras
bodegas, se procedera al armado de los kits con nuestro equipo de gasfiteros, el resto de
partes seran adquiridas por el cliente en la medida de las necesidades de cada casa, esto
es partes que no estén dentro del material del kit como es refuerzo de madera, tiras de

sujecion, etc.

Los despachos a nuestros clientes no debera ser mayor a 2 dias luego de realizado el
pedido, la clave en este proceso es poder implementar una entrega justo a tiempo a los

clientes de tal manera que se minimice el impacto econémico del inventario.

b. Manejo del inventario

Rain System Solution ha decidido manejar el sistema de inventario denominado FIFO, ya

que es la mejor manera de medir sus inventarios a un costo promedio real.

Con el objetivo de mantener un mejor control del inventario se ha decidido utilizar la
metodologia denominada Cantidad econémica de pedido (EOQ), para lo cual se ha definido

los siguientes costos:

(a)  Costo unitario del articulo (C).- El costo unitario de produccion para cada uno de los
2 KIT definidos.

(b)  Costos de ordenar o pedir. (S) - El costo de ordenar los materiales necesarios para
la produccion del recolector de aguas lluvias, sera un 2% del costo unitario de cada uno
de los 2 KIT.

48



(c)  Costo de mantener o poseer inventarios (i).- Se ha procedido a definir como costo de
mantener los inventarios, el costo de pérdidas producidas por los operarios en el

momento de la produccion.

Por lo tanto, en base a las variables detalladas, a continuacion se obtuvo una Cantidad
econémica de pedido (EOQ) de 46 y 213 para el KIT 1y KIT 2 respectivamente, tal como

se muestra a continuacion:

Tabla N°20.Cantidad econémica de pedido para Kit 1

Demanda anual de recolectores de aguas

lluvias (D) 2.106
Precio de venta 1.000
Costo unitario del articulo (C) 615
Costo de ordenar o pedir (S) 12

Costo de mantener o poseer inventario (i)
4%

EOQ= 2*D*S 51.883 = 46
i*c 25
Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Tabla N°21. Cantidad econémica de pedido para Kit 2

Demanda anual de recolectores de aguas

lluvias (D) 45.443
Precio de venta 700
Costo unitario del articulo (C) 480
Costo de ordenar o pedir (S) 10

Costo de mantener o poseer inventario (i)
4%

EOQ= 2*D*S 872.542 = 213
i*c 19

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Con el objetivo de obtener el tiempo minimo necesario para producir los bienes de una

orden dada, se ha utilizado |a siguiente formula, para los 2 KIT del producto.

Tabla N°22. TBO para Kit 1
EOQ= 46
D= 2.106

TBO= (EOQ/D)*365
TBO= 7.95 dias
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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Tabla N°23. TBO para Kit 2
EOQ= 213
45.443

o
1]

TBO= (EOQ/D)*365
TBO= 1.71 dias
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

c¢. Localizacion geografica, distribucion y logistica

Nuestro producto sera vendido directamente al cliente final, por medio de la utilizacién de
puntos de venta de materiales de construccion, decoracion de hogares en el norte de la
ciudad de Quito. Adicionalmente en cada punto se tendra un stand de demostracién del
procedimiento del sistema de recoleccién de agua lluvia, y como éste beneficia
econémicamente al consumidor final, en el ahorro de su planilla. Para el personal
administrativo se alquilara una oficina, acorde a las necesidades y a la cantidad de
empleados que laboraran en él. Asi mismo, se alquilara una bodega, donde estara el
inventario tanto de los componentes del kit, tuberias, canaletas, sedimentador, filtros, etc.
El tamano de la bodega también sera de acuerdo a la proyeccion estimada de ventas que

se realizara durante los primeros cinco anos.

Segun nuestra expectativa de crecimiento, durante los primeros 5 afos, el espacio fisico
tanto de la oficina como de la bodega sera suficiente, para los siguientes anos, se alquilara
una oficina con mayor espacio, segun la rotacién de inventario que manejemos. La oficina

para las tareas administrativas contara con todos los servicios basicos tecnolégicos.

d. Equipamiento

Nuestra empresa contara con una oficina y una bodega, ambas alquiladas. El inventario del

equipamiento es el siguiente:

« 2 escritorios

2 computadoras

2 teléfonos convencionales
» 1 archivador

» 2 sillas

« 1 sillon de espera

No necesitaremos de ninguna maquinaria, ya que todo el proceso lo maquilaremos.

50



e. Estrategia de investigacion y desarrollo. Innovaciones de
producto/servicio previstas.

Nuestra empresa no descuidara la investigacion y el desarrollo de nuevos disefios, siendo el
principal foco, el disefio del sedimentador, el cual estard sujeto a continua investigacion y
pruebas. Asi mismo, no se descuidara de la parte del servicio. Se realizaran continuas
capacitaciones al personal que estara cara a cara con el cliente, los gasfiteros, quienes

ademas de recibir su certificacion inicial, seran actualizados.

Ademas de la investigacion y el desarrollo de nuevos disefios, se realizara investigacion del
consumidor, para captar el nivel de satisfaccion de cliente respecto al producto y falencias
que éste experimente, de este modo garantizaremos que el desarrollo de los nuevos
disefios esté acorde a los avances de la tecnologia y enfocado a lo que el consumidor

espera.
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9. El Equipo Administrativo

a. Organizacion

La estructura organizacional de nuestro negocio inicialmente es basica debido a que existen
pocas areas funcionales, sin embargo el disefio permite una comunicacion fluida entre los
equipos de trabajo. Se ha definido un organigrama lo mas horizontal para mantener un buen
control de todas las areas, en el cual, debajo de la maxima autoridad administrativa
(Gerente) se encuentren los tres principales ejes de la empresa, la administracion

comercial, técnica y la de Investigacion y Desarrollo de productos.

El Presidente sera la cabeza del negocio, quien estara involucrado en todas las decisiones
tomadas por el Gerente General. Debajo del Gerente General, de manera horizontal, se
encontrard la Asistencia Técnica, los vendedores y el encargado de Investigacion y

Desarrollo, que sera requerido por proyectos presentados.

La Gerencia General, sera la encargada de dirigir y estar pendiente de todos los procesos,
tratara directamente con los vendedores, el asistente técnico y con la persona de
Investigacion y Desarrollo que presente algun proyecto. El Gerente General velara por
mantener las buenas relaciones comerciales necesarias con proveedores para lograr los
objetivos financieros necesarios basados en los resultados de las ventas y en aumentar las
oportunidades de negocios con clientes potencialmente grandes como constructoras de

ciudadelas, etc.
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Grafico N° 13. Organigrama de Rain System Solutions
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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De los cinco accionistas (tres de los emprendedores y dos externos), uno de los
emprendedores sera el Presidente de la empresa, quien regulara la gestion del Gerente
General. El Gerente General rendird cuentas al directorio conformado por los cinco

accionistas.

b. Personal clave de direccion

Los tres emprendedores seran miembros del grupo empresarial, quienes tendran igual
paquete accionario dentro de la empresa, sin embargo dos de ellos seran parte de la

administracion directa del negocio.

Vanessa Grijalva: Ingeniera en Auditoria y Control de Gestién, experta en temas
financieros. Tiene experiencia en realizar auditorias externas, y ha manejado diversas
cuentas de diversidad de negocios, obteniendo un criterio bastante critico. Su principal
aporte sera realizar los analisis financieros previos al inicio del negocio, para tomar las
mejores alternativas a seguir en cuanto a financiacién y ocupara la Presidencia de la

compaiia.

Gina Salazar: Ingeniera en Estadistica Informatica, experta en investigacion del consumidor
y del mercado. Tiene experiencia en realizar investigaciones de mercado y detectar distintos
puntos de vista que sirven de guia para tomar decisiones, ha manejado diversas cuentas de
diferentes tipos de negocios, dandole un criterio mas amplio, su principal aporte sera la
investigacion previa necesaria para tomar decisiones concernientes al negocio, al producto

y al servicio que pretende brindar y ocupara el cargo de Gerente General.

Daniel Seminario: Ingeniero Quimico, especialista en produccién limpia y tratamiento de
aguas. Tiene una amplia experiencia en control y disefio de procesos, disefio, montaje de
equipos y calidad de productos. Ha detectado oportunidades de mejora en la empresa
donde labora. Su principal aporte para RSS sera en los aspectos relacionados al producto,
al desarrollo del mismo, gracias a su experiencia y conocimiento sobre el tratamiento del
agua y todo el proceso que aquello conlleva sera quien de soporte técnico necesario para el

desarrollo del negocio y de nuevos productos.

Los tres accionistas daran apoyo constante en el negocio con sus conocimientos las veces

que sea necesario.
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1. Politicas y plan de incorporaciones del personal

Como mencionamos en capitulos anteriores, uno de nuestros objetivos es incorporar a
nuestra cadena de valor a personas de bajos ingresos, en las que se contemplan
bachilleres recién graduados, esto debido a que se invertirda en capacitacion técnica
necesaria para poder llevar a cabo las instalaciones y dar sugerencias a nuestros clientes,
pretendemos que este personal brinde una adecuada atencién al cliente al momento de la

instalacién de nuestros kits, asi como las mejores practicas de calidad e higiene.

Una vez que el negocio haya tomado fuerza en el mercado al cabo de 5 afios se procedera
a reclutar bachilleres con la finalidad de certificarlos, a continuacion se detalla el proceso de
reclutamiento y tipos de entrenamiento necesarios para cumplir con las exigencias del

negocio para ese entonces.

Proceso de reclutamiento: Bachilleres recién graduados para formarse como
gasfiteros certificados

e Charlas en Colegios Fiscales Técnicos y no Técnicos

Realizar reuniones con los Directores de los Colegios Fiscales para que faciliten 30
minutos de tiempo de clase de los alumnos de ultimo afno de educacion basica, para
explicarles el objetivo de la empresa, asi como su participacion potencial y

significativa en la cadena de valor.
¢ Inicio de solicitud para el reclutamiento de gasfiteros

El objetivo de la charla inicial es poder reclutar a jévenes bachilleres de escasos
recursos que necesitan incursionar en el mercado laboral, pero a causa de no tener
experiencia laboral o no tener estudios superiores, la posibilidad de prosperar

disminuye, para esto solicitaremos informacion personal.
e Contacto para acuerdos

Una vez recibida la solicitud, se seleccionara al aspirante que iniciara el curso de

gasfiteros.

¢ Curso de gasfiteria
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A continuaciéon se menciona los principales aspectos técnicos que se dictaran en el

curso, previo la obtencién del curso de gasfiteria:

Dimensionamiento de bombas y tuberias.
Instalacion de bombas y tuberia

Atencion al cliente

S L L

Sistema de gestion de las 5 S (Seiri — Organizacion, Seiton — Orden, Seiso —

Limpiar, Seiketsu — estandarizar, Shitsuke — Disciplinado o seguir mejorando)

Inicialmente comenzaremos con 4 gasfiteros certificados a través de los cursos
dictados. Se espera que con una mejor participacion en el mercado, este numero
pueda verse incrementado, ademas se pretende tener un programa de incentivos

que irian desde econdmicos hasta sociales.
Proceso de reclutamiento: Personal administrativo

El personal administrativo también es una parte fundamental de nuestra organizacion, ya
que manejara temas relacionados a la parte comercial asi como la parte técnica del
producto. En el caso de este tipo de personal, la fuente de reclutamiento sera a través de
portales web como Multitrabajos.com asi como anuncio en el periédico de mayor circulacion

en la ciudad de Quito.

1. Solicitud para la seleccion del personal administrativo

Por medio de paginas como Multitrabajos.com se iniciara con la solicitud de

seleccion de personal administrativo.

A continuacién se detalla las competencias que la empresa busca para cada uno de

los puestos administrativos, segun organigrama expuesto en puntos anteriores

Tabla N °24. Perfil de personal administrativo y operativo

Cargo Funciones Requisitos Remuneracion

Revision de estrategias

Presidente comerciales, empresariales, . ) ; !
Accionista y ser elegido Segun lo definido en la

analisis del entorno conforme

Gerente en junta junta de accionista
se requiera, etc.
General
Desarrollar |a estrategia del | Profesional joven en ) )
o s : . - ) Sueldo fijo mas beneficios
Jefe Técnico negocio en mercado interno, Ingenieria Comercial o

de ley

en linea con los objetivos Administracién de
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Multitrabajos.com
Multitrabajos.com

sociales y de rentabilidad de

la empresa

Responsable del
cumplimiento de los objetivos
de ventas de la linea de

producto que se distribuye

Empresas.

Responsable de las politicas

comerciales con proveedores

Supervision de cartera asi

como los vendedores.

Experiencia en
direccionar proyectos

comerciales nuevos

Solucién de conflictos

internos y externos

Cumplimiento de presupuesto

de ventas

Fomentar relaciones de
negociacion con instituciones

gubernamentales

Es importante que tenga
relaciones comerciales y
sociales en la ciudad de
Quito.

