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RESUMEN

El enfoque del plan de negocios es comprobar la viabilidad comercial y la rentabilidad
financiera de la comercializacién de calentadores de agua solares en la ciudad de
Quito. Para esto se realizd una investigacion cualitativa y cuantitativa para determinar
el mercado objetivo, las tendencias del mismo para saber si estarian dispuestos a
comprar el producto a ofrecerse. Se determind que el nicho de mercado se encuentra
en el norte de Quito y el valle de Tumbaco que pertenezcan al nivel socioeconémico
alto (A) y al nivel socioeconémico medio alto (B). Los resultados obtenidos nos
mostraron que las personas si estarian dispuestas a comprar nuestro producto por la
ayuda ambiental que representa mas no por una necesidad de cambio de su sistema
actual de calentamiento de agua como los calefones a gas o eléctricos.

La estrategia de mezcla de promocién adecuada para llevarse a cabo en este proyecto
es la estrategia de empujar, esta consiste en que se utiliza a la fuerza de ventas y
algunas promociones comerciales para “empujar” el producto en oferta a través de los
canales a utilizarse, en este caso serian la empresa a constituirse y los minoristas,
para lograr que se conozca el producto entre los canales y poder llegar de mejor
manera al consumidor final. En referencia al proceso operativo, se importard
directamente desde China los calentadores solares de la empresa “Hi-min” solar el
modelo de alta tecnologia HM210.

Finalmente desde el punto de vista financiero el proyecto es rentable para lograr su
realizacion se necesita una inversion inicial de USD 201,554.00 El plan de negocios da
un resultado favorable y es completamente rentable ya que el Valor Actual Neto es de
USD 201,607.54 la Tasa Interna de Retorno es de 33,01% y el periodo de
recuperacion es de 5.44 afios.



ABSTRACT

The focus of this business plan is to test the commercial viability and financial
profitability of the import and distribution of solar water heaters in the city of Quito. The
first step was to perform a qualitative and quantitative study to determine the target
market trends to see if it would be willing to buy the product offered. It was determined
that the niche market is in the north of Quito, and Tumbaco Valley belonging to the
highest socioeconomic level (A) and the average high socioeconomic level (B). The
results showed us that people would be willing to buy our product for environmental aid
and not for a need to change their current water heating system such as gas or electric
water heaters.

The proper mix strategy for promotion carried out in this project is the strategy of
pushing, this is used to power some commercial sales and promotions to "push” the
product offering through the channels used in this case by the company’s sales
representatives and retailers, to make the product known through the channels that are
going to be used and for it to reach in a better way to the final consumer.

Referring to the operational process, the solar water heaters will be imported directly
from Chinas high-tech solar company "Hi-min" solar models HM210.

Finally, from a financial point of view the project is profitable, for their achievement an
initial investment of USD 201.554.00 is needed. The business plan gives a favorable
result and is completely profitable as the net present value is $ 201,607.54, the internal
rate of return is 33.01 % and the recovery period is 5.44 years.
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lintroduccion:
1.1 Justificacion:

El principal beneficio de la energia solar es la conservacion del medio ambiente. Los
paneles solares no generan sustancias nocivas para los seres vivos que habitan el
planeta. Otro beneficio es el impulso que puede recibir la economia de un pais cuando
se implementa este tipo de energia limpia. Se puede obtener hasta un ahorro en
promedio del 50% en la factura de electricidad cuando se cambia a calentadores de
agua solares o eliminar la cuenta en total dependiendo del tipo de sistema que desee
instalar en su hogar. (SolarWorld, 2015, Advantages of Solar Energy)

El momento que una persona adquiere un calentador solar la inversidbn de este
sistema se amortiza con el ahorro energético. Hoy en dia las personas pueden obtener
una amortizacion del costo total en el transcurso de cuatro a seis afios con una vida
atil del sistema de veinte afios en promedio. La amortizacién depende bastante del tipo
de sistema por el que se esté cambiando y de las variaciones de sus precios.
(Programa solar, 2015, Ventajas del uso de Colectores Solares Térmicos)

Por otro lado el costo de las operaciones y mantenimiento en este tipo de empresas
irfia disminuyendo con el paso del tiempo a causa de los avances tecnolédgicos y los
costos de los combustibles fésiles irian aumentando porgue con el paso del tiempo se
vuelven mas escasos y dificiles de obtener.

1.1.1 Objetivo general:

Determinar la viabilidad comercial, técnica y financiera de la produccion y
comercializacion de calentadores de agua con paneles solares en la ciudad de Quito.

1.1.2 Objetivos especificos:

Investigar y analizar la industria de paneles solares.

Realizar una investigacion de mercado para distinguir el segmento al cual se va a
dirigir.

Disefiar un plan de marketing para el posicionamiento del producto.

Estructurar el equipo gerencial para la implantacion del negocio.

Definir un plan de operaciones para la comercializacién del producto.

Esquematizar una evaluacion financiera del plan de negocios.



2 Analisis entornos:

2.1 Analisis del entorno externo (PEST):

2.1.1. Aspecto politico:

La evolucion de las politicas hacia el desarrollo de energias renovables permiten
incursionar en este negocio ya que fomentan el uso de y desarrollo de esta tecnologia
como dice el ministerio de comercio exterior (2015, Reglas e incentivos para la
inversion) “Exoneracién de pago del Anticipo Minimo del Impuesto a la Renta por 5
afos, para las nuevas empresas que se constituyan en el pais.” Existe un plan
nacional para el buen vivir donde se busca incrementar el uso de energias renovables
y productos que la usen. La politica para la eliminacién del subsidio al gas licuado de
petréleo es una oportunidad ya que se prevé que para el afio 2017 el precio de un
tanque de gas oscilara entre 15 y 20 doélares.

2.1.2. Aspecto econdmico:

El indice de confianza del consumidor de 40.9 puntos del mes de agosto de 2015 en
comparacion con el mes de agosto de 2014 que presentd 43.9 nos indica que los jefes
de hogar de la ciudad de Quito presentan un decrecimiento en su confianza con
respecto a la economia del pais. Ademas a nivel nacional se obtienen datos negativos
ya que en agosto de 20

14 se obtuvo 44 puntos y en agosto de 2015 se obtuvo 39.5 puntos esto quiere decir
que a nivel nacional los jefes de hogar también desconfian de la economia del pais. El
indice de la actividad econ6mica coyuntural a marzo de 2015 nos muestra que la
economia del pais ha decrecido y se espera que baje alin mas en los meses futuros.
El Ecuador esta entrando en recesion ya que los dos ultimos trimestres han crecido
negativamente y el nivel de desempleo alcanzo 5,6%.

2.1.3. Aspecto social:

El gobierno ecuatoriano esta invirtiendo en educacion ambiental, se esta creando
planes, programas y proyectos para dar informacién, educacién y concienciacién sobre
temas ambientales para la poblacion ecuatoriana. Se reconoce el derecho de las
personas a vivir en un ambiente saludable y ecolégico. Ya que se utiliza gas licuado de
petroleo para el gas doméstico se conoce que al momento de extraer el petréleo esto
causa gases de efecto invernadero y lluvia acida que afectan a la salud de las
personas.

2.1.4. Aspecto tecnoldgico:

Durante los ultimos afios se han hecho avances significativos en los paneles solares,
se los han hecho mas eficientes y de mejor rendimiento. Esto ha ocasionado que el
precio baje de 8 ddlares por vatio a 0.90 centavos de dolar por vatio. Esto hace que se
destaque que los costos de los paneles también se reduzcan ya que en el pasado
tenian un costo de 3.000 délares y ahora se pueden encontrar sistemas por 500
dolares. Por otro lado la creacién de esta tecnologia ambiental puede generar dafios
hacia las personas e inclusivamente al ambiente si no se maneja con precaucion ya
que la extraccion del silicio puede causar en las personas silicosis pulmonar. Si se
expone al agua el tetracloruro de silicio libera &cido clorhidrico y esto acidifica el suelo
y emite gases nocivos. (Sanchez. S, 2016, La energia solar no es siempre tan verde
como crees)



2.2 Analisis de la industria (PORTER):

2.2.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores (Barreras de entrada)- baja:
Inversidn necesaria 0 requisitos de capital: Los requisitos de capital depende del pais
de donde se vaya a realizar la importacién y de la calidad del producto, ya que se
necesita importar en gran cantidad se necesita de una alta inversion inicial.

Economias de escala: A medida que la producciéon aumenta, el costo de produccion de
cada unidad disminuye. Este factor no afecta ya que no somos productores.

Curva de experiencia: Se convierte en una barrera ya que los nuevos competidores
que no tienen experiencia alguna tienen que afrontar costos mas altos. Sin embargo,
los nuevos competidores pueden tener procesos innovadores con tecnologias nuevas,
creando una nueva curva de experiencia con lo cual pueden combatir a los
competidores existentes.

Diferenciacion del producto: La necesidad de diferenciacion de producto es muy
importante, esta es una barrera que fuerza a los nuevos competidores a invertir
grandes cantidades de dinero para lograr competir contra la fidelidad de los
consumidores. Se debe de invertir en fuertes campafias de marketing, publicidad y
distribucién de producto. La diferenciacion de nuestro producto es la tecnhologia
innovadora para absorber calor inclusive en dias nublados.

Acceso a canales de distribucion: Los nuevos competidores tienen facilidad de acceso
a canales de distribucion y a la creacion de su propio canal de venta como la venta
personal.

Barreras _gubernamentales: Actualmente no existen barreras gubernamentales que
impidan la entrada de nuevos competidores.

2.2.2. Amenaza de posibles productos sustitutos- Alta:

Disponibilidad de sustitutos: En el mercado existen dos productos sustitutos para
calentar el agua. El primero, y mas fuerte, es el gas licuado de petréleo. El segundo es
a base de energia eléctrica, este no es tan fuerte ya que el gue mas se usa dentro del
Ecuador es el gas licuado de petréleo.

Precio relativo _entre el producto sustituto y el ofrecido: El precio al momento del gas
licuado de petréleo es de 1.60 délares por tanque y el precio por un sistema de
calentamiento solar es de 2.000 dolares.

Rendimiento y calidad comparada entre el producto ofrecido y su sustituto: El
rendimiento y la calidad de un sistema de calentamiento solar es alto, un sistema tiene
un tiempo de vida promedio de 20 afios a diferencia de los tanques de gas que
dependiendo del uso al momento que se termina hay que cambiar por otro tanque.
Costos de cambio para el cliente: El costo de cambio es alto ya que fuera del precio
del calentador la persona tiene que asumir costos de instalacion y cambio de tuberias
si es necesario.

2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores- Baja:
Concentracién de proveedores: Ya que los proveedores son internacionales, se tiene
una alta gama de proveedores a nivel mundial.

Importancia _del material de los proveedores: La importancia del material de los
proveedores es alta ya que en base a esto se define la calidad de los productos.
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Tipo de cambio de moneda: El tipo de cambio de la moneda no afecta a nuestro
negocio ya que el proveedor acepta los pagos en délares americanos.

Disponibilidad de insumos sustitutos: No existen insumos sustitutos para los sistemas
de calentamiento solar ya que estos vienen desde el pais exportador ensamblados.

2.2.4. Poder de negociacion de los clientes- Alta:

Volumen de compras: Dependiendo del tipo de cliente, si es consumidor final, no tiene
poder de negociacidbn de precios, pero si es un mayorista podria negociarlo
dependiendo del volumen de compra como por ejemplo MegaKiwy.

Diferenciacion: Los clientes son exigentes y constantemente buscan los productos de
mejor calidad, es por eso que se importara calentadores solares con la mejor
tecnologia.

Productos sustitutos: Existen dos productos sustitutos. El primero es el gas licuado de
petroleo, utilizado como una fuente comun de calentamiento en el Ecuador. Y el
segundo calentadores eléctricos que no son muy comunes en la ciudad de Quito,
especificamente en el norte.