Asistente

Técnico

Brindar apoyo al Jefe
Comercial en cuanto a la
implementacion de las
actividades necesarias para
cumplir los objetivos de

ventas

Atencién al cliente de forma
telefonica, en cuanto a
problemas o mejoras al

proceso

Estudios universitarios
en Ingenieria en Ventas,

Administracion

Conseguir citas para los

vendedores y gasfiteros

Experiencia: 0 a 6 meses

Coordinar de entrega e
instalacién de los kits entre

gasfiteros y clientes finales

Llevar control de la
satisfaccién del servicio y
producto entregado los

clientes finales

Dinamico, proactivo y

responsable

Mantener una comunicacion
constante con el Jefe
Comercial en cuanto al

cumplimiento de ventas

Administrar la informacién
financiera en el sistema de

contabilidad: ingreso de

Competencias: trabajo

en equipo

Sueldo fijo, mas

beneficios de ley
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facturas por ventas, ingreso
de pagos de servicio,
ingresos de cobros por el
servicio, administracion de

némina

Responsable de la atencién y
asesoramiento del cliente en
cuanto a la seleccion del
portafolio de productos que

ofrece la empresa.

Segundo afio en carreras

a fines a ventas

Experiencia: 6 meses o

mas en ventas al publico

Coordinar con asistente

Disponibilidad para

Sueldo fijo, mas

Informar al asistente técnico y
ventas, las actividades

realizadas

Competencias:
orientacion al servicio al
cliente, proactividad,
comunicacion,

honestidad.

Vendedores iiss
técnico y de ventas, las trabajar tiempo completo | beneficios de ley
ventas logradas para -
) Competencias:
proceder a contactar cita ) . o
) orientacion al servicio al
entre cliente y gasfitero. ) o
cliente, proactividad,
comunicacion,
honestidad.
Instalacion de kits de ) )
N ) Bachilleres recien
recoleccion de aguas lluvias
) graduados
en casas de los clientes
Mantener y demostrar una . .
. » o Disponibilidad para
orientacion de servicio al o . )
i ] trabajar tiempo completo | Sueldo fijo, mas
Gasfiteros cliente

beneficios de ley

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

El contrato sera de relacién de dependencia a un afo, el mismo que podria

convertirse en indefinido a partir del afo.

Cabe recalcar que la seleccién para ambos perfiles (personal administrativo y

gasfiteros) estara a cargo de los tres accionistas y emprendedores.

Programas de capacitacion

El objetivo del programa de capacitacion es mantener actividades sistematicas, planificadas
y permanentes en el proceso productivo de la empresa. Para lo cual, durante el primer afio

de constitucion de la empresa se plantea el siguiente programa de capacitacion por areas

57



Tabla N° 25. Programa de capacitacion personal

Actividades Area Fecha tentativa Duracion
Curso para capacitacion | Area técnica - gasfiteros Dos primeros meses | 20 horas
de gasfiteros en temas de constitucion de la
como: instalacion  del empresa
sistema, atencion al
cliente, sistemas de
calidad
Desarrollo de habilidades | Area de ventas — | Dos primeros meses | 16 horas
de ventas y atencién al | vendedores y asistente | de constitucion de la
cliente tecnico empresa
Core business de I|a | Todas las areas Dos primeros meses | 8 horas
empresa, principales de constitucién de la
objetivos y plan empresa
estratégico

Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Tabla N° 26. Retribucion econdémica

Sistema de retribucion e incentivos econdmicos y/o sociales

Ejecutiva conjuntamente con la Gerencia General lo crean adecuado.

En lo que respecta al sistema de retribucion del personal operativo y administrativo, se
optara por un sistema de evaluacion con retribuciones simbdlicas de caracter econémico

hasta social. Las retribuciones simbolicas dependeran de cada caso y si la Presidencia

Personal Sueldo fijo (US$) Beneficios sociales
Jefe Técnico 900 Décimo tercer sueldo, Décimo cuarto sueldo, aporte patronal
Vendedores 292 Décimo tercer sueldo, Décimo cuarto sueldo, aporte patronal
Asistente técnico 500 Décimo tercer sueldo, Décimo cuarto sueldo, aporte patronal
Gasfiteros 292 Décimo tercer sueldo, Décimo cuarto sueldo, aporte patronal
Mensajero 292 Décimo tercer sueldo, Décimo cuarto sueldo, aporte patronal

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

58




Accionistas

El proyecto que se propone tendra la participacion de tres accionistas, quienes son los
fundadores de la empresa, asi como dos inversionistas externos, tal como se muestra a

continuacion en la siguiente tabla:

Tabla N° 27. Composicion inicial accionaria RSS

Accionista Capital (US$) Participacion accionaria (%)
Gina Salazar 10,000 16,9%
Vanessa Grijalva 10,000 16,9%
Daniel Seminario 10,000 16,9%
Inversionista 1 14,500 246%
Inversionista 2 14,500 24,6%
TOTAL 59,000 100%

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Directores, derechos y restricciones

El Directorio estara formado por el Gerente General y dos personas externas a la compania
que no estén vinculadas al negocio pero que ayuden a su fortalecimiento, quiénes tendran
conocimiento técnico en temas financieros y sistemas hidraulicos o sanitarios, y asi como

experiencia en ventas en el mercado local.
El Directorio tendra los siguientes derechos y restricciones:
Derechos del Directorio

e Aprobacion de los presupuestos anuales y plan de negocio, asi como las estrategias
corporativas y politicas generales de la Compaiiia.

e |dentificacién de los principales riesgos de la Compaiiia, incluidos los asumidos en
operaciones fuera de balance, asi como el seguimiento del sistema de control interno.

e Garantizar de que el proceso de propuesta y de eleccién de Directores sea formal y
transparente

e Nombrar, retribuir en caso de destitucion de los altos directivos de la Compaiiia

59



Restricciones del Directorio

e Los Directores no deben tener o haber tenido recientemente una relacion laboral,
comercial o contractual directa o indirecta con empresas proveedores o empresas que
podrian convertirse en nuestra competencia.

e No pueden ser directores de otra entidad

e Contar con un perfil profesional y personal que inspire confianza a los accionistas.
Apoyo profesional de asesores y servicios

Entre las areas que el proyecto de recoleccion de aguas lluvias necesitaria serian las

siguientes:

Disefio: Anualmente se contratara a un experto en ingenieria de disefio, con el objetivo de renovar el

sistema de recoleccion de aguas lluvias, cuando exista un nuevo proyecto a desarrollar.

Alianzas estratégicas: Se contara con el Jefe Técnico y Gerencia General, los cuales
enlazaran las relaciones entre RSS y la EMAAPQ, para que de esta forma apoyen la

utilizacion del sistema de recoleccion de agua lluvias.
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10. El Plan Financiero

Con el objetivo de dar un mejor entendimiento al plan financiero planteado, se ha procedido
a analizar cada uno de los rubros que conforman los principales estados financieros

proyectados.

a. Estado de resultados proyectado

En base al calculo del punto de equilibrio del capitulo 7, se estimé como unidades 6ptimas

que deben ser vendidas para los Kits Diamantes y Zafiro, 2 y 30 unidades respectivamente.

A causa de que el producto a ser comercializado es nuevo en el mercado ecuatoriano, se
necesita cambiar el pensamiento del consumidor en la adquisicion de un producto que
ayuda a la preservacion del recurso agua, asi como el ahorro en su consumo, por lo tanto
durante el primer ano se ha estimado ventas conservadoras e ir incrementandolas en un

20%, tal como se muestra a continuacion:

Tabla N°28. Unidades por Kits proyectadas

Afio 1 | Afio 2 l Afio 3 ] Afio 4 Afio 5
Detalle de los Kits Unidades estimadas
Kit 1 (Diamante) 24 29 35 41 50
Kit 2 (Zafiro) 360 432 518 622 746
Total 384 461 553 664 796

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

A continuacién se detalla el estado de resultados proyectado por cinco afios, en base a las

consideraciones expuestas en el parrafo anterior:
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Tabla N°29. Estado de Resultados proyectado

Notas Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas (a.1) 276.000 331.200 397.440 476.928 572.314
(-) Costo de venta (a.2) 147.254 176.705 212.046 254 455  305.346
(=) Utilidad bruta 128.746 154.495 185.394 222.473 266.967
(-) Gastos operativos
Sueldos y beneficios sociales (a.3) 22.501 24.043 24.048 24.055 25.908
Depreciacién y amortizaciones 1.373 1.373 1.373 1373 1.373
Alquileres (a.4) 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
Transporte 1.260 1.912 1.814 2177 2.613
Disefio sedimentador (a.5) 5.000 - E - -
Otros varios 1.661 1.781 1.949 2.295 2.709
(-) Gastos administrativos
Sueldos y beneficios sociales (a.6) 21.805 21.805 25.989 26.136 26.312
Servicios basicos e internet 2.520 2.520 2.520 2.520 2.520
Publicidad (a.7) 13.125 5.000 4.000 4.000 4.000
Honorarios abogados 3.000 - - - -
Otros varios 716 600 600 600 600
(-) Gastos financieros
Intereses por préstamo CFN (a.8) 5778 4749 3.595 2.301 850
Costos bancarios varios 180 180 180 180 180
=) Utilidad operacional antes
participacion a trabajadores e 42.626 83.732 112.125  149.636  192.702
impuesto a la renta
15% PT 6.394 12.560 16.819 22.445 28.905
(=) Utilidad operacional
después de participacion a 36.232 71.172 95.307 127.190 163.796
trabajadores
Impuesto a la renta 8.696 16.370 21.921 29.254 37.673
(=) Utilidad operacional
después de impuesto a la renta 27.537 54.802 73.386 97.937 126.123

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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(a.1) Ingreso por ventas.-

Rain System Solutions ofrecera inicialmente al mercado de Quito un sistema de recoleccion
de aguas lluvias, el cual se lo ha procedido en dividirlo en dos kits, denominados Diamante

y Zafiro.

El primer kit (Diamante) sera dirigido a la clase alta de Quito con un precio inicial de USD
1.000; mientras que el segundo kit (Zafiro) sera dirigido a la clase media con un precio
inicial de USD 700. Cabe recalcar que de acuerdo a las proyecciones realizadas, el precio
de venta se mantendra durante los cinco primeros anos, ya que se busca posicionarse en el
mercado con precios accesibles asi como dar a conocer al consumidor las cualidades del
producto ofrecido, tanto en ayudar en la preservacion del recurso agua, asi como en el

ahorro en la factura de las planillas de agua potable.

Por otro lado, se espera que durante cada afio, el incremento de la demanda de los
productos sea un 20% en relacion al aio anterior en los dos kits, en base a los siguientes

supuestos:

e De acuerdo al Censo de Poblaciéon y Vivienda de 2001 y 2010, la tendencia de viviendas
propias en el Ecuador ha aumentado en un 25.9%, tanto para las zonas urbanas y
rurales, por lo cual el mercado se encuentra en constante crecimiento.

e Por medio de las alianzas con la EMAPPQ para que sea el patrocinador del producto;
ayudara a que el consumidor final vea atractivo la funcionalidad del producto, y por ende
su compra.

e Publicidad en los principales medios escritos y televisivos de la ciudad de Quito, asi
como stands armados para demostracion del uso del producto, en los principales

almacenes de construccion y decoracion de hogares.
(a.2) Costo de venta.-

El rubro de costo de venta esta formado principalmente por los materiales necesarios para

la formacién de los dos kits, tal como se detalla a continuacion:

e Sedimentador de soélidos

e Filtros de sdlidos

e Sifon rebose

e Tuberias, canaletas y accesorios

e Empaque
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Cabe recalcar que el rubro principal del sistema de recoleccién de aguas lluvias son las
tuberias, canaletas y accesorios, representando el 71% del costo total. Para el caso del kit
diamante se utilizaran tuberias plasticas, mientras que para el caso del kit Zafiro se

utilizaran tuberias galvanizadas.
(a.3) Sueldos y beneficios sociales operativos.-

En el rubro de sueldos y beneficios sociales, se encuentra conformado por los sueldos de

dos vendedores, cuatro gasfitero; asi como sus beneficios sociales asociados.

Cabe recalcar que durante el primer afio, el sueldo tanto de los vendedores como de los
gasfiteros, sera el salario basico (USD 292), y se estima que en el segundo afo por el
incremento de la demanda del producto, asi como un mejor posicionamiento del mismo en
el mercado, el sueldo de los vendedores se incrementen en un 20%, el mismo que se

mantendra hasta el ano 5.

Por otro lado, para el afio 5 se evaluara la posibilidad de trabajar con el esquema de
comisiones, esto en base de los resultados acumulados, asi como el posicionamiento en el

mercado.
A continuacidon se muestra un detalle de lo mencionado:

Tabla N° 30. Detalle de sueldos anuales personal operativo

Afio 1 Ano2al5
Sueldo Sueldo Sueldo
Personal N° individual Sueldo anual | individual anual
Vendedores 2 292 7.008 348 8.352
Gasfiteros 4 292 14.016 292 14.016
22.368

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

(a.4) Alquileres.-

Para una mejor administraciéon del inventario asi como las operaciones administrativas, se
contara con una oficina, asi como una bodega donde se almacenaran todos los inventarios

necesarios para armar los Kits o recolectores de agua.
(a.5) Diseniador de sedimentador.-

El principal fuerte del sistema de recoleccion de aguas lluvias, es el disefio del
sedimentador, el cual cumple con la funcion de separador de particulas gruesas. Este

disefio es exclusivo de Rain System Solutions, por lo cual se contara con la participacion de
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un ingeniero sanitario, mecanico o quimico con experiencia en disefios de este tipo. De

acuerdo a las indagaciones realizadas, el costo del diseno tiene un valor de USD 5.000.
(a.6) Sueldos y beneficios sociales administrativos.-

En el rubro de sueldos y beneficios sociales, se encuentra conformado por los sueldos de
un Jefe Técnico, un asistente del Jefe Técnico y un mensajero; asi como sus beneficios

sociales asociados.

Cabe recalcar que durante el primer afio, el sueldo de las tres empleados administrativos se
mantendran hasta el afio dos, y se estima que en el tercer afo por el incremento de la
demanda del producto, asi como un mejor posicionamiento del mismo en el mercado, el
sueldo de este personal se incrementen en un 20%, el mismo que se mantendra hasta el

ano 5.

Por otro lado, para el afio 5 se evaluara la posibilidad de trabajar con el esquema de
comisiones, esto en base de los resultados acumulados, asi como el posicionamiento en el

mercado, para el caso del Jefe Técnico.
A continuacion se muestra un detalle de lo mencionado:

Tabla N° 31. Detalle de sueldos anuales personal administrativo

Afio1al2 Afio3al5
Sueldo
Personal N° Sueldo individual Sueldo anual individual Sueldo anual
Jefe Técnico 1 900 10.800 1.080 12.960
Asistente técnico 1 500 6.000 600 7.200
Mensajero 1 292 3.504 292 3.504
20.160

Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
(a.7) Publicidad.-

Inicialmente el sistema de recoleccion de aguas lluvias se dara a conocer a través de
publicidad televisiva y prensa escrita, como por ejemplo el diario EI Comercio por ser el
canal de informacién mas importante de Quito durante los tres primeros meses, con el
objetivo de dar a conocer el servicio y beneficio del producto tanto en el aspecto financiero

como en el aspecto ambiental.

Adicionalmente en los puntos de venta como son almacenes de construccion y decoracion

en el hogar, se tendra un stand, donde se realizara la demostracion del proceso del sistema.
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Para los afios 2 al 5 la inversion en publicidad disminuira en un 50%, enfocandose un poco
menos en prensa escrita y televisiva.

A continuacion se muestra un detalle de las estimaciones realizadas para el rubro de
publicidad por el afio 1:

Tabla N° 32. Detalle de gastos de publicidad (afio 1)

Detalle Monto
Periodicos y revistas 6.000
3 stands de demostracion 1.125

Folletos y pago a
almacenes por armar

stands de demostracion 6.000

Gastos afio 1 13.125
Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

(a.8) Intereses por préstamo a CFN.-

Del total de la inversién requerida para iniciar la empresa Rain System Solution, se ha
planificado contar con un préstamos de USD 54.000 aproximadamente a un plazo de 5 afios

a una tasa de 11,50%. El préstamo sera realizado con la Corporacion Financiera Nacional.

Tabla N° 33. Detalle de préstamo bancario a CFN

Entidad bancaria [ Monto | Plazo (aﬁos)l Tasa l Interés anual
Corporacion Financiera Nacional 54.039 5 11,50% 17,274

Elaboracién: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

b. Situacion patrimonial proyectada

A continuacién se muestra la situacion patrimonial de Rain System Solutions para el periodo
de cinco afos:
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Tabla N° 34. Situacion Patrimonial proyectada

Saldo inicial (Afio 1)

Utilidad/ (Pérdida del ejercicio)
Saldo final (Afo 1)

Apropiacién de reserva legal
Aumento para futuras capitalizaciones
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio)

Pago de dividendos

Saldo final (Afio 2)

Apropiacién de reserva legal

Aumento para futuras capitalizaciones

Utilidad/ (Pérdida del ejercicio)

Pago de dividendos

Saldo final (Ano 3)

Apropiacién de reserva legal

Aumento para futuras capitalizaciones

Utilidad/ (Pérdida del ejercicio)

Pago de dividendos

Saldo final (Afo 4)

Apropiacion de reserva legal
Aumento para futuras capitalizaciones
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio)

Pago de dividendos

Aumento de capital social

Saldo final (Ao 5)

Notas

(b.1)

(b.3)

(b.1)
(b.2)

(b.3)

(b.1)
(b.2)

(b.3)

(b.1)

(b.2)

(b.3)

(b.4)

Aumento para Utilidades o
futura Reserva Pérdidas Total
Capital social capitalizacion Legal acumuladas Patrimonio
59.000 - - - 59.000
27.537
59.000 - 27.537 86.537
2.754 (2.754) -
12.639 (12.639) -
54.802 54.802
(12.144) (12.144)
59.000 12.639 2.754 54.802 129.195
5.480 (5.480) 2
25.154 (25.154) -
73.386 73.386
(24.168) (24.168)
59.000 37.794 8.234 73.386 178.414
7.339 (7.339) -
33.684 (33.684) -
97.937 97.937
(32.363) (32.363)
59.000 71.478 15.573 97.937 243.987
9.794 (9.794) -
44.953 (44.953) .
126.123 126.123
(43.190) (43.190)
103.791 (44.953) = 58.839
162.791 71.478 25.366 126.123 385.759

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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(b.1) Apropiacion de reserva legal.-

De acuerdo al Art. 297 de la Ley de Companias se ha decidido tomar un porcentaje del 10%
sobre las utilidades liquidas, destinado a formar la reserva legal, hasta que éste alcance por
lo menos el 50% del capital social. Por otro lado, no se ha acordado la formaciéon de una

reserva especial.
(b.2) Aumento para futuras capitalizaciones-

De acuerdo al Art. 140 de la Ley de Compafiias uno de los pagos de las aportaciones por la
suscripcion de nuevas participaciones, puede ser la capitalizacion de utilidades. Por lo cual
se ha considerado que los dividendos correspondientes a los tres accionistas y

emprendedores sean capitalizadas en el afio 5
(b.3) Pago de dividendos.-

A causa de que a partir del aflo 1, Rain System Solution proyecta utilidades, se ha decidido
el pago de dividendos a los dos inversionistas a partir del afio 2, en proporcién al capital
desembolsado. Cabe recalcar que los dividendos percibidos por los emprendedores no
seran pagados, sino que seran considerados como aumento para futuras capitalizaciones

(ver mas detalle en literal b.2).

Tabla N° 35 . Detalle de pago de dividendos y aumento para futuras capitalizaciones

< = Aumento para futura
Participa . i - o e -
Prm— — Utilidad a ser repartida accionistas capitalizacion/(Pago dividendos)
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4
0,
Gina Salazar Lk
Vanessa
Grijalva 17% 12.639 25.154 33.684 44.953
Daniel
Seminario 17% 24783 | 49.322 | 66.047 | 88.143
) 12.084 16.182 21.595
Accionista 1 25% (8.072) | (120843 } ¢ &) |« )
.07 12.084 16.182 21.595
Accionista 2 25% ERIE) | X ) AR )

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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c. Balance General proyectado

A continuacién se muestra el balance general proyectado de Rain System Solutions para el

periodo de cinco afios:

Tabla N° 36. Balance General proyectado

Activos Nota Afio 0 | Afio 1 | Afio 2 Afio 3 Afio 4 I Afio 5
1 63.057 73.574 107.437 151.176 216.527  304.812
Caja - Bancos (c.1)
. 24.488 18.926 18.364 13.409 25.891
Inventarios (c.2)
Cuentas por cobrar
23.000 27.600 33.120 39.744 47.693
almacenes (c.3)
) 11.500 13.800 16.560 19.872 23.846
Cuentas por cobrar clientes
3 X 63.057 132.562 167.763 219.220 289.552  402.242
Total activos corrientes
" 5 50.000 51.477 51.143 50.810 50.477 50.477
Mobiliario y equipo, neto (c.49)
Total activos no 50.000 51.477 51.143 50.810 50.477 50.477
corrientes
. 113.057 184.039 218.906 270.030 340.029  452.719
Total activos
Pasivos
Cuentas por pagar
. 12.271 14.725 17.670 30.898 25.446
proveedores materiales (c.5)
39.662 38.933 48.565 51.728 41.515
Otras cuentas por pagar
i - 51.933 53.659 66.236 82.626 66.960
Total pasivos corrientes
Préstamo bancario a largo
54.057 45.569 36.052 25.381 13.416 -
plazo (c.6)
- . 54.057 45.569 36.052 25.381 13.416 -
Total pasivo no corriente
! 54.057 97.502 89.711 91.616 96.042 66.960
Total pasivo
Patrimonio
. . 59.000 59.000 59.000 59.000 59.000 162.791
Capital Social
Aumento para futura (c.7)
o - 12.639 37.794 71.478 71.478
capitalizacion
- 2.754 8.234 15.573 25.366

Reserva Legal
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Utilidades o pérdidas
27.537 54.802 73.386 97.937 126.123
acumuladas

f = 59.000 86.537 129.195 178.414 243.987 385.759
Total Patrimonio

2 : § 113.057 184.039 218.906 270.030 340.029 452.719
Total Patrimonio y Pasivo

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
(c.1) Caja-Bancos.-
El rubro de caja-bancos esta formado principalmente por los flujos positivos y negativos en

las transacciones operativas, financiamiento e inversion de la Compaiia, tal como se lo

demuestra en el literal d. Flujo de caja proyectado.

(c.2) Inventarios.-

El rubro de inventarios esta formado por los materiales necesarios para armar los kits que
se ofrece (diamante y zafiro). Entre los principales materiales necesarios se puede
mencionar: filtros de soélidos, tuberias, canaletas y accesorios. Cabe recalcar que al final de

cada ano, se contara con un inventario necesario para abastecer ventas de dos meses.

(c.3) Cuentas por cobrar comerciales.-

Con el objetivo de llevar un mejor control del canal indirecto (venta a través de almacenes) y
canal directo (venta a través de nuestra fuerza de ventas), se ha procedido a distinguir entre
cuentas por cobrar almacenes y cuentas por cobrar clientes. En cuanto a la politica de

cobros, se ha definido 60 y 30 dias para el canal indirecto y canal directo, respectivamente.

(c.4) Mobiliario y equipo, neto.-

En el rubro de mobiliario y equipo neto contiene principalmente el costo histérico menos la
depreciacion acumulada. Los mobiliarios y equipos que la Compania tendréa son los
siguientes items: escritorios, computadoras, teléfonos, archivador, sillas para oficina, sillon

para sala de espera, molde para filtro.

(c.5) Cuentas por pagar comerciales.-

El rubro de cuentas por pagar comerciales, estd conformado por los créditos
proporcionados por los proveedores de los inventarios necesarios para la armar los Kits
(diamante y zafiro). Por otro se ha establecido una politica de pago a proveedores de 30

dias, de acuerdo a los estandares de la industria.

(c.6) Préstamo bancario.-
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Se contara con un préstamo a través de la Corporacion Financiera Nacional a un plazo de 5

anos y una tasa de 11,50%. Al final de cada afo se cancelara una parte del Capital y del los

intereses.

(c.7) Patrimonio.-

El detalle de cada una de las transacciones en el patrimonio, ha sido explicado en el literal

b. Situacion patrimonial proyectada.

d. Flujo de caja proyectado

A continuaciéon se muestra el flujo de caja proyectado de Rain System Solutions para el periodo

de cinco afos, donde muestra las principales transacciones de ingreso y egreso de efectivo.

Tabla N° 37. Flujo de caja proyectado

Detalle Notas Afio 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
o (113.057)
Inversioén inicial (d.1)
63.057 73.574 107.437 151.176 216.52
Saldo inicial !
o (50.000)

Fabricacion de molde
CobiGs pei Vaittes HoF etio 115.000 138.000 165.600 198.720 238.46
de almacenes (d.2) %
Goliros. parventss:por medle 126.500 151.800 182.160 218.592 262.31
de canal directo 0
Pago’a proveedorss por (134.983) (161.980) (194.375) (233.250) (2;19;‘9
compra de materiales (d.3)
Pago de gastos operativos (40.567) (37.622) (38.104) (38.825) (41.70
(sueldos, seguros, transporte, 0)
entre otros)
Pago de gastos (41.166) (29.925) (33.109) (33.256) (33.43
administrativos (sueldos, 2)
internet, publicidad)
Flujo de actividades de (50.000) 87.840 133.847 189.610 263.156 362.268
operacion

54.057
Préstamo recibido por CFN (d.4)
Pago de intereses por (5.778) (4.749) (3.595) (2.301) (850)
préstamo CFN (d.4)
Pago de capital de préstamo (8.488) (9.517) (10.671) (11.965) (13.416)
recibido por CFN (d.4)

54.057 (14.266) (14.266) (14.266) (14.266) (14.266)

Flujo de actividades de
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financiamiento

59.000
Capital recibido de accionistas (d.5)
Pago de dividendos (12.144) (24.168) (32.363) (43.190)
accionistas externos (d.6)
Flujo de actividades de 59.000 - (12.144)  (24.168) (32.363)  (43.190)
inversion

63.057 73.574 107.437 151.176 216.527 304.812
Flujo de efectivo neto

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

(d.1) Inversion inicial.-
Como se lo detalla en el Capitulo 12 Oferta a los inversionista, corresponde principalmente
para cubrir el costo de la fabricacion de molde del filtro, asi como para cubrir los sueldos,

publicidad y compra de inventario del primer trimestre del afo 1.
(d.2) Cobros por venta del sistema de recoleccion de aguas lluvias.-

La propuesta esta en que el cincuenta por ciento de las ventas, sera realizado a través de
los almacenes enfocados a construccion, decoracion de hogar; mientras que el otro
cincuenta por ciento sera realizado a través de nuestra fuerza de venta, es decir canal

directo.