2.2.5. Rivalidad entre competidores existentes- Media:

Concentracién: Al momento en el Ecuador no existen empresas productoras de
calentadores solares. Sin embargo si existen importadores y comercializadores de
calentadores solares.

Diferenciacion del producto: La diferenciacion del producto a comercializarse es alta
en comparacion con otros competidores en el mercado ecuatoriano ya que la
tecnologia utilizada no se encuentra en el pais en este momento.

Diversidad de competidores: Como se mencioné anteriormente en el Ecuador no
existen productores y los comercializadores de calentadores importados son escasos.

Amenaza de la entrada de
nuevos competidores

Rivalidad entre Amenaza de posibles
competidores existentes productos sustitutos
Poder de negociacion de Poder de negociacién de
los clientes los proveedores

Figura 1. Arafa andlisis PORTER, elaborado por autor.

En base a la figura 1 se puede observar que los factores que mas afectan al negocio
son los productos sustitutos y el poder de negociacién de los clientes ya que en el
Ecuador se opta por usar gas licuado de petréleo o calefones eléctricos, como
primeras opciones, a calentadores solares.




2.3 Matriz EFE:

Tabla 1. Matriz evaluacion de factores externos, adaptado de: Administraciéon
estratégica de Fred R. David, elaborado por autores

FACTORES EXTERNOS CLAVES PONDERACION | CLASIFICACION [PUNTUACIONES PONDERADAS|
Oportunidades
Tendencia social hacia el cuidado del medio ambiente 005 3 0,15
Incentivos medioambianetales 0,04 3 0,12
Apoyo del gobierno a energia limpia 0,05 4 02
Industria con tendencia de crecimiento 005 3 0,15
Competencia relativamente haja 0,04 3 0,12
Avanzes tecnoldgicos en el desarrollo y produccion de paneles solares 0,07 4 0,28
Reducci6n o eliminacion del gasto en gas licuado de petréleo o electricidad 0,06 4 0,24
deduccion de impuestos a la maquinaria por trabajar con energias renovables 0,06 4 0,24
Educacion ambiental 003 4 0,12
Amenazas

Indice de confianza del consumidor 0,09 2 0,18
Cultura y desconocimiento general de este fipo de alternativa de energia 01 2 02
Inestabilidad del gobierno 0,08 2 0,16
costumbres y resistencia al cambio 0,08 2 0,16
Subsidio al gas se mantiene 0,05 2 01
La reputacion de la industria de manufactura no es buena por la falta de tecnologia 0,06 2 0,12
Existe una desaceleracion en la economia debido a la baja del precio del petréleo 0,09 1 0,09

TOTAL 1 2,63
Escala: Ponderacin: 1= Alto, 0,00=Bajo  Clasificacion: 1=hajo, 5=Alto. Basados en nivel de importancia

Las politicas de gobierno son una oportunidad amplia para entrar al mercado ya que
dentro de las politicas existen incentivos para las empresas que deseen entrar en esta
industria. Los factores que podrian afectar el mercado son la inestabilidad del gobierno
y la resistencia de la poblacién al cambio pueden afectar en alto grado la entrada al
mercado.

Los avances en la tecnologia para los paneles generan reduccidn en costos y precios
para los consumidores. Al analizar estas variables se obtuvo un resultado de 2.63 el
mismo que esta por encima de la media (2,5), lo que indica que la empresa puede
beneficiarse del entorno externo en el que se encuentra.




2.4 Conclusiones:

2.4.1 PEST:

El aspecto tecnholdgico da una perspectiva bastante favorable hacia el proyecto, ya
gue muestra que la evolucién y el desarrollo de las tecnologias de energia
renovable han sido en los ultimos afios positivas y han producido ventajas para
tener un mejor producto, ambiental y de mayor eficiencia.

El Ecuador busca disminuir el uso de combustibles fésiles y esta dando incentivos
en lo que es el uso y produccion de energia renovable, esta oportunidad fomenta
el desarrollo de estas tecnologias y hace mas atractivo incursionar en esta
industria.

El indice de confianza del consumidor muestra que se piensa actualmente en
invertir en productos que les presta un ahorro en el futuro como nuestros
calentadores.

En el Ecuador se esta fomentando la educacién ambiental para dar iniciativa en el
uso de energias limpias lo que es positivo para el producto ya que trabaja con las
mismas y busca eliminar de los hogares el uso de calentadores a base de
electricidad o gas.

2.4.2 Anédlisis Porter:

La inversion inicial es una barrera de entrada fuerte en esta industria.

Los productos sustitutos son universales y dificultan el cambio a energias
renovables.

Los proveedores para suministros, materiales y maquinaria son varios y no habria
inconvenientes para negociar con ellos.

Los clientes tienen una alta gama de opciones de calentadores de agua y depende
de nosotros ganar el mercado.

La rivalidad entre competidores no es alta porque al momento la industria no es
desarrollada.



3 Analisis del cliente:

3.1 Cliente Potencial:

El mercado potencial del proyecto, se encuentra representado por ecuatorianos que
forman parte del nivel socioeconémico A y B que residen en Quito que busquen
cambiar su sistema de calentamiento de agua por uno que ayude al medio ambiente.

3.2 Grupo de enfoque:

En tal sentido se muestra el grupo focal, conformado por 8 personas entre 27 y 60
afios que cumplen con los perfiles antes descritos.

Tabla 2. Grupo de enfoque, elaborado por autores

Grupo de enfoque

Variables

Resultados

Conclusiones

Aspectos cualitativos

Marca calentador que usa

Bosch y yang las marcas més recordadas

Algunas personas recuerdan las
marcas mas importantes los demds no
le danimportancia

Calentador solar

Lugar donde compraria un Se prefieren estos locales por seguridad: ferrisariato, | Compran sus calentadores en tiendas
calentador de agua kiwy, yang, especializadas
. Problemasi no funciona en 2 o més duchas
. Dudas sobre capacidad

. Posibilidad de sistema mixto
. Dudas de durabilidad
Posibilidad de uso nocturno
. Mantenimiento

[ SR, I SUNVCRY e

Deberia tener una buena
instalacion(sin modificaciones al
hogar) y no muy costosa del producto

Precios calentador solar

Dependiendo de precio del termostato o calefdn
pagarian entre 400-600 dolares, otros pagarian precio
mas alto por el ahorro futuro

La gente pagaria un valor entre 700-
1000 por el ahorro futuro pero ya con
instalacion

Motivacién de compra

Las motivaciones de compra son por mayormente medio
ambiente, ahorro dinero, conciencia social, cada vez se
consume mas agua

La mayor motivacion de compra es el
cuidado del medio ambiente, es igual
de importante el ahorro futuro

Perspectiva técnica

Dificultad de instalacion

o Se necesita espacio amplio para instalacion de paneles
o Instalacion solo en casas no departamentos

El producto necesita espacio minimo
para ser instalado, en departamentos
lainstalacion es més compleja

Conocimiento sobre

o Querfa instalar en el hogar pero el precio era muy alto
o Pregunto para instalar peroa instalacion era costosa

Las personas si tienen conocimiento
sobre los calentadores solares,

Competencia calentadores de a3 solaes . BH?" costo-beneficio o conocen sobre la dificultad de

o Dificultad en construccién para instalar instalacién y tienen percepcion de

o Uso en departamentos complicado precio elevado
o Lamayoria piensa que productos ecuatorianos son Innovadores
Agrado por producto producido ' ?traen‘ co/nfianza d No. hay desconfianza:l pr,Odu.cw.
en Ecuador : l;i:l:s:;";”eznias S nacional, creen que deberfa existir
mds apoyo a estos emprendimientos
o Abarataria costos

i Calefon eléctrico 2, gas 2, termostato eléctrico 2, ducha o, .

Demanda corriente forma de calentar agua en hogar eléctrica2 Se utiliza méds mas electricidad y GLP

personas por hogar 34421321 El promedio de personas por hogar es | para un promedio de
de25 3 personas se
necesita un
Tiempo promedio de bafio 1520510820205 El promedio de duchas por personaes| calentador de agua

de 15 minutos que avance 45

minutos

Eliminacién de subsidio al GLP

o Siseelimina el subsidio buscarfan otras alternativas como la solar|
o Meta de gobierno eliminar subsidio
o Incierto la eliminacién del subsidio

Si se elimina el subsidio al GLP las
personas si buscarian la alternativa

solar para calentar su agua

3.2 Entrevista a expertos:

3.2.1 Alexei Mosquera:

El objetivo de esta entrevista es conocer cdmo se encuentra la industria y mercado de
los paneles solares en el Ecuador. Se la realiz6 al ingeniero mecanico Alexei
Mosquera de 50 afios, ex ministro de electricidad y energias renovables del Ecuador
en el periodo 2007-2009, en la ciudad de Quito en sus oficinas. Las conclusiones
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obtenidas son: Desarrollo incipiente de tecnologias alternativas por subsidios al gas
licuado de petréleo por este motivo en este momento no es rentable entrar en el
negocio al menos que se quiten los subsidios. Si se desarrollan en el pais
calentadores de agua solares pero por culpa de los subsidios tal vez no se desarrollen
en la capacidad que se deberia. Es una industria que no tiene mucho desarrollo si se
quiere ingresar se debe importar especialmente de China que tienen muy buena
tecnologia. No existen estudios sobre usos de calentadores solares en hogares del
Ecuador. Si se quiere ingresar en el mercado se debe usar sistemas integrados, es
decir paneles con respaldo de energia eléctrica 0 gas. Se pueden encontrar paneles
con tecnologia alta a buenos precios como los chinos. La industria ecuatoriana no
produce calentadores solares por alta radiacion y hermeticidad. Es mejor importar y
comercializar con patentes que producir y comercializar dentro del pais.

3.2.2 Benjamin Encalada:

La entrevista del segundo experto se basa para conocer los aspectos técnicos de los
calentadores solares, tendencias del mercado y precios. Esta entrevista se la realiz6 al
ingeniero comercial Benjamin Encalada de 38 afios de edad, gerente general de
“Inmera” durante 12 afios, empresa dedicada al calentamiento de agua tanto solar
como hidraulica y sistemas de bombeo. Los sistemas que mas se utilizan para
calentamiento de agua de hogar son nacionales hechos de cobre y cuando son
importados vidrio (cilicio). El proceso de calentamiento es mas lento en comparacion
de los sistemas habituales como gas pero son bastante efectivos por la ubicacién del
Ecuador, existe bastante radiacion. Se obtiene radiacion solar los 365 dias del afio
independientemente si se estd en verano o invierno. Para instalar los paneles no debe
existir ningun tipo de interferencia para la entrada de los rayos solar como edificios que
ocasionen sobra, arboles etc. Es necesario un espacio minimo de dos metros por dos
metros dependiendo del equipo. Para una familia de 4 a 5 personas se necesita un
espacio de 5 metros de largo por 3 metros de ancho. Si se vive en departamentos no
es tan conveniente instalar este tipo de sistema ya que se pierde el calor en el
transcurso del techo hacia los contenedores que se encuentran en el departamento.
Con paneles nacionales, en dias nublados, su capacidad llega a 30%-40% de
capacidad. Es mejor tener un sistema combinado entre solar y gas o eléctrico. La
inversion se recupera entre dos a tres afios. Los precios de calentadores nacionales e
internacionales estan entre 2000$ a 3000$ ddlares. Paneles internacionales si pueden
absorben energia en dias nublados.

3.3 Poblacién objetivo

Forman parte del nivel socioeconémico Ay B= 13,10%) 109964.82 Hogares

Esta fue nuestra segmentacion para calcular el tamafio de la muestra, para la que
usamos la siguiente formula:

(Zal2)2 N

AN E2p + (Za 12)2 (Ecuacion

Tomado de Galindo, 2010, p. 386

N (Poblacién del mercado objetivo): 109965  (Z,/2)*: (coeficiente (1.96) para un a de
95%): 3,8416  E?,: (el error maximo aceptado): 0,0025 E: 5%

Se realiz6 la encuesta a 382 personas cumpliendo con el tamafio de muestra
necesario.

1)



3.4 Resultados relevantes de la encuesta

¢Como calienta usted el agua en su hogar?

2% 0% 9%
= Termostato

46%
139% = Calefon electrico
(o]

Figura 2. Forma de calentar el agua. Investigacion de mercado

Estos datos muestran que el método mas usado para calentar agua es con calefones
a gas seguidos de calefones eléctricos.

¢En base a que beneficio usted optaria por

un calentador de agua solar?
= Vida il
21% B Ahorro en dinero

' 18% Ayuda al medio ambiente
4% ‘ ‘ M Disefio innovador
> W Estética en el hogar

5% B Tecnologia de punta

0% 6%

46%
Figura 3. Beneficios para optar por un calentador solar. Investigacion de mercado

La investigacién muestra que el mayor beneficio por el cual se cambiar de sistema de
calentamiento de agua es por la ayuda al medio ambiente, seguido por tener algo de
tecnologia de punta.

éCuanto estaria dispuesto a pagar por obtener este sistema, incluyendo su
instalaciéon?

M Entre 900S y 15005

M Entre 1500$ y 20005

Entre 2000S y 30005
/ \ M De 30005 en adelante

1% 11% 5% B Ninguno, precio muy elevado

Figura 5. Precio que el cliente estaria dispuesto a pagar. Investigacion de mercado

Los resultados muestran un alto porcentaje (44%) no estarian dispuestos a pagar ya
gue el precio es muy alto. Por otro lado un porcentaje bajo (11%) estarian dispuestos a
pagar el precio de los calentadores a comercializar que es de 2.450,00%.
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CALIFICACION NIVEL DE
CONFIANZA CALENTADOR
IMPORTADO

E Calentador importado = # Personas

300
200 e
100 %
. R
1 2 3 4
CALIFICACION NIVEL
CONFIANZA CALENTADOR
NACIONAL
= Calentador solar nacional = # Personas
200

100

= Imn
™

w

11l
S

111

Figura 6. Niveles de confianza calentadores solares. Investigacién de mercado

Los resultados muestran que la confianza es mayor hacia un calentador importado que
hacia uno nacional, por otro lado un alto porcentaje (39%) piensan que el precio es
muy elevado. Por ultimo las mejores formas para llegar a los consumidores con el
producto serian mediante correo electronico o redes sociales.
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4 Oportunidad de negocio:

Los sistemas de calentamiento de agua con paneles solares son productos que
utilizan energia solar para elevar la temperatura del agua, estos dispositivos son
altamente aplicados tanto en los hogares como para uso empresarial.

La creciente demanda por obtener productos que generen un menor impacto
ambiental es cada vez es mayor, por lo tanto el cliente al cual se va a crear valor es a
familias que estén dentro de un nivel socioeconémico medio alto y alto que puedan
acceder a los productos importados de alta calidad.

Los calentadores solares estan basados en un sistema de colectores con tubos al
vacio que tienen un alto rendimiento energético con una vida atil en promedio de 20
afios. La fuente de energia primaria proviene del sol, aun cuando se tenga dias
nublados estos sistemas pueden absorber la suficiente energia como para calentar el
agua a grados de conformidad (37 a 39 °C) para los usuarios. La ubicacién del
Ecuador permite que se tenga radiacion solar los 365 dias del afio por ello se tendria
agua caliente sin ningun problema. Los calentadores “Hi-min” son sistemas
combinados que utilizan tubos al vacio con tecnologia UTLE, esto significa que
pueden absorber mayor radiacion en dias nublados que los sistemas normales.

En base a la investigaciéon de mercado la oportunidad que se puede aprovechar es el
beneficio ambiental que se va a dar al implementar uno de los sistemas de
calentamiento de agua solares en los hogares. Ya que los sistemas que se van a
comercializar son de alta tecnologia y son importados.
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5 Estrategia de marketing

5.1 Mercado objetivo:

Las personas que residan en la ciudad de Quito, pertenecientes a un nivel
socioecondmico alto (A) o medio alto (B), que estén interesados y dispuestos a
cambiar su sistema de calentamiento de agua en base a una ayuda ambiental.

Tabla 3. Mercado objetivo, INEC, elaborado por autores

Geograficas

Pais Ecuador: 16.336.594 Habitantes

Ciudad Quito: 2462937.48 Habitantes

Hogares Hogares (casas) en la ciudad de Quito 493.373

Demogréficas

Nivel socioeconémico Forman parte del nivel socioeconémico Ay B =
13,10%) 64631 Hogares (casas)

5.2 Propuesta de valor:

Actualmente en el mercado los calentadores de agua solares no son muy utilizados
pero estos sistemas tienen varios beneficios diferenciadores como: no dafian el medio
ambiente debido a que no se utiliza ningdn combustible fosil, se utiliza energia
brindada por el sol que es inagotable. Mantienen un alto tiempo de uso en
comparacion con los otros sistemas de calentamiento y su mantenimiento es minimo.
El ahorro futuro de dinero que se obtiene utilizando estos sistemas puede llegar a un
100% si se cambia completamente a calentadores solares. Ya que los productos que
se pretende comercializar son de la empresa China “Hi-MIN solar” se puede decir que
para el funcionamiento de estos calentadores de agua solares no es completamente
necesario que el sol este siempre presente, estos calentadores tienen nueva
tecnologia adaptada en donde pueden absorber calor inclusive en dias frios vy
lluviosos. Por otro lado la tecnologia es tan avanzada que ahora los tubos pueden
obtener el calor de cualquier angulo. Este tipo de calentadores no necesitan de
mantenimiento ya que estan disefiados para un periodo de vida de 20 a 25 afios, el
Gnico mantenimiento necesario es el de mantenerlo limpio encima y alrededor de los
tubos para maxima absorcién solar. Los modelos son practicos y adaptables a
cualquier superficie de casas, es decir, si se tiene techo plano o de doble caida. Fuera
de estas caracteristicas integradas a los colectores, la empresa brindaréa los siguientes
beneficios como instalacion gratuita en el hogar para dar mayor asesoramiento y
confiabilidad al cliente. Por otro lado se pretende dar facilidades de pago como 6
meses sin interés por pago con tarjeta de crédito.

5.3 Mezcla de marketing:
5.3.1 Producto:
5.3.1.1 Calentadores solares para hogares o piscinas gama alta

Figura 7. Calentador HM210,
Tomado de: himinsun, s.f.



http://www.himinsun.com/1-2-solar-water-heater.html
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El calentador solar de gama alta cuenta con tubos al vacio UTLE, esto significa que
reduce dramaticamente la pérdida de calor. Ademas este tipo de sistemas tienen
sistema de absorcion de calor desde cualquier angulo. Estos tubos al vacio son los
méas apropiados para la poblacion ecuatoriana ya que el clima es completamente
impredecible, en el caso de que sea un dia nublado se tiene la garantia de que estos
sistemas si van a recolectar calor para calentar el agua.

5.3.1.3 Branding:

Figura 8. Logotipo “EcuaSun”, elaborado por autores

La marca de los calentadores es “Ecua-sun”
El slogan es “365 dias de bienestar y tecnologia”

5.3.1.4 Empaque y etiquetado:

El empaque del producto es una caja de carton con una fotografia del producto en un
lado, las especificaciones, el nombre de la marca y las etiquetas sobre eficiencia en el
otro y dos lados de color azul, dentro contiene un termo tanque dentro de un pallet y
los paneles solares empaquetados individualmente al igual que los componentes de
las conexiones y los conectores correspondientes.

La etiqueta que lleva el producto muestra el tipo de energia que se usa, su
certificacion I1SO internacional y el nombre del modelo de producto.

3
EN-ERC 00

e

° .= &
3

Figura 8. Etiqueta energética, adaptado de: electricidad gratuita
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5.3.1.5 Soporte (Servicio postventa)

5.3.1.5.1 Mantenimiento del producto

Se proporciona un mantenimiento sencillo ya que el producto no necesita de un
mantenimiento exhaustivo. Se realiza inspecciones generales entre 1 a 2 veces por
afio para revisar conexiones y que el sistema no tenga desperfectos por usos con
otros sistemas. Para la limpieza se usa agua y detergente no abrasivo.

5.3.1.5.2 Repuestos y reparaciones

Se cuenta con todos los repuestos necesarios para los productos que se ofrecen, para
cualquier arreglo o mantenimiento necesario, que va a ser efectuado por un técnico de
la empresa.

5.3.1.5.3 Linea de servicio al cliente
Esta a disposicién una linea de servicio al cliente para poder brindar ayuda sobre el
uso, para que obtenga un mejor provecho del mismo y un departamento de quejas.

5.3.2 Precio:

5.3.2.1 Costo de venta:

Es importante recalcar que el precio que se podria pagar por un sistema de
calentamiento oscila entre los 1500%$-2000%, en base al estudio de mercado.

Pero a este precio se le tiene que agregar otros factores como:

5.3.2.1.1 Necesidad del cliente:
La necesidad del cliente en este producto, es la de calentar el agua dentro de su hogar
de una manera comoda, facil y que sea amigable con el ambiente.

5.3.2.1.2 Costos de instalacion:

Los costos de los materiales necesarios para la instalacion no estan incluidos en el
servicio de instalacién. Lo que esta incluido es la mano de obra, transporte de los
materiales y garantia de los mismos si son adquiridos con “Ecua-sun”.

El precio de instalacién varia de acuerdo al tipo de vivienda y el tipo de instalaciéon
requerida por la misma. En promedio el costo de los materiales para la instalacion de
un sistema esté entre los $850 y $1000.

5.3.2.2 Estrategias de precios

5.3.2.2.1 Estrategia de entrada:

La estrategia de precios a usar para los calentadores solares para hogares o piscinas
es la estrategia de fijacion de precios de “mas por lo mismo”, esta estrategia ofrece un
mejor producto, en este caso una mayor tecnologia y beneficios, por el mismo precio
de la competencia. (Kotler, 2013, pp. 265)

5.3.2.2.2 Estrategia de ajuste:

La estrategia de ajuste que se utiliza es la de fijaciébn de precios por segmentos, con
esta estrategia se llega a dos segmentos diferentes de clientes, ya que existen dos
versiones del producto es decir alta gama y baja gama. Mediante nuestra fijacion de
precios también se puede cobrar diferentes precios en diferentes lugares, usando
ventajas de localizacion. (Kotler, 2013, pp. 275)

5.3.3 Plaza:

La plaza para la distribucion y comercializacién de los calentadores de agua con
paneles solares es la ciudad de Quito, en base a la segmentacion de mercado se
focaliza en el norte de Quito y el valle de Tumbaco.
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Es el mercado de entrada para en un futuro llegar a operar a nivel nacional en el
Ecuador.

5.3.3.1 Estrategia de distribucion:

La estrategia de distribucion escogida es de manera directa ya que el producto llega al
consumidor a través de la instalacion que se ofrece por comprar el producto. Al ser un
producto de alta calidad, la instalacion y el servicio que se va a entregar es
personalizada para cada cliente.

Ademas se vende a algunos detallistas especializados en calentamiento de agua para
hogares para que estos los vendan y aprovechar sus puntos de venta.

5.3.3.2 Puntos de venta:

No se tiene un punto de venta especifico por naturaleza y estrategia de marketing del
producto, se utilizan los puntos de venta de nuestros detallistas. Para realizar las
ventas directas se emplean las visitas de la fuerza de venta a los hogares de los
consumidores. Las citas para las visitas en los hogares se realizaran tomando datos
en una isla dentro del centro comercial Scala a personas interesadas y acordando una
cita para una demostracién a la siguiente semana o cuando sea conveniente con el
cliente.