Por otro lado, en lo que respecta al cobro de las ventas realizadas en ambos canales, se

mantendra la siguiente politica:

e Para el canal indirecto, almacenes, la politica de cobro sera de 60 dias, ya que esta es
la politica que se mantiene en este tipo de industria.
e Para el canal directo, la politica de cobro sera de 30 dias, ya que las ventas se

realizaran en efectivo o tarjeta de crédito.
(d.3) Pagos a proveedores por compra de materiales.-
La politica de pago a los proveedores sera de 30 a 45 dias.
(d.4) Préstamo CFN.-

Corresponde a un préstamo de aproximadamente USD 54,000 con la Corporacion
Financiera Nacional, a un plazo de 5 afios y una tasa de interés del 11,50%. Ver tabla de

amortizacion del préstamos recibo en Anexo 8.
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(d.5) Capital recibido de accionista.-

Rain System Solutions contara con 5 accionistas, de los cuales 3 son los emprendedores de

este proyecto, y 2 corresponde a accionistas externos.
(d.6) Pago de dividendos accionistas externos.-

Rain System Solution proyecta utilidades a partir del afo 1, por lo cual se ha decidido el
pago de dividendos a los dos inversionistas externos, en proporcion al capital

desembolsado, en el afno 2.

e. Razones financieras

Los indicadores que a continuacién se detallan surgen de la necesidad de medir la
capacidad que tendra Rain System Solution, para cancelar sus obligaciones de corto plazo,
asi como establecer la facilidad o dificultad que presentaria para pagar sus pasivos
corrientes al convertir a efectivo sus activos corrientes y otras situaciones financieras del dia

a dia.

Tabla N ° 38. indices financieros proyectados

Tipo de ) A 5 n 3
S Razones financieras Nota Ano 1 Afo 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5
indicadores

Razdn corriente 255 313 3,31 3,50 6,01
ke (e.1)
Liquidez
Prueba acida 2,08 2,77 3,03 3,34 5,62
(e.2)
Endeudamiento del activo (©3) 0,53 0,41 0,34 0,28 0,15
e.
Solvencia Endeudamiento patrimonial () 1.13 0,69 0,51 0,39 0,17
e.
Apalancamiento 213 1,69 1,51 1,39 117
(e.5)
Rotacion de cartera (©6) 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
e.
Gestion Periodo Medio de Cobranza ©7) 4563 45,63 4563 45 63 4563
e.
Periodo Medio de Pago ©8) 30,42 30,42 30,42 44 32 30,42
e.
Rentabilidad Neta del Activo (Du
0,15 0,25 0,27 0,29 0,28
Pont) (e.9)
i 0,15 0,25 0,28 0,31 0,34
Rentabilidad Margen Operacional (e.10)
Rentabilidad Operacional del
. . 0,49 0,65 0,63 0,61 0,50
Patrimonio (e.11)
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Rentabilidad Financiera | (e.12) ‘ 0,32 ‘ 0,42 ‘ 0,41 ’ 0,40 ’ 0,33 ’

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

(e.1) Razdn corriente.-

Rain Sytem Solution muestra una buena capacidad para hacer frente a sus obligaciones a

corto plazo, pasando de 2,55 en el afio 1 26,01 en el afio 5.

(e.2) Prueba acida.-

Rain System Solutions muestra una buena capacidad para cancelar sus obligaciones
corrientes, pero sin depender de la venta de inventario; es decir, es basicamente con sus

saldos de efectivo y cuentas por cobrar, pasando del afio 1 de 2,08 a 5,62 en el afno 5.
(e.3) Endeudamiento del activo.-

Rain System Solution muestra un indice menor endeudamiento , es decir que depende muy

poco de sus acreedores.
(e.4) Endeudamiento del patrimonio.-

Rain System Solution muestra durante los cuatro primeros afios un fuerte compromiso del

patrimonio con los acreedores, pero en el afo cinco, este indice disminuye a 0,17.
(e.5) Apalancamiento.-

Rain System Solution durante los primeros cuatro afios muestra que conseguird
aproximadamente USD 2 por cada USD 1 invertido por los accionistas; mientras que para el

ano cinco esta proporcion baja a USD 1,17.
(e.6) Rotacion de cartera.-

Rain System Solution durante los primeros cuatro afios muestra que la cartera mantiene

una rotacion de 8 veces al ano.
(e.7) Periodo medio de cobranza.-

Durante los primeros cuatro anos, Rain System Solutions de acuerdo a sus estados
financieros proyectados, prevee una recuperacion del cobro de sus ventas de 46 dias

aproximadamente.
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(e.8) Periodo medio de pago.-

Como se puede observar, Rain System Solutions, de acuerdo a sus estados financieros
proyectados, mantiene 30 dias como el nimero de dias que tarda en cubrir sus obligaciones

de inventario.
(e.9) Rentabilidad neta del activo (Du Pont).-

A causa que durante el primer afo se proyecta una utilidad neta de USD 27,537, este indice

en el mismo afio se presenta positivo y va mejorando, llegando al afio cinco a 0,28.
(e.10) Margen operacional-

Rain System Solution al finalizar el afio 5, proyecta un margen operacional de 0,34 lo cual
nos indica que el negocio es lucrativo, independientemente de la forma que haya sido

financiado.
(e.11) Rentabilidad operacional del patrimonio-

Rain System Solutions proyecta una rentabilidad de 0,50 a los socios que deseen invertir
en este proyecto, sin considerar los gastos financieros ni de impuestos y participacion a

trabajadores.
(e.12) Rentabilidad financiera-

Rain System Solution al finalizar el afo cinco, proyecta una rentabilidad financiera a los
accionista de 0.33, lo cual indica que es un rendimiento mayor a las tasas de mercado de

inversiones que se ofrece actualmente.
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11. Aspectos Legales

a. Constitucion de la compaiiia

La empresa Rain System Solutions sera constituida como compania anoénima, debido a que
nos representa menos complicaciones en un proceso de expansion a futuro. Este tipo de
compainias nos brinda flexibilidad en cuanto al nimero de socios, lo cual no ocurre con las
companias limitadas. @ Ademas, las acciones pueden ser transferidas sin mayor
complicacion en el caso de ser necesario, mediante su venta. La admision de nuevos
socios es un tema que nos conviene que sea sencillo de manejar, sobre todo si nuestra
vision es expandirnos, para lo cual necesitariamos mayor inversion, ademas que en una

sociedad anénima, el dinero que los accionistas arriesgan se limita al monto de su inversion.

La razén social de la empresa sera RAIN SYSTEM SOLUTIONS, y el objeto social de la
misma sera: “La compafia se dedicara a la fabricaciéon, importacion, exportacion y ventas
de partes y equipos para tratamiento de agua con fines de uso industrial, comercial y

domestico”.

Nuestra compaiia estara conformada por cinco accionistas, de los cuales, los
emprendedores Daniel Seminario, Vanessa Grijalva y Gina Salazar tendran el 51% de
participacion, y los dos accionistas restantes, que seran los inversionistas interesados en el

proyecto, tendran el 49% de participacion entre ambos.

La inversion inicial sera a través de recursos propios de sus accionistas, asi como la
incorporacion de dos inversionistas, ademas de la obtencién de un préstamo a la

Corporacion Financiera Nacional de US$ 54,039 a un plazo de 5 afos.
La participacion accionaria sera de la siguiente manera:

Tabla N° 39. Detalle participacion accionaria

Accionistas Monto Participacion (Afio 1 al 4)
Daniel Seminario 10.000 16,95%
Vanessa Griljalva 10.000 16,95%
Gina Salazar 10.000 16,95%
Accionista 1 14.500 24 58%
Accionista 2 14.500 24,58%
Total capital social (USD) 59.000 100%

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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El representante legal de la empresa, sera Daniel Seminario, y la duracién del cargo sera de

5 afios, después de los cuales podria ser reelegido.

b. Permisos de funcionamiento
Para poder iniciar legalmente las operaciones de Rain System Solutions, es necesario

contar con algunos registros que posteriormente seran solicitadas por las diferentes

entidades reguladoras.

La Superintendencia de Compaiiias, es la entidad encargada de controlar y regular a las
empresas constituidas en Ecuador, por lo cual el proceso para constituir a RWS como una

compainia es el siguiente:
¢ Reservar la razon social de la compaiiia

e Cuenta de integracion de capital .- Se debe depositar en un banco, como minimo el 25%

del capital suscrito.
e Escritura publica de constitucion
e Aprobacién de la Superintendencia de companias

e Publicacion.- Se debe publicar el extracto de la escritura de la Constitucion, en un diario

que circule en Quito
e Registro en la Camara de Comercio
e Inscripcién en el Registro Mercantil

Los procesos adicionales, una vez que la empresa ya esté constituida legalmente seran los

siguientes:

o Patente municipal. -Este requisito es importante para obtener el RUC, corresponde a
un impuesto que aplica a las personas naturales, juridicas, sociedades nacionales o
extranjeras que estén domiciliadas o establecidas en el Distrito Metropolitano y que
ejerzan actividades industriales, comerciales, financieras, inmobiliarias y profesionales.
Los requisitos son: cédula, papeleta de votacién, copias de la constitucion de la
empresa o acuerdo ministerial y nombramiento del representante legal, junto con el

formulario. La tarifa anual es de $20.

e Registro Unico de Contribuyentes. - Este tramite se realiza en el Servicio de Rentas

Internas. Este tramite no tiene costo
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Registro patronal. - Debemos estar registrados como empleadores, para lo cual es
necesario cumplir los siguientes requisitos: obtener la clave previamente, una planilla de
agua, luz o teléfono, copia de RUC, copia de la cédula y papeleta de votacion del
representante legal. Una vez que se cuenta con los requisitos completos, se adjunta a

la solicitud. Este tramite no tiene ningun costo.

Servicio de cuerpo de bomberos de Quito. - Con el pago de la patente, se cubre el
servicio brindado por el Cuerpo de Bomberos, los cuales recomiendan la instalacién de
equipos contra incendios y demas precauciones que se deben tener para evitar futuros

inconvenientes

Registro en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). - Es importante
que nuestra marca y el signo distintivo sean registrados, ya que nuestros clientes se
identificaran con ellos, y de esta manera tendremos el derecho exclusivo para su uso.
Para inscribir la marca debemos llenar los formularios que constan en el |IEPIl. Las
solicitudes deben ir patrocinadas por un abogado. A los formularios deben adjuntarse la
copia de cédula, papeleta de votacion y nombramiento del representante legal y los

documentos del abogado con el nimero de su matricula.

La marca que se registrara sera Rain Water System, cuyo logo es el siguiente:
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12. Oferta a inversionistas

a. Financiacion requerida
La inversion inicial requerida para nuestro proyecto es de $ 113.039, de los cuales se

planea capitalizar $59.000 y la diferencia la obtendremos via crédito con la CFN, a una tasa
entre 9.75% al 11.5%.

Los tres emprendedores, Daniel Seminario, Vanessa Grijalva y Gina Salazar, daran una
aportacion inicial de $10.000 cada una, y para cubrir la diferencia, $29.000, necesitaremos

dos inversionistas, cada uno con una aportacion de $ 14.500.

Con el capital invertido por los accionistas y el préstamo realizado a la CFN, se pretende
cubrir los gastos de constitucion, la compra de inventario y los costos fijos de los 3

primeros meses de operacion.

Esta inversion en inventario para 3 meses esta relacionada con los precios negociados con
nuestros proveedores, a fin de obtener un buen precio por volumen de compra y seran

descargados y recirculados estos flujos conforme las ventas.

b. Oferta a los inversionistas

Inicialmente se emitirdn 59.000 acciones ordinarias con un precio individual de $1, divididas
en tres paquetes de 10.000 acciones y en dos paquetes de 14.500 acciones, estos ultimos
dos paquetes para los dos inversionistas interesados en nuestro proyecto. El proyecto
ofrece una tasa interna de retorno anual del 47% sobre la inversion y del 71% para los

inversionistas.

El pago de dividendos sera a partir del afio 5 para los tres emprendedores, ya que ese
dinero sera utilizado para aumento de capital. Por otro lado, los dos inversionistas si
recibiran sus dividendos a partir del afio 2, aproximadamente en el afio 3, ambos habran

recuperado el dinero invertido.