5.3.3.3 Estructura y tipo del canal de distribucidn:

Canal 2

Figura 9. Canales de distribucion, elaborado por autores

Los canales de distribucién son los demostrados en la figura 3, el primer canal es de
venta directa hacia los usuarios y el segundo es a través de detallistas, como
Megakiwy o home vega, en el cual el detallista llega a los clientes. Estos detallistas
son ferreterias, locales de productos similares y tiendas especializadas. Se utiliza este
canal ya que los detallistas mencionados tienen una alta participacion de mercado y de
esta forma se puede llegar a mas clientes.

5.3.4 Promocién y publicidad:

5.3.4.1 Estrategia promocional:

La estrategia de mezcla de promocién adecuada para llevarse a cabo en este proyecto
es la estrategia de empujar, esta consiste en que se utiliza a la fuerza de ventas y
algunas promociones comerciales para “empujar” el producto en oferta a través de los
canales a utilizarse, en este caso serian la empresa a constituirse y los minoristas,
para lograr que se conozca el producto entre los canales y poder llegar de mejor
manera al consumidor final. (Kotler, 2013, pp.364)
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Actividades de marketing del
Actividades de marketing revendedor (venta personal,
del producter (venta publicidad, promocion de

Pr - personal, promocion Minoristas y
g mayoristas

Consumidores

Figura 10. Estrategia promocional, elaborado por autores

5.3.4.2 Venta personal:

La venta personal es una de las actividades que se desempeia dentro de la empresa
ya que es una de las herramientas con mayor efectividad en la primera etapa del
proyecto para lograr conviccién y confianza en los consumidores. Se basa en crear
relaciones interpersonales con las personas que deseen y no deseen comprar el
producto a ofertarse. Ya que una de las opciones a ofertarse como beneficio adicional
es la instalacién personalizada como parte de la compra se debe crear buenas
relaciones, es decir ofrecerle al cliente ir a su hogar donde quiera instalar el calentador
solar y aconsejarle cual es la mejor opcién con respecto a las dimensiones de su
hogar, el tamafio del espacio donde lo quiera instalar y cuantas personas residan con
ellos. Con este tipo de herramienta se puede afianzar una relacién no de corto sino de
largo plazo con los clientes. (Kotler, 2013, pp.363)

5.3.4.3 Publicidad:

5.3.4.3.1 Publicidad informativa:

La publicidad informativa se utiliza para introducir un nuevo producto en el mercado,
en este caso es la mejor manera de publicidad que se puede manejar ya que lo que se
pretende ganar con esto es demanda primaria, es decir como se va a introducir un
producto nuevo en marca en el mercado con mejores cualidades que la competencia
se tiene que primero informar al mercado objetivo de la calidad de los calentadores
con paneles solares y de sus beneficios econémicos y sociales que les va a generar al
adquirirlos. (Kotler, 2013, pp.367)

5.3.4.3.2 Publicidad persuasiva:

Ya cuando las personas conozcan sobre nuestros productos se va a utilizar publicidad
persuasiva para crear demanda selecta ya que nuestro nicho de mercado se
encuentra en la clase social alta y media alta de la poblacién ecuatoriana. Con este
tipo de publicidad se pretende resaltar en mayor nivel los beneficios adquiridos y la
alta calidad de los productos para que los clientes sientan que lo que estan
desembolsando de su dinero no es dinero perdido sino que lo tomen como una
inversion de largo plazo. (Kotler, 2013, pp.367)

5.3.4.3.3 Estrategia de mensaje:

El mensaje general que se pretende comunicar a los consumidores con el producto a
ofertarse es el mencionado en el eslogan de la empresa “365 dias de bienestar y
tecnologia” con esto se pretende persuadir al mercado objetivo a inclinarse hacia los
calentadores de agua con paneles solares ya que se esta imprimiendo en la mente del
consumidor dos de los beneficios mas importantes que ganarian el momento de
adquirir el producto. (Kotler, 2013, pp.372)

5.3.4.3.4 Estilo de ejecucion de mensaje:

Como los calentadores de agua con paneles solares son especificamente para uso de
hogar, ya sea duchas o piscinas, el estilo de ejecucion del mensaje sera “rebanada de
vida” donde se muestra a personas tipicas en entornos normales usando el producto.
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En el caso de este proyecto se quiere proyectar una vida normal en familia en casa
utilizando las duchas y piscinas de sus hogares demostrando la calidad de los
calentadores solares. (Kotler, 2013, pp.372)

5.3.4.4 Promocion de ventas:

5.3.4.4.1 Instalacion gratuita:

La primera herramienta de promocion para nuestros compradores es la instalacion
gratuita que van a tener los calentadores a partir de la compra como beneficio por
preferirnos. La instalacién gratuita no contempla materiales de instalacién por motivos
de costos.

5.3.4.4.3 Asistencia personal:

Otra herramienta para persuadir a clientes es la asistencia personal, esto quiere decir
gue en el momento en el que sienta que puede comprar nuestro producto, se le realiza
una visita a su hogar para recomendarle que tipo de calentador es el adecuado en
base a las caracteristicas de su casa y tamafio de familia, por otro lado con esto se
crea una relacion interpersonal y de largo plazo con el cliente.

5.3.4.5 Relaciones publicas:

Para mantener una imagen positiva se planea mantener un seguimiento y reforzar
constantemente las redes sociales y correos electrénicos, que hoy en dia es por donde
mas se puede llegar a la gente, para publicar noticias, reportes anuales y comentarios
de clientes con fotografias. También se va a asistr a eventos como
EXPOINDUSTRIAL para posicionarnos mas como empresa y ser mas reconocida.

5.3.4.6 Fuerza de ventas:

Se va a contar con una fuerza de ventas constituida por 1 vendedor el primer afio, las
comisiones de estos seran del 2% de las ventas realizadas. La fuerza de ventas
aumenta el tercer afio con un segundo vendedor.

Tabla 4. Sueldos fuerza de ventas, elaborado por autores
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ 6137.20 | $ 6,349.44 | $ 12,706.68 | $ 13,147.03 | $ 13,603.54

Total gasto sueldos fuerza de ventas

5.3.4.7 Marketing directo:

El marketing directo que se va a utilizar, en base a la investigacion de mercado, es
mediante correos electronicos, redes sociales y un stand en el centro comercial
“Scala” ya que aqui se puede dirigir al nicho de mercado de una manera directa e
interpersonal donde la persona encargada de la isla puede transmitir toda la
informacién necesaria acerca de los calentadores de agua con paneles solares que se
van a promocionar a través de la empresa. Los correos electrénicos y redes sociales
se utilizaran para dar informacion y los beneficios extras que las personas pueden
recibir al momento de adquirir uno de los productos.

Tabla 5. Marketing directo, elaborado por autores

Banners S  80.00 |unsolo pago
Manejo de redes sociales | S 110.00 |mensual S 1,320.00 |anual
Isla centro comercial Scala | $  950.00 |mensual $11,400.00 |anual
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6 Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Mision:

Somos la empresa lider en comercializacién de calentadores de agua con paneles
solares trabajando arduamente en contribuir con una solucién real de energia
renovable, generando trabajo y seguridad a nuestros empleados, brindando un
producto de calidad con tecnologia de punta y un servicio de excelencia en la ciudad
de Quito, a hogares que requiera nuestros productos.

6.2 Vision:

Ser para el 2020 una de las empresas lideres en el campo de la eco tecnologia
mejorando las condiciones de vida de nuestros clientes y la sociedad, cuidando el
medio ambiente con nuestros calentadores de agua solares.

6.3 Objetivos a corto plazo:

Generar alianzas con mayoristas especializados como Megakiwy en el primer periodo.
Lograr la recomendacion de clientes en el primer afio.

Mantener el nivel de ventas proyectado durante el primer periodo.

6.4 Objetivos a mediano plazo:

Invertir en la capacitacion del personal para que sean especializados en la instalacion
de los calentadores solares en un periodo de 6 meses dando capacitaciones de 3
horas diarias.

Incrementar la calidad de vida de los empleados en el periodo de dos afios por medio
de incentivos econdémicos en base a su productividad.

Posicionar el nombre y marca de la empresa en la mente del consumidor en un
periodo de dos afios a través de encuestas de satisfaccion.

6.5 Objetivos a largo plazo:
En un periodo de 3 afios diversificar los productos ofertados que utilicen energia solar
en base a las utilidades reinvertidas de afios anteriores.

Tener una participacion del mercado de 20% en un periodo de 5 afios en base a las
ventas realizadas en los mercados especificados, norte de Quito y valle de Tumbaco.
Tener un indice minimo o nulo de quejas por fallos o desperfectos en nuestros
productos en un periodo de dos afios a través de la linea de servicio al cliente.

6.6 Cadena de valor

6.6.1 Actividades primarias:

Logistica de entrada: Los importadores entregan documentacién a agente de
afianzado, se firma el DAU (declaracién aduanera Unica). Se genera el pago de
impuestos segun liquidacién aduanera. En este momento se libera la mercaderia y se
procede al retiro de mercaderia de bodega de aduana. Por ultimo se recibe la
mercaderia.

Operaciones: Al momento de recibir la mercaderia se procede a la revision del
producto por inspector de seguros. Si no existe ningun desperfecto en la mercaderia
se procede al empaque en cajas con sello de la empresa y etiquetado con los
logotipos de “EcuaSun”.

Logistica de salida: En esta etapa el producto es empacado, después se debe realizar
el proceso de facturacion, y se puede distribuir de acuerdo al canal que la empresa
utilice.
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Mercadotecnia_y ventas: El marketing y ventas dan a conocer el producto al
consumidor y atraer una mayor cantidad de ventas. Se utilizan herramientas como
correo electronico, redes sociales, banners, isla informativa en centro comercial y por
ualtimo se participaria en ferias empresariales como EXPOINDUSTRIAL para llegar de
mejor manera al mercado objetivo.

Servicios: Esta etapa de la cadena de valor se basa en el servicio post venta del
producto. Aqui se brinda el servicio de instalacion personalizado para que el cliente
guede satisfecho con el producto otorgado. Ademas se brinda servicio de
mantenimiento a los sistemas de calentamiento de agua solares.

6.6.2 Actividades de apoyo:

Infraestructura de la empresa: La infraestructura de la empresa consiste en varias
actividades como la administracion y planificacion las cuales van a ser desarrolladas
por el gerente general, gerente comercial y jefe de operaciones. La contabilidad va a
estar a cargo de la secretaria ejecutiva. Estas personas normalmente van a dar apoyo
a todas las etapas de la cadena de valor y no solamente a actividades especificas.

Administracion _de recursos _humanos: Esta etapa se refiere a la blsqueda,
contratacion y desarrollo de todo el personal de la empresa. Como es una empresa
nueva esta etapa la desarrollara los inversionistas que crearan la empresa.

Magquinaria_y tecnologia: La maquinaria y tecnologia la desarrollan en el pais
exportador. En este caso la empresa importa solamente el producto terminado para su
comercializacion dentro del Ecuador.

Abastecimiento: En la actividad de abastecimiento se solicita la cantidad de
mercaderia que se necesita. El primer paso es solicitar una proforma al proveedor, se
elaborar una nota de pedido, se apertura una péliza de seguro de transporte, se envia
una nota de pedido al proveedor, se embarca la mercaderia, se solicita la factura y
lista de embarque y por ultimo se notifica al proveedor de la llegada de mercaderia.

6.7 Flujograma

El flujograma contempla Unicamente las areas de logistica interna, operaciones y
logistica externa debido a que la concentracién de actividades de mayor importancia
se encuentra en estas etapas. (Ver anexo 4 para la explicacién de cada area.

6.8 Requerimiento de equipo y herramientas

Tabla 13. Requerimiento de equipo y herramientas, elaborado por autores
Requerimiento de equipo y herramientas "Ecua-sun"

. Cost Vida Util

Item Cantidad (unidades) @ Costo Total %

— Unitario - (afos)
Maquina empacadora 300.00 300.00 10,
Méquina etiquetadora 970.00 970.00 10

Chevrolet Luv C/D 4x2 T/M Iny.
Scanner

Computadora

Impresora

75.00 75.00
960.00

$ $
$ $
$ 1620000 $ 16,200.00
$ $
$ $
$ $ 20000

w w w u

6.9 Estructura organizacional

La estructura organizacional de la empresa esta disefiada en base a las capacidades
intelectuales de los miembros de la organizacion para desarrollar las actividades
designadas siguiendo una jerarquia estructurada



6.10 Organigrama
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Figura 11. Organigrama, elaborado por autores
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6.10.1 Descripcién de funciones organigrama

Tabla 14. Descripcion de funcione

s, elaborado por autores

Cargo Funciones Responsable
. . Dirigiry controlar el desarrollo de los procesos, proveer garantias frente a cualquier o
Gerente General/Gerente Financiero ) . Accionistas
inversion
. . Ventas directas, servicio al cliente, relacion con clientes, relacion proveedores, o
Gerente Comercial / Jefe de Marketing . . . Accionistas
estrategias de marketing, seguimiento vendedores
Jefe de operaciones

Control del proceso de instalacion, control de tiempos y calidad, manejo de clientes

Auxiliar operativo 1

Ensamblaje, pruebas de funcionamiento, problemas técnicos, instalacién, servicio tecnico

Gerente Comercial

Jefe de operaciones

Auxiliar operativo 2

Etiquetado y empaquetado de productos, control y administracion de bodega

Jefe de operaciones

seguimiento de clientes

Ventas directas, visitas a clientes, manejo de perfil mecanico de los calentadores, .
Vendedor 1 . _ Gerente de marketing
seguimiento de clientes
Ventas directas, visitas a clientes, manejo de perfil mecanico de los calentadores,
Vendedor 2

Gerente de marketing

Secretaria ejecutiva

Control de llamadas telefénicas, manejo de facturas, elaborar némina, archivar
documentos relativos a ingresos y egresos

Gerente general

TZ
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Tabla 15. Sueldos en base a cargos, elaborado por autores

Cargo Sueldo (mensual)
Gerente General S 950.00
Gerente Comercial S 850.00
Jefe de Operaciones S 780.00
Vendedor S 400.00
Vendedor S 400.00
Auxiliar Operativo S 650.00
Secretaria Ejecutiva S 425.00

Tabla 16. Proyeccion anual de sueldos en base a cargos, elaborado por autores

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
S 46.758,35 | S 48.649,37 | $ 50.369,84 | $ 52.153,45 | $ 54.002,53

6.11 Marco legal

Se va a formar una compainiia limitada la cual necesita de 2 0 mas personas. Este tipo
de empresas siempre es mercantil. El capital de la empresa es reunido por los socios y
no puede ser menor al designado por el superintendente de compafias. El érgano
supremo de la compafia es la junta general que estd compuesta por los socios
convocados y reunidos. La junta general tiene los derechos de asignar y de remover
administradores y gerentes. Los requisitos de constitucion son los siguientes: RUC:
para la obtencién del RUC se necesita: Cédula original y copia a color, certificado de
votacion original y copia, original y copia de la direccion del lugar en el que se
realizara la actividad, planilla de servicios basicos, estado de cuenta bancario, contrato
de arrendamiento. Permiso _de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos: para la
obtencidn de este permiso se necesita: Presentar formulario de solicitud de inspeccion
del local, informe de parte del cuerpo de bomberos que sea favorable en base a
inspeccion, presentar una copia del RUC. Por dltimo se necesita la licencia
metropolitana de funcionamiento: Para la obtencién de esta licencia se necesita:
Presentar el formulario de solicitud de LUAE, presentar copia del RUC, presentar copia
de la cédula del representante legal, presentar copia de la papeleta de votacién del
representante legal.
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo de
efectivo v flujo de caja

7.1.1. Estado de resultados

Tabla 17. Estado de resultados
Estado de Resultados Proyectado "Ecua-sun"
Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas S 220,500.00 $ 264,600.00 $ 316,050.00 $ 352,800.00 S 426,300.00
Costo de los productos vendidos S 119,349.03 $ 143,468.60 $ 172,844.08 $ 212,291.25 $ 228,031.06
UTILIDAD BRUTA $ 101,150.97 $ 121,131.40 $ 143,205.92 $ 140,508.75 $ 198,268.94
Gastos $ 102,337.09 $ 105,849.22 S 106,964.50 $ 110,633.85 $ 119,480.54
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  $ (1,186.12) $ 1528219 $ 36,241.41 $ 29,874.90 S 78,788.39
Gastos de intereses S 861804 S 708303 S 53618 S 343203 $ 1,268.17
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ (9,804.16) $ 8,199.16 $ 30,879.53 $ 26,442.87 $ 77,520.22
15% PARTICIPACION TRABAJADORES S - S  1,22987 S 463193 $ 396643 $ 11,628.03
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S (9,804.16) $ 6,969.29 $ 26,247.60 $ 22,476.44 S 65,892.19
22% IMPUESTO A LA RENTA $ - S 153324 $ 577447 S 49848 S 1449628
UTILIDAD NETA S (9,804.16) $ 5436.04 $ 20473.13 $ 17,531.62 $ 51,395.91

Las ventas de la empresa toman como supuestos unas ventas mensuales de 8
productos el primer semestre y un crecimiento anual del 3%. Los costos principales
son los costos de adquisicion e importacion de los calentadores solares, ademas de
gastos importantes como sueldos y el gasto de bodega.

7.1.2. Estado de situacion
Tabla 18. Estado de situacion financiera
Estado de Situacion Financiera Proyectado "Ecua-sun"

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS S 245,067.07 $ 198,357.26 $ 191,173.87 S 198577.68 $ 181,137.07
Corrientes S 215,263.07 $ 168,884.75 S 167,032.85 $ 178,498.14 S 165,119.71
No Corrientes y 29,804.00 $ 29,472.51 S 24,141.03 $ 20,079.54 S 16,017.36
Intangibles y 300.00 $ 300.00 $ 300.00 $ 300.00 $ 300.00
PASIVOS S 124,134.67 $ 87,229.02 $ 74,609.59 $ 60,270.27 $ 21,263.03
Corrientes y 43513.07 S 19,26633 S 20,840.82 $ 22,41657 S 1,254.25
No Corrientes S 80,621.60 S 67,962.69 S 53,768.77 $ 37,853.70 S 20,008.78
PATRIMONIO S 120,932.40 $ 111,128.24 § 116,564.28 $ 138,307.41 S 159,874.04

Los activos mas importantes de la empresa son los inventarios de los productos a
vender, se tienen estos activos ya que se realizan solo dos importaciones al afo.
También podemos ver como al pasar el tiempo se van cancelando los pasivos
linealmente.

7.1.2.3. Estado de flujo de efectivo y flujo de caja

Tabla 18. Flujo de caja
Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5 6
$ (201,554.00)[ $ (41,935.91)| $ 26,928.79 [ $ 62,799.07 | $  21,120.86 | $ 110,072.83 | $ 561,988.80
S (41,935.91)| $ (15,007.12)[ $ 47,791.95 [ $ 68,912.81 | S 178,985.65 |Perpetuidad valor de rescate

El flujo de caja del proyecto nos muestra que el primer afio no habrd ganancias
principalmente porque no se ha alcanzado el punto de equilibrio del producto, esto
estuvo contemplado cubrirse con la inversion inicial realizada. Los siguientes afios se
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proyecta un flujo de caja positivo y creciente. Con una perpetuidad de valor de rescate
a futuro con un crecimiento mantenido del 3% que es el promedio de la industria. Esta
perpetuidad se basa en la continuidad del negocio.

Tablal9. Flujo de efectivo

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Actividades Operacionales (43,213.90) 45,189.90 101,805.79 124,452.21 111,102.03
Utilidad Neta (9,984.77) (15,094.97) 31,597.61 44,429.88 64,897.14
Actividades de Inversion - - - - -
Actividades de Financiamiento (12,203.46) 31,506.66 (15,342.46) (14,402.88) (19,288.89)

Las actividades operacionales son las mas importantes dentro del proyecto, ya que es
el giro de negocio, las actividades de inversion no han sido utilizadas pero se planea
invertir en una bodega en el futuro. Las actividades de financiamiento fueron
contempladas en la inversion inicial por lo que principalmente se realizan pagos de
este préstamo.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1. Inversion inicial

Tabla 20. Inversion inicial

Inversiones PPE 29,504.00
Inversiones Intangibles 300.00
Inventarios 147,108.60
Gastos efectivos 24,641.40
TOTAL INVERSION INICIAL 201,554.00 |

La inversiéon inicial esta principalmente constituida por las importaciones y los
inventarios del primer afio y medio, ademas se toma en cuenta el capital de trabajo
necesario para el primer afio de funcionamiento.

7.2.2. Estructura de capital

Tabla 21. Estructura de capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 60.00% S 120,932.40 |Accionista 1 S 40,310.80
DeudaL/P 40.00% S 80,621.60 |Accionista 2 S 40,310.80
Accionista 3 S 40,310.80

La estructura de capital de la empresa comienza con un capital del 60% repartido
entre 3 socios a partes iguales y una deuda bancaria que representa inicialmente el
40% de la empresa. Mientras se siga pagando la deuda incrementa en el futuro la
proporcion de capital de la empresa.
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7.3 Estado v evaluacion financiera del proyecto

Tabla 22. Estado financiero del proyecto y evaluacién del proyecto

Tasa libre de riesgo 2.54%
Rendimiento del Mercado 10.41%
Crecimiento 3.24%
Beta 1.07|
Riesgo Pais 12.50%
Tasa de Impuestos 33.70%
CAPM 23.46%
WACC

Afo 1 16.50%
Ao 2 17.28%
Afio 3 31.15%
Afio 4 21.60%
Afio 5 16.56%

Se calcula una tasa de descuento (WACC) distinta para cada periodo tomando en
cuenta el apalancamiento de la empresa en cada periodo.

Para los supuestos se us6 una beta de Damodaran de 1.07, un crecimiento del 3,24%
tomado del promedio de la industria dentro del pais. Un dato importante a tomar en
cuenta es el alto riesgo pais del Ecuador lo que hace que el costo del capital sea alto.

Tabla 23. Criterios de inversion del proyecto

Criterios de Inversion Proyecto
VAN $201,607.54
IR $2.30
TIR 33.01%
Periodo Rec. 5.44

El proyecto nos da un valor actual neto positivo de $201,607.54. un periodo de retorno
de 5 afios 4 meses para el proyecto ademas de una tasa interna de retorno del
33.01%.