A continuaciéon se muestra una proyeccion del rendimiento del negocio durante los primeros
cinco afnos asi como los dividendos obtenidos por los inversionistas durante este tiempo(Ver
Tabla N° 40).
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Tabla N° 401. Rendimiento del negocio

Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
11.2 7.63 4 79.16 é
Utilidad / (Pérdida) 48 37.633 55.464 8 106.413
76 : : )
10% Reserva Lagal 3.763 5.546 7.917 10.641
11.248 33.869 49.918 71.251 95.772
N 17.273 25.458 36.338 48.844
Aumento para futura capitalizacién
11.248 16.596 24 .460 34.913 46.928
: ; 17.457 :
Pago de dividendos (accionista 1) S sl 23404
8.298 12.23 17.457 ;
Pago de dividendos (accionista 2) 8 0 e

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

c. Capitalizacion

El capital inicial que necesitamos es de $113.039., de los cuales obtendremos $30.000
como aporte entre los 3 emprendedores, $29.000 por parte de dos inversionistas y la

diferencia de $54.039 la obtendremos mediante un préstamo a la CFN, con una tasa de
interés entre 9.75% y 11.5%.

d. Aplicacion de los fondos

Los $113.039 seran utilizados para cubrir el costo de la adquisicion de los equipos y
muebles de oficina, para los gastos de constitucion de la empresa y para cubrir los costos
fijos de los primeros tres meses como medida de prevencion, en el caso que durante ese

tiempo no se logre concretar ventas.

e. Retorno para los inversionistas

La tasa interna de retorno es del 48% anual, valor que esta por encima del interés anual
que ofrecen las cooperativas, que es de 4.5%. Rain System Solutions ofrece una tasa de

retorno competitiva en el mercado.

f. Salida de los inversionistas

La inversion inicial sera por 5 afos durante la cual el accionista podra vender su paquete de
acciones ordinarias a cualquier persona natural o juridica, incluso en caso de la venta del
negocio completo. Pasado los 5 afios, el accionista podra comprar o vender las acciones

libremente incluso aumentar las participacion comprando acciones a otros accionistas.
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La salida del negocio del mercado unicamente dependera de las cuentas por pagar y cobrar
pendientes.
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13. Los riesgos

a. Metodologia

De acuerdo al producto de recolecciéon de aguas lluvias que ofrecemos para la ciudad

de Quito, se analizaron los principales eventos de riesgo micro y macro que pudieran

impactar significativamente en el modelo de negocio, siendo los siguientes:

Tabla N° 41. Detalle de eventos de riesgos

Tipo de riesgo

Evento de riesgo

Micro

Impuestos a la materia prima de los proveedores (polietileno — plastico, aluminio y laton

galvanizado)

Pirateria

Cambio de las condiciones climaticas (disminucion de lluvias) e incremento de lluvias acidas

Proveedores inicien con la fabricacion del mismo producto

Los entes publicos no quieren mantener alianzas con nuestro equipo

Salida de los gasfiteros de la empresa

Entrada de competencia externa que mantenga una cartera de productos similar al ofrecido

Macro

Incremento en el precio de petréleo

Decrecimiento del Producto Interno Bruto del pais

Disminucion de las remesas de trabajadores

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Se definid la escala de parametros cuantitativos y cualitativos de probabilidad de

ocurrencia de los eventos de riesgo definidos en la Tabla N° 42 del 1 al 5, siendo 1

definido como una probabilidad de ocurrencia raro, y 5 como un grado de probabilidad

de ocurrencia de casi seguro, tal como se lo muestra a continuacion:
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Tabla N° 42. Parametros de evaluacion cuantitativo y cualitativo de probabilidad de ocurrencia de los

riesgos
; Escala cualitativa 2 =l = Probabilidad

Nivel 1 Descripcion de escala cualitativa de probabilidad

de probabilidad (%)

. Ocurrira en casi todas las circunstancias, al menos una vez a
5 Casi seguro 80
la semana

4 Probable Ocurrira en la mayoria de las veces, al menos una vez al mes 50
3 Algo probable Podria ocurrir en algiin momento, al menos dos veces al afio 25

Podria ocurrir en algiin momento, maximo una vez en un aho y

2 Algo improbable . 10
medio

1 Raro Podria ocurrir hasta dos veces en tres anos 5

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

Se definié la escala de parametros cuantitativos y cualitativos de calificacién de impacto,
en el caso de que los eventos de riesgos identificados ocurrieran, del 1 al 5, donde 1 se
ha definido como impacto insignificante y 5 como un impacto catastroéfico, tal como se lo

muestra a continuacion:

Tabla N° 43.Parametros de evaluacion cuantitativo y cualitativo de impactos de los riesgos

Clase de Calificacion
Nivel 3 Descripcion del impacto -
impacto de impacto

Reduccion de las ventas hasta un 80%, mala imagen
corporativa que aleja a potenciales clientes. Pérdidas
significativas de activos, altos costos de solucién para la
5 Catastréfico empresa y segura queja de clientes en diarios y medios 100
publicos. Evento negativo es conocido por el 90% de los
clientes y el rumor es difundido en toda la sociedad. Se

pierde credibilidad y confianza del cliente.

Reduccién de las ventas hasta un 50%, mala imagen
corporativa que aleja a potenciales clientes. Perdidas
significativas de activos, altos costos de solucién para la
4 Alto empresa y segura queja de clientes en diarios y medios 80
publicos. Evento negativo es conocido por el 50% de los
clientes y el rumor es difundido en toda la sociedad. Se

pierde credibilidad y confianza del cliente.

Reduccion de las ventas hasta un 20%, mala imagen

3 Moderado 50

corporativa se deteriora. Pérdidas significativas de

activos y queja de clientes. Evento negativo es conocido
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por el 20% de los clientes

Reduccién de las ventas hasta un 10%, mala imagen
Bajo corporativa se deteriora algo. Evento negativo es 30

conocido por el 10% de los clientes

No se afectan las ventas, ni laimagen corporativa.
Insignificante | Evento negativo es conocido por un grupo insignificante 10

de clientes

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

b. Analisis cualitativo

A continuacion se detalla el analisis cualitativo de cada uno de los riesgos micro y macro

identificados, y las razones por los que fueron considerados como significativos:

b.1 Riesgos micro

i

2.

Impuestos a la materia prima de los proveedores (polietileno - plastico;
aluminio y latén galvanizado)

Analisis cualitativo: Dado que el gobierno busca disminuir las importaciones,
podria a corto o mediano plazo incrementar los impuestos a ciertas materias primas
como el plastico o el aluminio, a manera de barrera de entrada. Esto provocaria un
impacto negativo sobre nuestro negocio, ya que encareceria los costos del mismo
por ende el precio de venta. Esta situacién se podria dar también una vez que
empiece a producir derivados petroquimicos en el complejo industrial de El AROMO
en Manabi ya que actualmente no habria como suplir las demandas locales con solo

el reciclaje.

Pirateria

Analisis cualitativos: Este tipo de riesgos se relaciona con la copia no sélo de la
idea, sino también de los componentes utilizados que nos diferencian de cualquier
otro sistema artesanal, creando problemas de competitividad. En nuestro sistema
de recoleccion de aguas lluvias, el sedimentador de sdélidos tendra un disefio

exclusivo, pero corremos el riesgo que todo el sistema como tal sea copiado.
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3. Cambio de las condiciones climaticas (disminucion de lluvias) e incremento de

6.

lluvias acidas

Analisis cualitativos: Este es un riesgo prevalente en el tiempo. Existe la
posibilidad que por razones climaticas las lluvias disminuyan significativamente, lo
cual, en términos de dinero, el beneficio que obtendrian los clientes no serian tan
atractivos versus el precio que tendrian que pagar por la instalacion del sistema, ya
que al no haber lluvias, se recolectaria menos agua y por ende el ahorro seria
insignificante, lo cual podria ser una limitante para poder seguir creciendo en el

mercado.

Proveedores inicien con la fabricacion del mismo producto

Analisis cualitativos: Nuestros propios proveedores de todos los materiales para la
fabricacion de nuestro producto, podrian ver la oportunidad de recibir mayores
beneficios al fabricar y vender ellos mismos un producto similar al nuestro con su del
conocimiento y aprendizaje sobre el proceso de venta y analisis del consumidor que

nosotros previamente hemos desarrollado para nuestro negocio.

Los entes publicos no quieren mantener alianzas con nuestro equipo:

Anadlisis cualitativos: Dentro de nuestras estrategias de negocio hemos
considerado contar con el apoyo del gobierno, debido al apoyo que brinda a las
inversiones que ayudan al medio ambiente.  Ademas, la EMAAPQ esta
desarrollando campanas que incentivan el ahorro del agua potable en Quito, debido
al desperdicio reportado, y debido a esto hemos tomado en consideracion realizar
una alianza estratégica con ellos para lograr un objetivo en comun, que es el ahorro

de agua.

Tomando en consideracion estas premisas, contamos con un panorama atractivo
para nuestro negocio, pero tenemos el riesgo que los entes publicos no deseen
entablar las alianzas estratégicas, lo cual impactaria negativamente el desarrollo de

nuestro negocio.
Salida de los gasfiteros de la empresa

Analisis cualitativo: Segun nuestro modelo de negocio, las personas encargadas
de la instalacién del sistema de recoleccion de aguas lluvias seran bachilleres, a los
cuales se les brindara una capacitacion previa a la realizacién de sus actividades. El
riesgo al que estariamos expuestos, es la desercion de los gasfiteros una vez que

hayamos invertido nuestros recursos capacitandolos. Ademas de ello, los gasfiteros
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se estarian llevando el know how de la técnica de fallos que hemos implementado

para mitigar otros riesgos.

7. Entrada de competencia externa que mantenga una cartera de productos
similar al ofrecido.
Analisis cualitativo: En el mercado mundial existen varias empresas con varios
anos de experiencia en lo que respecta a la recoleccion de aguas lluvias, ofreciendo
a su gama de clientes proteccion ambiental y ahorro de dinero. A continuaciéon se
detalla los principales caracteristicas de los productos que se ofrecen a nivel

mundial:

a. Recolector de aguas pluviales, empresa Marley en Espana. - Este recolector
trabaja con el principio de los vasos comunicantes. El recolector de aguas
pluviales y el barril se comunican a través de una pieza de tubo. Una vez que el
nivel de agua alcanzo6 el nivel de llenado (nivel de rebose del barril), ésta se dirige
por el tubo de bajada de canalizacion.

La empresa Marley tiene en el mercado europeo mas de 5 afios de experiencia.

b. Recolector de aguas pluviales, empresa Soluciones para el agua en México.
- Esta empresa da soluciones a los problemas de tratamiento de agua, con el
objetivo tratar el agua de manera eficiente, econémica y con alta tecnologia.

b.2 Riesgos macro

1. Incremento en el precio de petréleo
Analisis cualitativo: En la actualidad son muchos los derivados del petréleo, que

son utilizados en el mercado para diversos fines.

En el caso de la materia prima para la produccion de canaletas (plastico), es uno de
los derivados del petréleo, y por lo tanto el incremento o disminucion del precio del
petréleo, impactaria significativamente en su costo, y por lo tanto en el precio de final

de las canaletas.
2. Decrecimiento del Producto Interno Bruto del pais

Anadlisis cualitativo: De acuerdo al ultimo boletin de estadisticas macroeconomicas
publicadas por el Banco Central del Ecuador en el mes de mayo de 2012, se observa
que el panorama econémico de América Latina fue optimista que en comparacion de
las demas regiones del mundo, a causa de la implementacién de politicas

econdmicas, altos precios de los bienes basicos y el ingreso de capitales.
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Por otro lado de acuerdo a la CEPAL, “la evolucion de las actividades economicas de
América Latina y el Caribe en el futuro cercano se basa, en gran medida, en el
impulso del consumo privado, que a su vez obedece a los mejores indicadores

laborales y al aumento del crédito”.

En lo que respecta a Ecuador, al cierre del afio 2011, se observo un crecimiento del
PIB de 7.8%.

3. Disminucion de las remesas de trabajadores

Analisis cualitativo: De acuerdo al ultimo boletin de estadisticas macroecondémicas
publicadas por el Banco Central del Ecuador en el mes de mayo de 2012, las
remesas de trabajadores recibidas durante el afio 2011 alcanzaron la suma de USD
2,672 millones, esto es un 3,1% mas que el afo 2010 (USD 2,591 millones); pero a
partir del afio 2008 el flujo de remesas han ido disminuyendo a causa de las
desfavorables condiciones econdémicas, contraccion de la inversion, y aumento de

desempleo de Espafa y Estados Unidos, principalmente.

Este tipo de acontecimiento puede repercutir a que la industria de la construccion de
casas disminuya, ya que son los inmigrantes que ayudan a sus familiares en el
Ecuador con la compra o construcciéon de casas, a pesar que la industria de la
construccion en el aiio 2011 mantuvo un valor agregado bruto de 3.8, el mayor de las

demas industrias.

c. Evaluacion de riesgos
De acuerdo a la Matriz de evaluacion de riesgos micro y macro (ver Anexo 3), se

determiné la probabilidad de ocurrencia de cada uno de los eventos de riesgos

identificados, asi como su grado de impacto.

A continuacién se muestra la combinacion de la probabilidad y el impacto determinado

por cada riesgo:
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Probabilidad

Tabla N° 44. Combinacion de probabilidad e impacto de los riesgos

Casi

seguro

Probable

Algo
probable

Algo
improbable

Raro

Alto

Catastrofico

Moderado
Impacto

Elaboracion: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)
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Impacto grave sobre las operaciones

Impacto importante sobre las operaciones

Impacto bajo sobre las operaciones

d. Grado de severidad
En base a la multiplicacion del nivel de probabilidad y puntaje de impacto determinado

para cada riesgo identificado (ver Anexo 2), se obtuvo la calificacion de severidad, bajo

los siguientes rangos:

Tabla N° 45: Grado de severidad

Rango Grado de Severidad
60-80 Alta

40-59 Media — alta
20-39 Moderada

0-19 Baja

Elaborado: RAIN SYSTEM SOLUTION (RSS)

e. Estrategias aplicadas
De acuerdo al grado de severidad determinada, se tomd en cansideracién los siguientes

aspectos para la determinacion de las estrategias generales y especificas, y su
horizonte de aplicacion.

Clase de severidad Estrategia general Urgencia/horizonte de aplicacion
Baja Adaptarse al entorno. Analizar Baja/ se puede responder maximo
posibles escenarios y en fres meses

movimientos de otros
competidores. ESPERAR

Media-alta Participacion de altos directivos. | Alta/responder maximo en un mes
Consolidad ventajas competitivas
de la empresa. Alta inversion para
superar la adversidad. REDUCIR
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A continuaciéon se muestra las acciones de mitigacion que se propone para contrarrestar

el impacto de los riesgos determinados.

e.1 Riesgos micro

1.

4.

Impuestos a la materia prima de los proveedores (polietileno - plastico;
aluminio y latén galvanizado)

Acciones mitigacion: Se espera que este incremento se dé una vez que exista
produccion local normal que abastezca la demanda, de tal forma que los impuestos
normales no creen o provoquen sobredemanda, y su impacto en la economia de las

empresas relacionadas sean menores.

La otra opcion es de llegar a acuerdos con el gobierno donde las materias primas
usadas en productos que tengan un impacto social de calidad de vida, se de alguna

forma de compensacion en el aspecto tributario.

Pirateria

Acciones mitigacion: Mantener dentro del equipo partes que no funcionen de
forma correcta como mecanismos anti copia de tal forma que estos solo permitan ser
corregidos al momento de su instalacion por parte de los técnicos de la empresa.
Cambio de las condiciones climaticas (disminucion de lluvias) e incremento de
lluvias acidas

Acciones mitigacion: Contra la naturaleza no hay forma de mitigar sus impactos de
forma directa, sin embargo las posibles opciones nos permitird determinar en su
momento cuanto tiempo de vida le queda al negocio y tendriamos que buscar una
alternativa de productos o la salida del mismo. Ademas, la comunicacién nos podria
ayudar mucho a dar a conocer los beneficios que nos interese que estén en la mente

de los potenciales consumidores.

Proveedores inicien con la fabricacion del mismo producto

Acciones de mitigacion: Una de las acciones que llevariamos a cabo para mitigar
los riesgos, es utilizando la técnica de error en el disefio del sedimentador, que es la
pieza clave de nuestro equipo. De esta manera, disminuiriamos el riesgo, ya que a
pesar de nuestros proveedores tener todo el know how del proceso y de contar con
los materiales necesarios, no tendrian el disefio del elemento clave para el correcto
desempefo de nuestro producto. Por otro lado, afianzariamos nuestra relacion

cliente-proveedor, fidelizandolos como aliados.
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5.

6.

Los entes publicos no quieren mantener alianzas con nuestro equipo:
Acciones de mitigacion: Presentar beneficios atractivos para ellos, no so6lo en la
parte socio-ambiental, sino en la parte econdmica. Llegar a acuerdos en los cuales

ambas partes obtengamos beneficios.
Salida de los gasfiteros de la empresa

Acciones de mitigacion: Nosotros fidelizaremos a nuestros gasfiteros certificados
para que la rotacion de ellos no sea muy alta. Nuestro plan de fidelizacidn incluye,
ademas del salario, el apoyo para su crecimiento educativo, brindandole horarios
que les permita estudiar. De esta manera, estarian comprometidos a trabajar con

nosotros durante el tiempo de estudios.

7. Entrada de competencia externa que mantenga una cartera de productos similar

al ofrecido.

Acciones de mitigacion: Como se ha mencionado en capitulos anteriores, en el
pais no existe una empresa que esté comercializando este tipo de producto, y por lo
tanto una de las acciones que nos ayudara a mitigar el riesgo de entrada de
competencia externa, es ser los pioneros en el mercado local en promocionar una

sistema de recoleccién de aguas lluvias.

Por otro lado, a causa de lo mencionado en el parrafo anterior, al ser los pioneros en
la promocién del sistema de recoleccion de aguas lluvias, nos ayudara a desarrollar
una imagen que prevalezca en la mente de los usuarios finales, asi como alinearnos
a la compana que el actual gobierno se encuentra fomentando, que es la de
“consumir primero lo nuestro”. Esta campana podra ser utilizada a favor de nuestro
producto, para que de esta forma los clientes locales, a pesar del ingreso de

competencia extranjera, prefieran el producto que se ofrece.

A pesar de que la competencia extranjera mantiene varios afios de experiencia en
su mercado, se propone desarrollar y mantener una comunicacion directa con el
cliente final, observando cada una de sus necesidades, asi como dar un excelente
servicio, para de esta forma fomentar la fidelidad y buenas referencias del sistema

de recoleccion de aguas lluvias, que ofrecemos.
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e.2 Riesgos macro

1.

Incremento en el precio de petréleo

Acciones de mitigacion: Para contrarrestar el impacto del incremento del precio de
petroleo en el costo de las canaletas principalmente, es gestionar compras al por
mayor a los proveedores, en el momento que el precio del petréleo se encuentre

significativamente bajo.

En el momento de compra de canaletas cuando el precio es relativamente bajo,
gestionar con los proveedores descuentos basandose en el nivel de compras

realizado y los pagos puntuales
Decrecimiento del Producto Interno Bruto del pais

Acciones de mitigacion: A pesar de que la politica econémica actual del pais ha
ayudado a que el PIB mantenga un crecimiento positivo, se debera monitorear los
cambios econdmicos de forma trimestral, a través de los boletines realizados por el
Banco Central del Ecuador o revistas econémicas del pais, ya que lamentablemente
la economia ecuatoriana es altamente dependiente del comercio internacional y de la
evolucion de la economia mundial; para lo cual Rain System Solution debera realizar
una analisis de los precios de los dos kits que ofrece en el mercado, para considerar

una disminucion o un incremento, segun sea el caso.

Disminucion de las remesas de trabajadores

Acciones de mitigacion: A causa de que las remesas de los inmigrantes constituye
uno de los factores que ayuda en la economia ecuatoriana, se debera realizar un
seguimiento trimestral a las remesas recibidas y el impacto que tienen en el

crecimiento de la industria de construccion de casas en la ciudad de Quito,

Rain System Solution debera iniciar con la busqueda de otras ciudades para su
expansion, para contrarrestar el decrecimiento de la industria de construccion de

casas en la ciudad de Quito.

En el Anexo 3 se puede observar una resumen de los riesgos micro y macro, su nivel
de probabilidad de ocurrencia, su nivel cualitativo de impacto, grado de severidad,

nivel de riesgo y la estrategia planteada.

A continuacion se muestra la matriz de supervision y control realizados en base a los

riesgos micro y macro identificados.
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Riesgo Nivel de riesgo Instrumento de supervision Periodicidad Responsabl
Impuestos a la Informes emitidos por los ente
4 = . reguladores de impuesto, Gerente General, es
Matena pome de Sdlo importaciones ministerios SernEst| en tributacio
los proveedores # ' Bay
relacionados
Regulaciones de propiedad
2 - . intelectual, realizar loby con
Pirateria: Bajo autoridades competentes para Anual Gerente Gene
aplicacion de ley de Pl
Cambio de las Revision del informe del
condiciones Bajo tiempo y analisis de Trimestral Gerente Gene
climaticas tendencias climaticas
iFr: :2;:;“0?; ia Entrevista con el proveedor
S Bajo para tratar temas concerniente Anual Gerente Gene
fabricacion del .
. ala alianza.
mismo producto
Los entes publicos
no quieran .
) . Entrevista con los encargados
mantener alianzas Bajo de los organismos puiblicos Anual Gerente Gene
con nuestro
equipo_
Salida de los
gasfiteros Alto Encuestas de satisfaccion de Trimestral Asisterite téorice di

certificados de la
empresa

los gasfiteros
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Competencia

Indagaciones en  locales
donde se distribuyan:
materiales de construccion,

extranjera Bajo sistemas de filtro de agua para B Rigikesmte i ghios
hogares, productos de
decoracion para el hogar.
Llevar estadisticas de las
Preqo e Bajo ﬂuctgacuonesv HRY i Es Mensual Asistente técnico y ¢
petréleo petréleo asi como de su
derivado, pléastico.
Deciecimiants del Monitorear cambios
PIB del pais Bajo econémicos del crecimiento o Trimestral
o decrecimiento del PIB del pais
Monitorear cambios
Gisminudién de econ6émicos del crecimiento o
Bajo decrecimiento de las remesas, Trimestral

las remesas

y el impacto que tienen sobre
la industria de la construccion
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14. Sostenibilidad del Negocio

a. Aspectos criticos para la sostenibilidad del negocio

Conciencia ambiental de los clientes finales

El agua es un recurso imprescindible en cada una de las actividades humanas, pero a
causa de la contaminacién y su mal uso, los costos asociados a su transporte y
potabilizaciéon, estan convirtiéndolo en un recurso limitado y con tendencia a que su

precio se incremente.

Por medio de nuestro producto buscaremos hacer conciencia en la reutilizacion del
agua lluvia en las principales actividades del hogar, asi como la minimizacion del

consumo de agua potable.

Entre las principales acciones que realizaremos para enfatizar la conciencia en la

reutilizacién del agua lluvia podemos mencionar:

a. Demostracion del funcionamiento del sistema a través de un piloto ubicado en
stands en almacenes para el hogar y la construccion.

b. Demostracion de datos estadisticos obtenidos de organismos internacionales de
control ambiental, en la que se detalle la situacién actual del agua y la proyeccion
de la misma en los préximos afios. Estos datos seran proyectados en los stands
asi como a través de tripticos.

c. Cuhas comerciales y avisos en prensa escrita acerca de los beneficios que el

hogar y el medio ambiente tendria con la utilizacién de nuestro producto.
Alianzas con el EMAAPQ

Una de nuestras estrategias a largo plazo, dependen de las alianzas que logremos
entablar con la EMAAPQ, y los lazos y los beneficios mutuos que logremos cultivar

con el tiempo.

En primera instancia, nuestra alianza con el EMAAPQ serd para que difundan la
utilizacién del sistema, como parte de su campana de ahorro de agua que actualmente
estan realizando. A largo plazo, una vez que hayamos cubierto el mercado de Quito,
nuestra vision es expandirnos a otras partes del pais, donde el nivel de pluviosidiad

contribuya a que nuestro negocio sea exitoso.
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El EMAAPQ es una parte fundamental de nuestra sostenibilidad en el tiempo, ya que
nos ayudaria a cubrir todo el mercado de Quito con su apoyo y apalancandonos en su
nombre tendriamos mayor credibilidad. Es por esto, que es un aspecto critico y clave
en nuestro negocio y nuestras acciones deberan estar en constante contacto para

obtener beneficios mutuos con el objetivo que ambas partes estemos satisfechas.
Integracion de las necesidades del cliente a través del servicio post-venta

Crearemos una relacién a largo plazo con nuestros clientes, velando por el correcto
funcionamiento del sistema y procurando que su satisfaccion con el producto sea muy
buena durante su vida util. Rain Systems Solutions realizara monitoreos cada cierto
tiempo para cerciorarse del buen funcionamiento del producto y estara presto a

brindar soluciones en caso de ser necesario.
Investigacion y desarrollo

Nuestra empresa estara pendiente de los avances tecnolégicos para poder aplicar
cambios al disefo del producto, sobre todo en el sedimentador, que es la pieza clave

de nuestro sistema completo.
Planta de produccion de plastico

A un plazo de siete afios, Rain System Solution plantea iniciar con un planta de
produccion de inyeccién y soplado de plastico, con el objetivo de no depender de los
proveedores de canaletas, asi como garantizar un mayor nivel de seguridad y calidad

de los principales materiales de los kits que se ofrece.

b. Aspectos de responsabilidad social.

Nuestro negocio como tal, tiene un aspecto de responsabilidad social muy alto, ya que
el principal objetivo es ayudar al ahorro del agua potable, y disminuir en cierta forma el
impacto que podria ocasionar la escasez del agua en el 2015, seglin proyecciones
realizadas por la EMAAPQ. Quito, es una de las ciudades que consume méas agua en
Latinoamérica, y es por ello que la EMAAPQ se esfuerza en incentivar el ahorro del
agua potable y ha lanzado campafias no sélo para lograr aquello, sino, brinda la
facilidad de enviar un gasfitero a los hogares para reparar las fugas de agua. En
realidad es una situacion preocupante y nuestro negocio trata de ayudar a que el

impacto sea menor.
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Por otro lado, nuestro negocio fomenta la inclusion, ya que nuestro personal de
gasfiteria, seran jovenes de bajos recursos, bachilleres, que tengan ganas de
superarse y nosotros les brindaremos la oportunidad que su nivel educativo se

incremente mientras labore para nosotros.