7.4 indice§ financieros
Tabla 23. Indices financieros

Indice Financiero Férmula Aol Aho2 Aiho3 Aho4 Ahob
Razon circulante Activo corriente/Pasivo corriente 8.71 8.01 7.96 131.65 9.95
Prueba dcida Activo corriente-Inventarios/Pasivo corriente 1.47 1.34 1.56 2.56 7.16
Razon de efectivo Efectivo /Pasivo corriente 4.41 433 5.85 106.13 5.62
ROI Utilidad Neta / Activos -0.05 0.03 0.10 0.10 0.14
Razon de deuda-capital Deuda / Capital 0.56 0.44 031 0.16 0.91
ROA Utilidad Operacional / Activos -0.01 0.08 0.18 0.16 0.22
ROE Utilidad neta / Patrimonio -0.09 0.05 0.15 0.11 0.25
Margen Bruto Utilidad Bruta / Ventas 46% 46% 45% 40% 47%
Margen Neto Utilidad Neta / Ventas -4% 2% 6% 5% 12%

La razon circulante del proyecto es especialmente alta porque no toma en cuenta los
inventarios dentro de esta razon, y aunque la prueba acida nos muestra que al finalizar
el quinto afo es bastante alta este efectivo que se encontraria sin utilizar esta pensado
para adquirir una bodega y eliminar el costo de bodega que es uno de los mas altos. Si
bien el margen bruto es alto, en realidad el margen neto recién en el quinto afio logra
llegar al 12%.
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8. Conclusiones generales

- La investigacibn de mercado sobre el proyecto presento que el mercado
objetivo estd conformado por personas que residen en el Norte de Quito y en el
Valle de Tumbaco que pertenezcan a un nivel socioeconémico alto (A) o medio
alto (B).

- La estrategia del plan de marketing es la de: mezcla de promocion a ejecutarse
es la estrategia de empujar, esta consiste en que se utiliza a la fuerza de
ventas y algunas promociones comerciales para “empujar’ el producto en
oferta a través de los canales a utilizarse, en este caso serian la empresa a
constituirse y los minoristas, para lograr que se conozca el producto entre los
canales y poder llegar de mejor manera al consumidor final.

- El valor agregado del producto es el sistema UTLE, un sistema Unico que
reduce en alto grado la pérdida del calor de los sistemas.

- La forma de distribuciéon es: uno de forma directa, es decir a través de la
empresa hacia el consumidor y el segundo canal a través de minoristas
ubicados en zonas especificas en la ciudad.

- En base a la estrategia de publicidad existen dos canales de marketing directo,
el correo electrénico y la venta personal

- La estructura organizacional de la empresa es la departamentalizacion poli
funcional. Esta consiste en agrupar varios departamentos a un solo trabajador.

- La empresa tiene un fuerte apalancamiento en sus primeros afios pero lo va
disminuyendo con sus ganancias

- Una dificultad proyectada en él plan es el abastecimiento con las
importaciones, por lo que en el capital de trabajo inicial se toma en cuenta los
inventarios y los costos relacionados a estos para el primer afio de
funcionamiento

- El proyecto es viable desde el aspecto financiero con un periodo de
recuperacion de 5.44 afos, un VAN positivo y una TIR superior al 30%.

- Los indices financieros son positivos, aunque muestran una alta razén
circulante y de efectivo, este excedente de efectivo no es reinvertido al
momento ya que se plantea usar en el futuro (6to afio) para adquirir una
bodega donde almacenar los inventarios

- El proyecto tiene una valoracién positiva ya que sus flujos futuros proyectados
son positivos y se muestran prometedores y cada vez al realizar operaciones
de mayor escala disminuye sus costos por producto.

- El proyecto tiene potencial para seguir creciendo en los siguientes afios,
especialmente si adquiere la bodega para almacenamiento ya que disminuira
sus costos en gran parte y podria cambiar su esquema de importaciones para
hacerlo mas eficiente.

- El éxito del proyecto depende en gran medida del plan de promocién
propuesto, ya que la gente puede mostrar resistencia al cambio por la situacion
econdémica del pais.

- El proyecto desde un punto de vista financiero no seria tan favorable para 5
aflos ya que es una alta inversion que no se recuperara enseguida, pero si se
tiene en cuenta la continuidad del negocio y las oportunidades dentro del
mismo si es bastante atractivo.
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ANEXO 1. Matrices PEST

Variable

Fuente

Positivo/Negativo

Amenaza/ Oportunidad

Politica ecuatoriana prioriza

http://www.energia.org.ec/cie

[wp-

Positivo. Inclusidn de la energia renovable

tualidad/1408569837 695217.ht

mayor producto sustituto (calefones a gas)

| content/uploads/2014/01/Inve . , Oportunidad
uso de energias renovables . - en las politicas del pais
stigacion-energi%C2%ADas-
renovables-Ecuador.pdf
X http://www.proecuador.gob.e
Incentivos .
. i c/invierta-en-ecuador/porque- "
medioambientalesausoy |~ ; Positivo. Se fomenta el uso y desarrollo de X
) invertir-en-ecuador/reglas- , Oportunidad
desarrollo de energia - N esta tecnologia
claras-e-incentivos-para-la-
renovable A -
inversion/
Plan nacional para el buen | http://plan.senplades.gob.ec/ Positivo. Se busca el uso de energias Oportunidad
vivir estrategia7 renovables y productos que la usen i
Gobi | limi http://internacional.elpais.co
obierno planea eliminar
o P L. m/internacional/2014/08/20/ac|  Positivo. Incremento en el precio del .
subsidio al gas doméstico en Oportunidad

2017
ml
Variable Fuente Positivo/Negativo Amenaza/ Oportunidad
Positivo-Los jefes de hogar de la
. : .bce.fin.ec/i . ciudad de Quito presentan un
Indice de confianza del consumidor Quito a http://www.be ‘fm ec/index.php . Q P . .
Agosto de 2015 /component/k2/item/320- crecimiento en su confianza con Oportunidad
& %C3%ADndice-de-confianza-del- respecto al afio pasado por el
consumidor gobierno
http://www.bce.fin.ec/index.php
{ndice de confianza consumidor nacional a  |/component/k2/item/320- Negativo-Los jefes de hogar a nivel Amenaza
Agosto de 2015 %C3%ADndice-de-confianza-del- |nacional desconfian de la economia
consumidor del pais
Negativo-La economia del pais a
indice de la actividad econémica coyuntural |http://repositorio.bce.ec/bitstrea |decrecidoy se espera que baje mas Amenaza
amarzo de 2015 m/32000/1687/1/IDEAC10.pdf en los meses futuros.
Negativo-Durante los ultimos dos
Maldonado, G(2015). Ecuador . & .
L, L, o trimestres el Ecuador a crecido
Recesidn del Ecuador entra en recesion. Criterios, 20. 36- K Amenaza
19 negativamente y el desempleo
alcanzo 5,6%
Variable Fuente Positivo/Negativo Amenaza/ Oportunidad

Incentivo por parte del
gobierno para la produccion
y consumo sustentable

http://www.ambiente.gob.ec/

calidad-ambiental/

positivo-El estado aportara incentivos
econdmicos para las actividades

productivas que se enmarquen en la
proteccion del medio ambiente

oportunidad

Ministerio del ambiente
invierte en educacion
ambiental

http://web.ambiente.gob.ec/

mae-old-
theme/images/mae/eduambie

ntal.swf

Positivo-Se esta creando planes,
programas y proyectos para dar
informacion, educacion y concienciacidon
sobre temas ambientales

oportunidad

Constitucion del Ecuador
reconoce el derecho

Impacto ambiental al extraer
Petroleo y gas natural

invernadero/combustibles-

fosiles

momento de extraery sus usos causan
gases de efecto invernadero y lluvia acida.

de la poblacién aviviren un |http://www.conelec.gob.ec/im|Positivo-Se recnonce que las fuentes oportunidad
ambiente sanoy ages/documentos/PME0920CA [tradicionales como combustibles fésiles
ecoldgicamente equilibrado |P4.pdf estan disminuyendo
https://www.inspiraction.org/c
ambio-climatico/efecto- Positivo-GLP es derivado del petroleoy al .
oportunidad




Variable Fuente Positivo/Negativo Amenaza/ Oportunidad
http://starviewerteam.com/20
i 13/11/15/nuevos-avances-en-
Avances importantes en . - (e
) energia-solar-los-paneles- Positivo. Paneles solares mas eficientes y X
tecnologia de paneles X . Oportunidad
solares-se-pueden-usar-para- de mejor rendimiento
solares - -
tener-calefaccion-y-aire-
acondicionado/
Precios de paneles solares 5 [http://edicionimpresa.elcomer . L,
) ) N Positivo. Disminucidn costes paneles .

veces mas accesibles que en [cio.com/es/291000008484a500- solares Oportunidad

el pasado 14d0-406e-90af-277247162df1
Contaminacion resultante |http://www.ecosiglos.com/201 . o »
L, B Negativo. Tecnologia limpia que también
de fabricacién de los 4/09/la-energia-solar-no-es- contamina Amenaza
I
paneles solares tan-verde-como-crees.html
http://www.fath-
El uso de energia solar cuida |solar.com/es/arquitectosproye | Positivo. La conciencia medioambiental Oportunidad
N ortunida
el medioambiente ctistas/la-energia-solar- esta en auge y es bueno para el planeta P
argumentos-a-favor.html

ANEXO 2. Fuerzas de Porter

Amenaza de la entrada de nuevos
competidores

Amenaza de posibles

Referencias
productos sustitutos

Poder de negociacion

Referencias
de los proveedores

referencias

Poder de negociacion de
los clientes

referencias

Rivalidad entre

. N referencias
competidores existentes

Inversién necesaria o

https://hbr.org/1979/03/how-

Disponibilidad 5

Concentracion 1

https://hbr.org/

concentracion de 2

https://hbr.org

concentracion https://hbr.or
1)g/1979/03/ho

Requisitos de Capital competitive-forces-shape-  |de sustitutos 979/03/how-  |de proveedores 1979/03/how- _|clientes /1979/03/how-
Precio relativo 4 Importancia del | 5 volumen de 5 diversidad de https://hbr.or
entre el producto https //hbror 1maﬁerialdelos https://hbror compras hitos:/fhbro id Jlgém
httos://hbrorg/1978/03/how: sustitutopye\ TSV 1979/03/how | 1979/03/how-| "
Economias de escala 4 |competitive-forces-shape- X titive- titive- titive- —
p p sirecido competitive competitive competitive competitive-
strategy forces-shape- forces-shape- forces-shape- R
strategy strategy strategy forces shape-
2|strategy
Rendimiento 3 tipo de cambio 1|http://www.bbc|diferenciacion 3 diferenciacion
y p https://hbr.or
calidad https://hbr.org/1|de moneda .com/mundo/n https://hbr.org|del producto 1979/03/ho
https://hbr.org/1979/03/how- |comparada entre 979/03/how- oticias/2014/10 /1979/03/how- "
Curva de experiencia 1 |competitive-forces-shape- [el producto competitive- /140930 dolar competitive- ;m etitive
strategy ofrecido ysu forces-shape- recuperacion forces-shape- COMoefte:
sustituto strategy moneda_lider strategy forces:shape:
it SMEY
costos de cambio| 5 disponibilidad 1 informacion 4 costos de cambio https://hbr.or
ara el diente ftos:/hbrorg/1 lde '\pnsumos fitos: /hbrorg) acerca del fitos: /hbrorg de 8/1979/03/ho
https://hbr.org/1979/03/how- P 979/03/how- X 1979/03/how- /1979/03/how- . |
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strategy strategy strategy OIEsS120E,
3|strategy
impacto de los 4{https://hbr.org/ |identificacion de 4{https://hbr.on
https://hbr.org/1979/03/how- insumos 1979/03/how- |la marca /1979/03/how-
Acceso a canales de N ™ "
distribucion 1 |competitive-forces-shape- competitive- competitive-
strategy forces-shape- forces-shape-
strategy strategy
roductos 4
http://www.energia.org.ec/ci Eustitutos https://hbr.ors
e/wp- /1979/03/how-
Barreras gubernamentales (1 [content/uploads/2014/01/Inv competitive-
estigacion-energi%C2%ADas- forces-shape-
renovables-Ecuador.pdf strategy
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ANEXO 3. Cadena de valor

INFRAESTRUCTURADE LA EMPRESA

Gobierno corpor:

ivo de la empre

datos financieros, financiacion y

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Bisqueda de talento humano, contacto,

MAQUINARIA Y TECNOLOGIA

eleccion, formacion y capacitacion, polit

Seguridad del producto y del proceso de insta
ABASTECIMIENTO

roformaa proveedor, Elaborar notade pedido, Apertura
rque de mercaderia, Soli

al proveedor, Emb

OPERACIONES

Revision del

Empague y
etiquetado

Recibo demercaderia

ANEXO 4. Flujograma

Flujograma

Logistica interna

Entrega de
documentacién a
agente afianzado

de aduana

Firma del
(Declaraci
Aduanera Unica)

Pago de impuestos
segun liquidacion
aduanera

Retiro de
mercaderfa
de bodega
deaduana

Transportista
propio

Recibo de
mercaderia

Fase

N Transport:lsta de
SO oconteafianzado

tar factura, listade en

LOGISTICA DE [MERCADOTECNIA

domicilio
Instalacion

Revision de
correcta

Operaciones

Revision del
producto que este
intacto por
inspector de
seguros

Emision certificado
deinspeccién

Ingreso producto a
bodega

Empaquey
etiquetado

Revisién de
empaquey
etiquetado

Seguro cubre
siniestros en
mercaderia

Contacto con
proveedor

liza de seguro de transporte, Env
que, conocimiento de e

ic

rnotade pedido
que al proveedor

SERVICIO

Servicio de
instalacién
Servicio de
mantenimiento

Logistica externa

Entrega a domidilio

Instalacién

Revisién de correcta
instalacion

No

Cliente
satisfecho

Si




ANEXO 5 Guia de preguntas Experto técnico

1- ¢Como funciona un calentador solar?