Estos aspectos relevantes en nuestro negocio, nos abriran las puertas para acceder al
financiamiento requerido y para entablar las alianzas estratégicas. Ademas, nuestro
cliente final, sentira el orgullo de contribuir al medio ambiente al comprar e instalar

nuestro sistema.
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17. Apéndice

ANEXO 1: Fuentes Secundarias de Investigacion

Num Nombre de | Vigencia de Fuente Utilidad para el
la fuente los datos proyecto
1 EMAAPQ 2011 Pagina web de la | La EMAAPQ se esta | “Actualmente,|
EMAAP: “Plan de | preocupando por la | millones de
aseguramiento de la | demanda actual y | crecera a 3 n
disponibilidad de agua | futura que tendra el | afo 2040. Es
potable en el Distrito | recurso agua en la [ demandas n
Metropolitano de Quito” ciudad de Quito; por | ascenderian 2
lo cual estd | afios 2020 y 2
realizando una serie
Z EMAAPQ 2011 Pagina web de la| de planes que | "Escenarios d
EMAAP: “Plan de | motiven a los | alta incertidun
reduccion de pérdidas y | habitantes a mejorar | con modelos
consumos y adaptacion al | el consumo del agua. | planificacion s
cambio climatico” Este tipo de planes, | marco real de
nos hace concluir que No obstante, 1
la EMAAPQ podria | altas presione
patrocinar nuestro | degradacién d
sistema de | demandas de
recoleccién de agua | demanda una
lluvia. aun consider:
paramos y gla
3 Ecologic 2011 Pagina web: “Sistemas de | El agua de lluvia es | “Ahorro de agt
Water aprovechamiento del | aprovechada en | cuarto de bafic
Technologie agua pluvial” paises de Europa, ya
s que se ha | “El Instituto de
determinado que no revelado guer
. 3 p el punto de vis
existe diferencia en ropa y limpiar |
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su utilizaciéon al
compararla con el
agua potable; por lo
cual la idea de un
sistema de
recoleccion de agua
lluvia en la ciudad de
Quito, seria viable.

agua de lluvia.

Aprovechamier
(Fachvereinigul
Regenswasser
también en sus

“Nearly any hor

since the roof a
Furthermore, tt
An inch of rain,
roof, produces
enough to supr
weeks.

Using rainwate:
but there are re
dent in the wate

En Europa como en
Lationamérica existe
compafilas que se
estan dedicando a la

fabricacion y
distribucion de
sistemas de

recoleccion de agua
lluvia, lo cual podrian
ser nuestros futuros
competidores.

“El Filtro de baj
de Bio Clean e:
para el tratamie
proveniente de
comerciales, in
estacionamient

Catalogos de ¢

aprovechar el ¢

The 2009 Pagina web: “Why Using

Environment Rainwater |s Better for

al Magazine You, Your Plants and
Your Water Bill"

Hidro 2012 Pagina web: “Filtro de

pluviales bajante pluvial”

Soluciones,

México

Aguapur 2012 Pagina web: “Catalogos
de equipos domésticos
para la recogida de aguas
lluvias”

INEC 2012 Censo de Poblacién vy

Vivienda

Por medio de los
datos del INEC, se
pudo estratificar el
mercado objetivo.

La tendencia di
Ecuador ha aur
las zonas urba
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ANEXO 2: Matriz de riesgo

Probabilidad Impacto
No. de Nivel . A :
items : cualtitativo Nivel CUAnbEIND Nival Puntaje de
de Evento de riesgo de de probabilidad cualtitativo impacto
o -
riesgo probabilidad (%) g% Impacto
Riesgos micro
1 Impuesto a la materia > 10% Baja 30
prima de los proveedores
2 | Pirateria 3 25% Moderado 50
Cambio de las condiciones
3 | climaticas (disminucion del 2 10% Baja 30
agua lluvia)
Proveedores con la
4 | fabricacion del producto 2 10% Baja 30
ofrecido
5 Entes publiqos no quieran 3 5% Moderado 50
mantener alianzas
6 | Salida de los gasfiteros 4 50% Alto 80
7 | Entrada de competencia 2 10% Baja 30
Riesgos macro
8 Lnectl;igznto en el precio de > 10% Baje 30
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Decrecimiento del PIB del
pais

10%

Baja

30

10

Disminucién de las
remesas

25%

Moderado

50
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ANEXO 3: Evaluacion de riesgos micro y macro

Probabilidad Impacto
No. de Nivel " — :
items ; cualltativo Nivel Suapate S0 _va_el Puntaje de
Evento de riesgo de probabilidad cualitativo de £
de de (%) P——— impacto
riesgo probabilidad a i
Riesgos micro
1 lmpuesto a la materia > 10% Baja 30
prima de los proveedores
2 | Pirateria 3 25% Moderado 50
Cambio de las condiciones
3 | climaticas (disminucion del 2 10% Baja 30
agua lluvia)
Proveedores con la
4 | fabricacién del producto 2 10% Baja 30
ofrecido
5 Entes pubhgos no quieran 3 25% Moderado 50
mantener alianzas
6 | Salida de los gasfiteros 4 50% Alto 80
7 | Entrada de competencia 2 10% Baja 30
Riesgos macro
8 Incremento en el precio de 2 10% Baja 30
petroleo
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9 Deprecumuento del PIB del 2 10% Baja 30
pais
Disminucion de las %
10 T —— 3 25% Moderado 50
Probabilidad Impacto
No. de Nivel . - .
= 2 Nivel cuantitativo Nivel :
|t3r:s Evento de riesgo cual:‘teanvo de probabilidad cualitativo de Pil:: ;:’:tge
o .
riesgo probabilidad (%) Impacto
Riesgos micro
Impuesto a la materia 3 '
! prima de los proveedores 2 0% Baj 20
2 | Pirateria 3 25% Moderado 50
Cambio de las condiciones
3 | climaticas (disminucién del 2 10% Baja 30
agua lluvia)
Proveedores con la
4 | fabricacion del producto 2 10% Baja 30
ofrecido
5 Entes publicos no quieran 3 25% Moderado 50
mantener alianzas
6 | Salida de los gasfiteros 4 50% Alto 80
7 | Entrada de competencia i 10% Baja 30
Riesgos macro
8 Incremento en el precio de > 10% Baja 30
petroleo
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Decrecimiento del PIB del
pais

10%

Baja

30

10

Disminucion de las
remesas

25%

Moderado

50
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ANEXO 4: Investigacion de Mercado (Encuesta)

Una vez realizada una exhaustiva investigacién exploratoria a través de fuentes
secundarias para obtener datos necesarios para el analisis de factibilidad de nuestro
proyecto, realizamos una investigacion de mercado para tener una idea clara de la
aceptacion y disposicion de compra de nuestro producto.

A continuaciéon se detallan algunos datos técnicos sobre la metodologia de la
investigacion descriptiva realizada:

Tipo de estudio: Estudio cuantitativo

Poblacidon objetivo: Personas mayores de 21 afios, que residen en villas o viviendas
ubicadas en zonas pertenecientes a NSE medio tipico, medio alto y alto.

Instrumento de recoleccion de datos: Cuestionario cuantitativo estructurado de
aplicacion cara a cara. El cuestionario consta de preguntas cerradas y abiertas.

Tamano de la muestra: A un nivel de confianza del 95%, con un error del 5%, se
realizaron 392 entrevistas cara a cara.

Fecha de levantamiento de informacion: Desde el 31 de mayo hasta el 13 de Junio
de 2012.

Para el levantamiento de informacion, recibimos la ayuda del Ing. Freddy Estévez,
residente de la ciudad de Quito, quien coordiné la logistica y actualmente trabaja en el
area de investigaciéon de una empresa de publicidad.

El grupo RSS realizé la codificacion, tabulacién y analisis de los datos.
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ANEXO 5: Cuestionario

SECCION INTRODUCTORIA

1. ¢,Su casa cuenta con cisterna?

1. Si & CONTINUE ENTREVISTA

2. No =>» FINALICE ENTREVISTA
2. ¢ Usted toma las decisiones de compra importantes en su hogar?

1. Si

2. No. ;Quién es la persona que toma estas decisiones?

SECCION CONCIENCIA ECOLOGICA
En una escala del 1 al 5, indique con:

1: si esta completamente en desacuerdo, 2: desacuerdo, 3: indiferente, 4: de
acuerdo o 5: completamente de acuerdo.

3. ¢Qué tan de acuerdo esta usted con las siguientes proposiciones?
Nivel de acuerdo

3.1 Considero que en mi casa los miembros de mi familia desperdician
agua

3.2 Considero que es mejor tomar conciencia la ley nos obligue a
racionalizar el consuno de agua

3.3 Considero que los programas gubernamentales que se realizan
actualmente como “Pico y placa”, ayudan significativamente en la
protecciéon del medio ambiente

4. ¢Ha realizado una de las siguientes acciones en los ultimos 3 si No
meses para ayudar a proteger el medio ambiente?
4.1 Separar gran parte de su basura para reciclaje 1 2
4.2 Disminuir el consumo de energia ( por ejemplo: disminuir el 1 5
consumo de calefaccion, comprar focos ahorradores)
4.3 Disminuir el consumo del agua ( por ejemplo: no dejar que el y 5
agua corra cuando lava los platos o al tomar la ducha)
4.4 Reducir el consumo de productos desechables (fundas plasticas, L 2
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ciertas clases de empaques)

4.5 Escoger una mejor manera ambientalmente amigable para
transportarse (a pie, en bicicleta, transporte publico, compartir el 1 2
vehiculos con varias personas)

Comprar productos ambientalmente amigables 1 2

5. ¢ Cual es el problema ambiental mas le preocupa entre los aqui listados?

Por favor ordénelos asignandole el nimero 1 al de mayor importancia y 5 al de menos
importante:

Orden de
importancia

Problema ambiental

Contaminacion ambiental

Agotamiento del agua

Deforestacion

Calentamiento global

Generacioén de basura y
residuos

6. ¢ En qué medida usted contribuye a la proteccién del medio ambiente?

Nada

Poco

Algo

Mucho

Muchisimo

1

2

3

4

5

7. ¢Ha escuchado acerca de alguna campafia de sensibilizacion para el ahorro del agua?

1. Si 7.1 ¢Donde lo escuchd?
1. Familiares/amigos/conocidos
2. Publicidad de organismos publicos
3.

2. No
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8. ¢ Considera que en su casa se desperdicia el agua innecesariamente?

Completamente Completamente
en Desacuerdo | Desacuerdo Indiferente De Acuerdo de Acuerdo
1 2 3 4 5

SECCION HABITOS DE CONSUMO

9. ¢ Lava los platos con la llave abierta todo el tiempo?

1. Nunca 2 3 4 5. Siempre

10. ¢ Mantiene abierta la ducha todo el tiempo mientras se bafia?

1. Nunca 2 3 4 5. Siempre

11. ¢ Cuanto tiempo tarda en bafiarse? minutos

12. ;Cuantas veces a la semana usa la lavadora?

1. Una 2.Entre2y3 3.Entre4y5 4 WiES dE 5\esss 5. No gphoa
vez veces veces (No tiene)
13. ¢ Recicla el agua de la lavanderia?
1. Nunca 2 3 4 5. Siempre 6. NO
aplica
14. jLava el carro con manguera?
1. Nunca 2 3 4 5. Siempre 8. NO
aplica
15. Si. ¢Cuantas veces a la semana riega las plantas?
1L.Unavez | 5 Entredy s 3. Entredy5 4 Mas de 5 5. No aplica
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veces veces veces (No tiene)

SECCION MEDIOS DE COMUNICACION

16. ¢ Cuales son los principales medios de comunicacion que usted utiliza?

Ordénemelos de mayor a menor, asignando el nimero 1 al que utiliza con mayor
frecuencia y 5 el que utiliza con menor frecuencia.

Medios 16.1 Nivel de atencidn a la publicidad
OFdeN | NUNCA. . .veeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e e e eeeeee |
@ | e Siempre

16.2 Television 1 2 3 4 5)
16.3 Radio 1 2 3 4 5
16.4 Prensa 1 2 3 4 5
16.5 Internet/Redes 1 5 3 4 5
sociales
16.6 Reuvistas 1 2 3 4 5
16.7

Publlcaqones/brochure 1 5 3 4 5

s/ materiales

informativos

17. ¢ Asiste usted a eventos, conferencias, ferias, exhibiciones?
1. S+—» (Sobre qué temas?
2. No

SECCION EVALUACION DE PROYECTO

18. ¢Qué tan dispuesto estaria a comprar algun sistema que ayude a reducir el consumo de
agua en un 30%7?

Para nada Poco dispuesto Indiferente dispuesto Muy
dispuesto dispuesto
1 2 3 4 5
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PRESENTACION DEL PROYECTO (MOSTRAR CARTILLA)

19. ¢ Qué tan tanto le agrada el concepto del producto?

Para nada Poco dispuesto Indiferente dispuesto Muy
dispuesto dispuesto
1 2 3 4 5

20. ¢, Qué tan dispuesto estaria a adquirir este sistema?

Para nada Poco dispuesto Indiferente dispuesto Muy
dispuesto dispuesto
1 2 3 4 5

21. ¢Qué lo incentivaria a adquirir el producto?

(Preguntar sélo a aguellos gue respondieron 1. 2 0 3 en la pregunta 20)

22. ¢(lLe gustaria que la instalacion de sistema fuera facil?
1. Si 2. No 3. Me daigual

23. (Si la instalacion del sistema fuera facil. ¢ Lo instalaria usted mismo?
1. Si 2. No 3. Talvez

24. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este sistema?

1. De $401 a $600

2. De $601 a $800

3. De $801 a $1.000
4. De $1.001 2 $1.200

SECCION DEMOGRAFICA Y DE CONOCIMIENTO DEL CLIENTE

25. Género 26. Edad
1.Hombre
2.Mujer

27. ¢,Cual es su rol en su familia? 28. Sector donde vive(Zona):
1. Ama de casa 29. Direccién exacta:
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2. Jefe de familia 30. Teléfono:

3. Hijo/a 31. ¢Cual es el area de terreno de su
casa?

4. Abuelo/a Largo Ancho

5. Tio/a 32. ¢ Cuantas caidas de agua tiene la casa?
6. Otros 33. ¢ Cuantas personas viven en casa?

34. Consumo promedio de agua en $

34. ; Cuanto es el aproximado de ingresos familiares mensuales?

1.Menos de $600 3. Entre $1.001 a $1.200 5. Més de $1.600 a $2000
2 Entre $801 a $1.000 4 Entre $1.201 a $1.400 6. Mas de $2000
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ANEXO 6: Analisis de Mercado

A continuacién mostraremos algunos de los datos obtenidos de la investigaciéon de
mercado realizada en Quito.

Viviendas que poseen cisterna Género de personas entrevistadas

Realizado por RSS Realizado por RSS

Porcentaje de hombres y mujeres que toma la decision de compra

Mujer

Hombre

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Realizado por RSS
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Porcentaje de personas que consideran que en su casa los miembros de su familia desperdician

agua

35% 33%
30% -
25% 22%
20% 16% 17%
15% 12%
10% -

5%

Completamente Desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Realizado por RSS

Orden de importancia de problemas ambientales

1. Contaminacion ambiental 24%

2. Agotamiento del agua 23%

20%

3. Calentamiento global

4. Generacion de basura y residuos 18%

5. Deforestacion 15%

|
\
|

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Realizado por RSS
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Nivel de agrado del producto Versus Disposiciéon de compra

Disposicion de compra

Nivel de Agrado
Paranada| Poco . . Muy Total
del producto dispuesto | dispuesto Indiferente | Dispuesto dispuesto
No me agrada para 5% -- - - -- 5%
nada
No me agrada 2% 13% -- -- -- 15%
Indiferente -- 2% 10% 1% -- 12%
Me agrada 1% - 2% 52% 4% 59%
Me agrada mucho -- -- -- 1% 7% 8%
Total 8% 15% 12% 54% 1% 100%

¢Ha escuchado campanas de
sensibilizacion para el ahorro del agua?

Realizado por RSS

Porcentaje de personas que consideran que es

Realizado por RSS

mejor tomar conciencia
la ley los obligue a racionalizar el consuno de agua

40% 30% 229
30% 6 19%
10% .
0% | =
2" & <@ o o
Q\q, ,bfao ‘?}\ Q}b \4&
S
C & &
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¢ Le gustaria que la instalacion sea facil?

Mujer

Hombre

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Realizado por RSS

Si la instalacion del sistema fuera facil. ¢Lo instalaria usted mismo?

Mujer

Hombre

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Realizado por RSS

Preferencia de facilidad de instalacion del sistema

¢Le gustaria ¢ Si la instalacion del sistema
que la fuera facil. ¢Lo instalaria usted
instalacion de mismo? Total
sistema fuera
facil? Si No Tal vez
Si 26% 45% 10% 81%
No 3% 1% 0% 4%
Me da igual 1% 4% 10% 15%
Total 29% 50% 20% 100%

Realizado por RSS
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ANEXO 7: Investigacion de factibilidad técnica

Para efectuar la investigacion de factibilidad técnica del recolector de agua lluvia, fue
necesario obtener el nivel de preciptacion de la ciudad de Quito del afio 2011, por ser el
dato mas reciente presentando por el Inahmi, tal como se lo muestra a continuacion:

Nivel de precipitacion afio 2011, Quito

Nivel de precipitacion mensual

Moo | ocumuads (mm)
Ene 90,00
Feb 100,00
Mar 180,00
Abr 368,40
May 100,00
Jun 28,50
Jul 50,00
Ago 48 .90
Sep 73,30
Oct 54,80
Nov 150,00
Dic 107,10

Pluviometria

anual 1.351,00
Elaborado por: RSS Fuente: Inamhi

Se procedid a calcular el area de techo de una casa promedio, obteniéndose un area de
cubierta de recogida de 72,64 mts, tal como se lo muestra a continuacién:
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c2
c2

c2

4.54m

0,6m

I Lom

0,6

45

a2+hbh2 =
(45)2+(06)2
20,61 m

4 54 m

—— 7,0 1) m— 1,0 T '

AREA DE TECHO= 4,54*8=72 64 m’

Adicionalmente se utilizd un factor de aprovechamiento de agua de 0,90, a causa de
que la mayoria de las casas de la ciudad de Quito, poseen tejado en sus techos;
obteniéndose 88,323 Its de agua lluvia recogida en el afio, tal como se lo muestra a
continuacion:

Volumen de agua anual recogida

Volumen de agua anual que se puede recoger
Pluviometria anual Fasior do Agua recogia por
soiiiedio Cubierta de aprovechamiento g aﬁog P
p recogida (m2) (tejado)
B * *
) & " (A)* (B)* ()
1.351,00 72,64 0,90 88.323

Elaborado por: RSS
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En base a la encuesta realizada a 392 hogares, se determiné que el consumo mensual
promedio de agua es de USD 18; por lo tanto el volumen mensual promedio de
consumo de agua potable a una tarifa de USD 0,78, es de 23,08, obteniéndose un
ahorro anual del 32% (88,323 Its / 276,923 Its).

A continuacion se muestra el analisis realizado para sustentar este ahorro:

Volumen de agua anual de hogares

Volumen de agua para cubrir necesidades

Uso del agua % uso de agua Lts por afo
*)

Consumo 15% 41,538.46
Aseo (ducha, 25% 69,230.77
lavamanos, etc)
Limpieza de vivienda, 60% 166,153.85
en general

Volumen anual de agua (**) 276,923

Elaborado por: RSS

(*) De acuerdo a la Compafiia Graf — Colombia, que se dedica a distribuir el sistema de
recoleccion de agua lluvias, el porcentaje de uso de agua lluvia para las diferentes actividades
del hogar, es como se detalla en la tabla adjunta.

(**) El volumen anual de agua se obtuvo multiplicando el volumen de consumo mensual en m>
por 12 meses y 1,000 lIts.
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ANEXO 8: Estados financieros

A. Balance General proyectado
Activos Nota ARo 0 l Afio 1 ARo 2 Afo 3 1 Afio 4 Afio 5
) 63.039 56.833 81.169 115.773 172.322 198.154
Caja - Bancos (c.1)
24542 29.451 35.341 42.409 55.891
Inventarios (c.2)
23.000 27.600 33.120 39.744 47.693
Cuentas por cobrar almacenes ©3)
c.
11.500 13.800 16.560 19.872 23.846
Cuentas por cobrar clientes
63.039 115.876 152.020 200.794 274.347 325.584
Total activos corrientes
50.000 51.477 51.143 50.810 50.477 50.477
Mobiliario y equipo, neto (c.4)
50.000 51.477 51.143 50.810 50.477 50.477
Total activos no corrientes
113.038 167.352 203.164 251.605 324.824 376.061
Total activos
Pasivos
Cuentas por pagar
) 3.316 17.815 24215 42.585 33.599
proveedores materiales (c.5)
39.750 28.389 31.563 31.704 31.734
Otras cuentas por pagar
2 - 43.066 46.204 55.778 74.289 65.333
Total pasivos corrientes
Préstamo bancario a largo
54.039 54.039 54.039 54.039 54.039 -
plazo (c.6)
s : 54.039 54.039 54.039 54.039 54.039 -
Total pasivo no corriente
54.039 97.105 100.243 109.817 128.327 65.333
Total pasivo
Patrimonio
. : 59.000 59.000 59.000 59.000 55.000 138.069
Capital Social
Aumento para futura
g - 5.163 22.436 47.894 47.894
capitalizacion
(c.7)
- 1.125 4.888 10.434 18.351
Reserva Legal
Utilidades o pérdidas
11.248 37.633 55.464 79.168 106.413
acumuladas
’ 59.000 70.248 102.920 141.788 196.496 310.728
Total Patrimonio
113.039 167.353 203.163 251.605 324.824 376.061
Total Patrimonio y Pasivo
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B. Estado de Resultado proyectado

Notas Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afic 4 Ano 5
Ventas (a.1) 276.000 331.200 397.440 476.928 572.314
(-) Costo de venta (a.2) 147.254 176.705 212.046 254.455 305.346
(=) Utilidad bruta 128.746 154.495 185.394 222.473 266.967
(-) Gastos operativos
Sueldos y beneficios sociales (a.3) 22.448 23.979 23.985 23.992 25.832
Depreciacion y amortizaciones 1.373 1.373 1.373 1.373 1.373
Alguileres (a.4) 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
Transporte 1.260 1.512 1.814 2177 2613
Disefio sedimentador (a.5) 5.000 - - - -
Otros varios 1.661 1.781 1.949 2.295 2.709
(-) Gastos administrativos
Sueldos y beneficios sociales (a.6) 21.779 21.779 25.957 26.105 26.281
Servicios basicos e internet 2520 2520 2520 2.520 2.520
Publicidad (a.7) 13.125 5.000 4.000 4.000 4.000
Honorarios abogados 3.000 - - - -
Otros varios 716 600 600 600 600
(-) Gastos financieros
Intereses por préstamo CFN (a.8) 31.072 31.072 31.072 31.072 31.072
Costos bancarios varios 180 180 180 180 180
(=) Utilidad operacional antes
participacion a trabajadores e 17.412 57.498 84.743 120.959 162.587
impuesto a la renta
15% PT 2612 8.625 12.711 18.144 24.388
(=) Utilidad operacional después de
participacién a trabajadores 14.800 48.874 72.031 102.815 138.199
Impuesto a la renta 3.552 11.241 16.567 23.648 31.786
(IS Dpsracions dawpuie de 11.248 37.633 55.464 79.168 106.413
impuesto a la renta
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C. Flujo de efectivo proyectado

Detalle

Inversién inicial

Saldo inicial

Fabricacion de molde

Cobros por ventas por medio de almacenes
Cobros por ventas por medio de canal directo
Pago a proveedores por compra de materiales

Pago de gastos operativos (sueldos, seguros,
transporte, entre otros)

Pago de gastos administrativos (sueldos,
internet, publicidad)

Flujo de actividades de operacion

Préstamo recibido por CFN
Pago de intereses por préstamo CFN
Pago de capital de préstamo recibido por CFN

Flujo de actividades de financiamiento

Capital recibido de accionistas
Pago de dividendos accionistas externos

Flujo de actividades de inversion

Flujo de efectivo neto

Afio 0 Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
(99.178)
49178 29.134 34.970 43.917 63.231
(50.000)
80.000 92.000 105.800 121.670 139.921
88.000 101.200 116.380 133.837 153.913
(93.731) (107.791) (123.960) (142.554) (163.937)
(30.070) (26.572) (26.885) (27.382) (29.387)
(41.140) (29.899) (32.033) (32.139) (32.260)
(50.000) 52.237 58.072 74.272 97.350 131.480
40.178
(23.102) (23.102) (23.102) (23.102) (23.102)
(40.178)
40.178 (23.102) (23.102) (23.102) (23.102) (63.280)
59.000
(7.253) (11.017) (15.983)
59.000 - - (7.253) (11.017) (15.983)
49178 29134 34.970 43917 63.231 52.217
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D. Situacion Patrimonial proyectada

Aumento para Utilidades
Capital futura Reserva Peérdidas Total
social capitalizacion Legal acumuladas Patrimonio

Saldo inicial (Afio 1) 59.000 - - - 59.000
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio) (2.052) (2.052)
Saldo final (Afo 1) 59.000 - (2.052) 56.948
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio) 16.447 16.447
Saldo final (Aho 2) 59.000 - - 14.395 73.395
Apropiacién de reserva legal 1.645 (1.645) -
Aumento para futuras capitalizaciones 7.549 (7.549) -
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio) 24.981 24,981
Pago de dividendos (7.253) (7.253)
Saldo final (Afio 3) 59.000 7.549 1.645 22.929 91.122
Apropiacion de reserva legal 2.498 (2.498) -
Aumento para futuras capitalizaciones 11.466 (11.466) -
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio) 36.242 36.242
Pago de dividendos (11.017) (11.017)
Saldo final (Afio 4) 59.000 19.015 4.143 34.190 116.348
Apropiacion de reserva legal 3.624 (3.624) -
Aumento para futuras capitalizaciones 16.635 (16.635) -
Utilidad/ (Pérdida del ejercicio) 48.330 48.330
Pago de dividendos (15.983) (15.983)
Aumento de capital social 35.650 (16.635) - 19.015
Saldo final (Ano 5) 94.650 19.015 7.767 46.278 167.710
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ANEXO 9: Entrevistas a expertos

Nombre de
experto

Tema tratado

Observacion

Personal de
Ferrisariato

Materiales para el sistema
de recoleccién de agua
lluvia

Se nos explicé los diferentes materiales que
deberan ser utilizados para armar el sistema de
recoleccion de agua lluvia, asi como las
diferentes marcas que se ofrecen en el
mercado local.

Adicionalmente se solicito los precios de los
diferentes materiales, asi como la cantidad
necesaria, de acuerdo a las dimensiones
standard de una casa.

Ing. Calle

Tratamiento de agua y
disefio de filtro Clean Rain
Water

Se nos explicé los diferentes aditivos que debe
contener el filtro Clean Rain Water; asi como la
cantidad y el material de filtros adicionales que
debera contener el sistema de recoleccion de
agua lluvia, para que pueda ser mezclada con
el agua potable, y por lo tanto ser utilizada en
las actividades del hogar.

Ciudadanos
de Quito

Tendencias de consumos,
facturacion de agua.

Por medio de encuentas se concluyé sobre la
factuaracion promedio en el consumo de agua
potable, asi como las tendencias de compra de
productos o servicos verde.
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