2- ¢ Qué necesito tener para poder instalar un calentador solar en mi casa?

3- ¢El calentador solar solo funciona de dia? ¢ Qué sucede si quiero bafiarme de
noche?

4- ¢ Funciona en dias nublados?

5- ¢Qué hacer si no se va a usar el calentador por periodos largos?

6- ¢ Por qué adquirir un calentador solar y no un calentador eléctrico o de gas?

7- ¢Es complicada la instalacién de un calentador solar?

8- ¢ Qué tipo de mantenimiento requiere un calentador solar? ¢ Cada cuanto
tiempo se requiere?

9- ¢Cuanto se puede ahorrar si se cambia a calentador solar?

10- ¢ Cuanto tiempo de amortizacion tiene un panel solar?

ANEXO 6 Guia de preguntas grupo de enfoque

Preguntas Generales o de Apertura

1. ¢De qué forma calienta el agua para bafiarse en su casa?

2. ¢Qué marca es su calentador de agua?

3. ¢Quétipos (no marcas) de calentadores de agua conoce?

4. (A qué lugar iria si necesitara cambiar o comprar un nuevo calentador de
agua?

5. ¢Ha escuchado de los calentadores solares, que calientan y protegen el
medioambiente?

6. ¢Qué caracteristicas le parecen importantes en su calentador de agua?

Preguntas de Transicién
1. ¢Para cuantas personas necesitaria que abastezca un calentador de agua en
su casa?
2. ¢Qué tan de acuerdo esta en usar un calentador solar para conservar el
ambiente?
3. ¢Me puede decir que piensa usted de los calentadores solares?

Preguntas Especificas

Para llevar a cabo estas preguntas, se realizé preguntas directas acerca

Se les mostrara a los participantes un video sobre un calentador solar parecido en el
mercado

1. ¢Qué opina usted sobre un nuevo calentador de agua solar producido en
Ecuador?

2. ¢Qué caracteristica adicional desearia en este producto?

3. ¢Estaria dispuesto a pagar por ese producto y comprarlo?

4. ¢Cuéanto dinero estaria dispuesto a pagar por este producto con los
beneficios que le aportaria a futuro?



ANEXO 7 ENCUESTA

Somos estudiantes de la Universidad de las Américas y estamos realizando una investigaciéon
de mercados para medir las tendencias y preferencias sobre calentadores de agua solares en
la ciudad de Quito. La informacion recopilada sera utilizada Unicamente con fines educativos
para este proyecto y no sera compartida con ningun tipo de entidad publica o comercial.

1. ¢(En quétipo de vivienda habita?

Casa propia I:l
Departamento propio
Alquiler

Otro

2. ¢Ha escuchado acerca de la utilizacion en el hogar de energia renovable de paneles
solares?

Si

No []

Tal vez

Me es indiferente
3. ¢Cbémo calienta us el agua en su hogar?

Termostato

Calefon electrico Q

Calefon a Gas

Paneles solares

Combinado panel solar D gas o calefon electrico |:|

4. ¢Qué opina sobre los nuevos recursos energéticos como solar y edlica?

Me parecen importantes |:|
No me interesan
Desconozco sobre el tema
No me parecen importantes
5. En promedio. ¢Cuénto es onsumo mensual de energia eléctrica en su hogar?
15%-25%
25%-35%
35%$-45%
Mas de 50$
6. ¢Sabia usted que con la energia de las celdas fotovoltaicas ahorraria entre un 55% a
80% de su gasto anual en energia eléctrica?

Si

Me es indiferente

Tal vez

7. ¢Cree que el uso deceldas fotovoltaicas tiene algin impacto ambiental?
Si

No

Tal vez
Me es indiferente

8. ¢Cual cree usted quUe es el factor que mas le afectaria a un sistema de calentamiento
solar? (Escoja una opcion)

Dias nublados

Uso de equipo contindo sin darle descanso

Estructura del hogar (Dificil la instalacion)

Dafios en el sistema

9. ¢Sabiausted que la vida uGtil promedio de un calentador solar es de 20 afios?



Si

No

Tal vez

Me es indiferente

10. ¢En base a que beneficio o valor agregado usted optaria por un calentador de agua
solar? (Escoja una opcién)

Vida util

Ahorro en dinero

Ayuda al medio ambiente

Disefio innovador

Estética en el hogar

Tecnologia de punta

Otr0

11. ¢Cree que un sistema de calentamiento solar requiere de constante mantenimiento?
Si

No [

Tal vez

Me es indiferente

12. ¢ Para usted valdria la pena la incorporacién e inversiébn en este sistema,
considerando que ahorraria entre un 55% y 80% de su gasto anual de electricidad

Si
No D

Tal vez

Me es indiferente

13. ¢Califique su nive confianza respecto a un calentador solar importado y uno
nacional? 1 malo 2Tegular 3 bueno 4 muy bueno 5 excelente

Calentador solar nacional -1 2 3 4 5 +

Calentador importado -1 2 3 45 +

14. ;/Qué tipo de servicio complementario le gustaria recibir al comprar un calentador
solar? (Escoger una)

Instalacion gratuita

Mantenimiento anual gratuito

Personalizacion del disefio

Garantia de 15 afios

15. ¢(Cuéanto estaria dispuesto a pagar por obtener este sistema, incluyendo su
instalacion?

Entre 900$ y 1500$

Entre 1500% y 2000$

Entre 2000$ y 3000$

De 3000% en adelante

Ninguno, precio muy elevado

16. ¢Qué tipo de promocion | staria recibir al comprar un calentador solar? (Escoja
solo 1 opcién)

Sin interés por pago con tarjeta de crédito

Descuento por pago en efectivo

Porcentaje de descuento

Regalo sorpresa

17. ¢Por qué canal seria la mejor forma para lle a usted con publicidad sobre el
producto? (Escoja solo 1 opcion)

Correo electronico

Revistas E




Volantes en la calle o centros comerciales
Redes sociales

iMUCHAS GRACIAS!

ANEXO 8 Guia de preguntas Experto Industria

1. ¢, Como ve que se ha desarrollado la industria de los paneles solares en el pais
en estos Ultimos 5 afios?

2. ¢,Cree que este tipo de productos se sigan desarrollando en el pais?

3. ¢, Cree que es viable pertenecer a la industria?

4, .Sabe usted como es la tendencia de uso de calentadores solares del
ecuatoriano?

5. ¢,Cree usted que es factible cambiarse de un sistema de calentamiento no solar
a uno solar?

6. ¢,Los avances tecnoldgicos son una oportunidad para la industria hoy en dia?

7. ¢ La globalizacion es una influencia para la industria?

8. ¢ Cree que la cultura ecuatoriana estaria conforme con este tipo de método?

9. ¢, Cree que los calentadores de agua solares tengan ventaja sobre cualquier

otro tipo de método de calefaccion?

10. ¢,Cree que el pais tiene facilidades para adquirir la tecnologia necesaria para y
producir este producto?

11. ¢, Como es el funcionamiento de un calentador solar?

12. ¢ Es mas conveniente importar y comercializar que producir y comercializar



ANEXO 9 Proforma HM210

Hi-MIN

SOLAR

HIMIN SOLAR CO., LTD.

Sun-Moon Mansion, Solar Valley Road, Economic Dewelopment Zone, Dezhou, Shandong, P. R. China
TEL: +86-534-5089340 FAX: +86-534-2312784

Quotation of low-pressure Solar Water Heater (FOB TIANJIN)

Date: 2015.11.2¢

. S 20GP
Vacuum tube Water tank
HM210 peeruneaea || | SER unit price 1, cpraoH
. Package Frame FOB TIANJIN
Model (m*) Capacity Outer Q
(cm) . X (USD)
No Size [(B) Insulation |Inner tank |  tank Load(SET)
HAE206
P
HEEH /40GP/40H
Hkk SERRIR AR it Rt fa3iis LR P piy:4 X5 B Q
232 162.0x67.5%67.
Q-B-J-1-175/2.32/0.05 ’ 5 16 175 $325 27/54/54
261 185.0x67.5%67.
Q-B-J-1-195/2.61/0.05 ’ 5 18 195 $365 24/45/48
201.0x67.5%67 2100m 0.5mm/ 2mm/
B-J-1-215/2.91/0.05 291 . 5 . . 20 m/ 215 0.6mm/ Hot-dip Hot-di $412 21/42/42
Q-B-)-1-215/2.91/0. PU 60mm | SUS304 |galvanized P
35 233.0%67.5%67. Z58m 10430 sheet galvanized
Q-B-J-1-255/3.50/0.05 ’ 5 24 m 255 A /9550 sheet $469 21/42/42
408 268.5%67.5%67.
Q-B-J-1-295/4.08/0.05 ' 5 28 295 $529 18/36/36
526 332.5%67.5%67.
Q-B-J-1-380/5.26/0.05 ' 5 36 380 $569 9/18/18

Optional parts

1. Backup electrical booster usd17
2. controller usd39
3. Water pipe usd1/m MOQ:50m

Remark:
ik

1. The quantity should be at least one 20' container. Additional plywooden case fee will be charged for LCL goods.

NT TR 206P

2. Delivery: Making the shipment within 15 days after receipt of the payment

B 15K

3. Payment: T/T in advance

a7 AT

4. The abowe price is only the main machine(tank, tube and frame).

SEARM OO TR ORFE

g fels

HA2E

ASCE .



ANEXO 10 Pro forma Kiwy

COMERCIAL KYWI S.A. AUTOIMPRESORES AUTORIZACION S.R.I. 1116449266 DEL 23/FEB/2015
CONTRIBUYENTE ESPECIAL-RESOL.SRI.
RGENCIA 07 (CUMBAYA)
RUC : 1790041220001 PROFORMA HNo. 3214187
TELF : 853072 DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL
CIUDAD: QUITO
FECHA DE EMISION : 2015/11/27 Pag. :

RUC : 1790041220001 Cod.Cliente: 888885 0 VALIDO HASTA : 2015/12/05

r. (s} : CF

DIRECCION: CUMBAYA

TELEFOND : 22222222 MATERTALES COBRE

VENDEDOR : GRERIEL RODRIGUEZ
CODIGO DESCRIDCION CANT. DREC-UNIT TOTAL
42528 WHIPE DE HILO C/ BOLA 1 0,285714 0,29
55638 TACO FIJER F6 C/U 4 0,017857 0,07
55670  TACO FIJER F10, C 4 0,035714 0,14
60011  TORNILLO RUTOROS C/MIX 1 1/2XBRG 4 0,035714 0,14
£0143  TORNILLO AUTCROS C/MIX 1"X8 RG 4 0,026786 0,11
156981 TUBO DVC P ROSCABLE 1/2" 420PSI 4 7,232143 28,92
157015 TUBO DPVC P ROSCABLE 3/4" 340PSI 4 11,169643 44,68
157910 TUBO PP LINEA DORADA 1/2"X6M PLASTIGAMA 4 9,839286 35,36
157929 TUBO PP LINEA DORADA 3/4"X6M PLASTIGAMA 4 14,339286 57,36
160458  CANUELA 1/2" X 1.50M ESPUMA 1 3,169643 3,17
160466  CANUELA 3/4" X 1.50M ESPUMA 1 3,642857 3,64
163570  ADAPTADOR COBRE H SO-HI 1/2" 4 1,116071 4,46
163589  ADAPTADOR COBRE H SO-HI 3/4" 4 1,660714 6,64
164186  ADAPTADOR COBRE M SO-HE 1/2" g 0,696428 4,18
164194  ADAPTADOR COBRE M SO-HE 3/4" 4 1,178571 4,71
164968  BUSHING H.G. 3/4™ A 1/2" 4 0,276786 1,11
165549  ABRAZADERA COBRE 1/2" 2 ALETAS NIBCO 4 0,178571 0,71
166227  CODO COBRE SO-50 1/2" X 1 0,562500 0,56
167037  CODO DOLIPROP ROSC. 1,’2" x 20 8 0,410714 3,29
187045 CODO POLIPROP ROSC. 3/4" X 90 2 0,5%8214 1,20
187630  CODO COBRE SO-S0 1/2" X 90G 20 0,339286 6,79
167649  CODO COBRE SO-S0 3/4" X 90G 20 0,856071 17,32
167762  CODO COBRE-BRONC SO-HI 3/4"XS80 2 3,785714 7,57
169714  NEPLO POLIPR. CORRIDO 1/2" 4 0,321429 1,29
169765 NEPLO DOLIPR. 1/2" X &CM R/R 1 0,214286 0,21
171881  TUBO COBRE TIPO M 1/2" GMT NACOBRE 4 17,285714 69,14
171905 TUBO COBRE TIPO M 3/4" GMT NACOBRE 4 29,312500 117,25
172618  BUSHING POLIPR. 3/4" A 1/2" 4 0,178571 0,71
173088  REDUCTOR COBRE SO-SO 3/4" A 1/2" 4 0,821429 3,29
175064  TEE DOLIPR.R/R 1/2" 2 0,491071 0,98
175072 TEE POLIPR. 3/4" 4 0,937500 3,75
175404 TEE DE COBRE 1/2" 4 0,571429 2,29
175412 TEE DE COERE 3/4" 4 1,580257 6,32
177954  UNION POLIPR. 1/2" 4 0,437500 1,75
177962 UNICN POLIPR. 3/4" 4 0,571429 2,29
177989  UNION DRESS 1/2" P/AGUA CALIENTE 4 3,232143 12,93
178381 UNION DE COBRE  1/2" B 0,250000 1,50
178402 UNION DE COBRE  3/4" 4 0,5%8214 2,39
178802  UNIVERSAL DOLIPR. 1/2" 2 0,910714 1,82
179205  UNIVERSAL DE COBRE  1/2" B 5,187500 31,13
179213  UNIVERSAL DE COBRE  3/4" 2 5,839236 11,68
180262 VALVULA CHECK 1/2"RED-WHITE JAPAN 1 13,964286 13,96
180270  VALVULA CHECK 2/4"RED-WHITE JAPAN 1 19,758928 19,76
181277  VAL. COMPUERTA 1/2" RED-WHITE PESADA 1 14,830357 14,83

COMERCIAL KYWI S.A. AUTOTMPRESORES AUTORIZACION S.R.I. 1115449255 DEL 23/FEB/2015

CONTRIBUYENTE ESPECIAL-RESOL.SRI.
A.GENCIA 07 (CUMBAYA)
RU

: 1790041220001 PROFORMA No. 314187
TELF B 893072 DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL
CIUDAD: QUITO
FECHA DE EMISION : 2015/11/27 Pag.: 2

RUC : 1790041220001 Cod.Cliente: 888885 a VALTDO HASTA : 2015/12/05

Sr.(s) : CF

DIRECCION: CUMBAYA

TELEFONO : 22222222 MATERTALES COBRE

VENDEDOR : GABRIEL RODRIGUEZ
CODIGO DESCRIPCION CANT. PREC-UNIT TOTAL
181285 VAL. COMPUERTA 3/4" RED-WHITE PESADA 1 19,528571 19,93
187291 LIMPIADOR TUBOS DPVC 1000CC 2 B,1596429 16,39
187550 SUELDA P/TUBERIA COBRE 95PSN-5PSBE 1LB TR 4 30,714286 122,86
187615  CINTA TEFLON 1/2" 10MT & 0,3230357 1,98
187712 CINTA TEFLON 3/4" X 7MT P/CGAS-AGUA [ 1,428571 8,57
272663 CABLE FLEXIBLE 14 TW-K C/M INCABLE 1 0,312500 0,31
298212 CABLE GEMELO 22 AWG C/M INCABLE 1 0,160714 0,16
298336 CRABLE GEMELO 14 AWG C/M 1 0,651786 0,65
302163 TUBO ANILLADO FLEX 1/2 PLG AMARILLO C/M 2 0,196429 0,39
302171 TUBO ANILLADO FLEX 3/4 PLG AMARILLC C/M 2 0,258929 0,52
302651 ABRAZADERA METALICA EMT 1/2 1H 4 0,062500 0,25
302678 ABRAZADERA METALICA EMT 3/4 1H 4 0,089286 0,36
311979 CANALETA AUTOA20X12 BLANCA S/D DEXSON 1 2,669643 2,67
313173  TAIPE ELECTRI TEMFLEX 1500 18MT NEGRO 1 0,848214 3,39
318035 CANALETA AUTOA20X20 BLANCA 5/D DEXSCN 1 3,598214 3,60
338699 AMARRACABLE 20CM ELANCO 4.6MM HD C/100UN 4 3,803571 15,21
344478  ORGANIZADOR D/CABLE NEGRO 19MM 3/4 10MT I 10,964286 43,86
438359 AGUA DESTILADA 1GL LAB 4 2,223214 8,89
484655 LIJA DE AGUA N.150 FANDELT 2 0,303571 0,61

* ---» CODIGOS EXENTOS DE IVA SUBTOTAL B 802,30

va B 96,28
DAGUE COMO DAGUE KYWI LE OFRECE TOTAL : 828,58
LOS MEJORES PRECIOS
FIRMA - FIRMA
COMERCIAL KYWI S.A. CLIENTE

Esta Proforma tiene validez solo con el nombre, firma del vendedor ¥y sellc de COMERCIAL KYWI S.A.

En el caso de existir cambios en los precios de nuestros provesdorss nos veremos obligados a actualizar precios
en el momento de la facturacién previo su conocimiento.



ANEXO 11 Estado de Situacion

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO "ECUA-SUN"

Afio 0 Afo1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
ACTIVOS 245,067.07 198,357.26 191,173.87 198,577.68 181,137.07 355,452.26
Corrientes 215,263.07 168,884.75 167,032.85 178,498.14 165,119.71 340,266.38
Efectivo 153,101.55 85,000.45 90,294.99 131,182.31 133,111.62 192,047.91
Cuentas por Cobrar - 1,960.00 2,205.00 2,695.00 2,940.00 3,675.00
Inventarios Prod. Terminados - 9,353.14 10,190.64 10,250.65 9,122.62 11,296.97
Inventarios Materia Prima 62,157.32 72,516.88 64,229.23 34,186.53 19,683.15 25,898.88
Inventarios Sum. Fabricacion 4.20 54.28 112.99 183.65 262.31 347.63
No Corrientes 29,804.00 29,472.51 24,141.03 20,079.54 16,017.36 15,185.87
Propiedad, Plantay Equipo 29,504.00 34,504.00 34,504.00 35,774.00 37,009.00 47,009.00
Depreciacién acumulada - 5,271.49 10,542.97 15,814.46 21,051.64 31,823.13
Intangibles 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Amortizacién acumulada - 60.00 120.00 180.00 240.00 300.00
PASIVOS 124,134.67 87,229.02 74,609.59 60,270.27 21,263.03 146,687.31
Corrientes 43,513.07 19,266.33 20,840.82 22,416.57 1,254.25 34,182.31
Cuentas por pagar proveedores 43,513.07 18,133.00 18,133.42 18,134.26 8.40 29,019.35
Sueldos por pagar - 1,133.33 1,473.33 1,473.33 1,473.33 1,473.33
Impuestos por pagar - - 1,234.07 2,808.98 (227.49) 3,689.63
No Corrientes 80,621.60 67,962.69 53,768.77 37,853.70 20,008.78 112,505.00
Deuda alargo plazo 80,621.60 67,962.69 53,768.77 37,853.70 20,008.78 112,505.00

PATRIMONIO 120,932.40  111,128.24  116,564.28  138,307.41 159,874.04 208,764.94



ANEXO 12 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO "ECUA-SUN" - ANUAL

1 2 3 4 5 |
Ventas 220,500.00 264,600.00 316,050.00 352,800.00 426,300.00
Costo de los productos vendidos 119,349.03 143,468.60 172,844.08 212,291.25 228,031.06
UTILIDAD BRUTA 101,150.97 121,131.40 143,205.92 140,508.75 198,268.94 I
Gastos sueldos 50,100.60  54,182.89 54,276.89 57,087.65 59,120.38
Gastos generales 46,905.00 46,334.84 47,356.13 48,249.01 49,528.68
Gastos de depreciacién 5,271.49 5,271.49 5,271.49 5,237.18 10,771.49
Gastos de amortizacidn 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (1,186.12) 15,282.19 36,241.41 29,874.90 78,788.39
Gastos de intereses 8,618.04  7,083.03 5,361.88 3,432.03 1,268.17
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (9,804.16)  8,199.16 30,879.53 26,442.87 77,520.22 |
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 1,229.87 4,631.93 3,966.43 11,628.03
|UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (9,804.16) 6,969.29 26,247.60 22,476.44 65,892.19 I
22% IMPUESTO A LA RENTA - 1,533.24 5,774.47 4,944.82 14,496.28
|UTILIDAD NETA (9,804.16) 5,436.04 20,473.13 17,531.62 51,395.91 I
MARGEN BRUTO 45.87% 45.78% 45.31% 39.83% 46.51%
MARGEN OPERACIONAL -0.54% 5.78% 11.47% 8.47% 18.48%
MARGEN NETO -4.45% 2.05% 6.48% 4.97% 12.06%



ANEXO 13
Cotizacién camioneta

Quito, 01 de Diciembre del 2015
Sefior:

Juan José Sviercovich
Presente._

De nuestra consideracién:

Vallejo Araujo S.A., Concesionario de General Motors, tiene el agrado de poner a su
consideracién la propuesta de las siguientes caracteristicas:

D-MAX 4X2 CABINA SIMPLE

Creada para llegar a donde ningun auto puede. Una 4x2 con el maximo confort,
tecnologia, y totalmente equipada.

INVERSION Y FINANCIAMIENTO

Valor NORMAL del vehiculo UsD $ 26,990,00
Valor Flotas Corporativa uSsD $24,790.00
Valor Entrada UsSD $6,200.00
Valor Cuota 48 Meses UsSD $636.18
Valor Cuota 60 Meses UsD $548.00

Incluye Chevy Star Connect durante 1 afio, garantia 5 afios o 100000 km.

Sera un placer atender sus inquietudes y requerimientos.



