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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio tiene como objetivo principal la creacion de una
empresa de produccion y comercializacion de calentadores solares de
agua en el Canton de lbarra, se ha realizado el analisis de diferentes
campos que intervienen directamente en el estudio. Después de realizar
un estudio de mercado en los que se analiza los niveles y condiciones en
que se encuentra la produccion y comercializacion de Sistemas solares
en el Canton de Ibarra, analizando las principales variables intervinientes
tales como la oferta, demanda, precio, plaza, promocion, asi como la
competencia existente en el mercado y las politicas de venta. Fue
también necesario realizar un estudio técnico donde permitié establecer la
macro y micro localizacién para el proyecto, ademas de la ingenieria del
proyecto, para lo cual se hizo el respectivo presupuesto para solventar los
gastos ocasionados para el presente estudio. Seguidamente se realizé un
andlisis financiero en donde se pudo comprobar la viabilidad econémica
del proyecto, analizando diferentes ratios financieros tales como VAN,
TIR, Costo Beneficio, Relacion Beneficio Costo, entre otros.
Posteriormente se procedié a desarrollar la estructura organica funcional
de la empresa, la cual esta compuesta por aporte de socios, las areas de
la empresa estan estructuradas de forma vertical y se detalla las
funciones de cada uno de los empleados y trabajadores. Se procede a
realizar un andlisis de impactos ocasionados por el proyecto, los cuales
son positivos después de haber analizado uno por uno de los cuales
tenemos: educativo, econdmico, social, ambiental, comercial y
tecnoldgico. Por las razones dadas a conocer anteriormente se ve la
necesidad de ejecutar un Estudio de Factibilidad para la creacién de una
empresa dedicada a la comercializacion de calentadores solares de agua

en el Cantén de Ibarra, provincia de Imbabura.



SUMMARY

The present study has as main objective the creation of a production
company and commercialization of Solar Water Heaters in the city of
Ibarra; he/she has been carried out the analysis of different fields that
intervene directly in the study. After carrying out a market study in those
that it is analyzed the levels and conditions in that he/she is the production
and commercialization of flowerpot tortillas in the you take care of Ibarra,
analyzing the main variable such interveners as the offer, it demands,
price, square, promotion, as well as the existent competition in the market
and the sale politicians. It was also necessary to carry out a technical
study where it allowed to establish the macro and micro localization for the
project, besides the engineering of the project, for that which the
respective budget was made to pay the expenses caused for the present
study. Subsequently he/she was carried out a financial analysis where
could be proven the economic viability of the project, analyzing different
such financial ratios as VAN, TIR, Cost Benefit, Relationship Benefits
Cost, among others. Later on you proceeded to develop the functional
organic structure of the micro company, which is composed by
shareholders' contribution, the areas of the company are structured in a
vertical way and it is detailed the functions of each one of the employees
and workers. You proceeds to carry out an analysis of impacts caused by
the project, which are positive after having analyzed one by one of which
we have: educational, economic, social, technological, commercial and
environmental. For the reasons given to know previously you leave the
necessity to execute a study of feasibility for the creation of a company
dedicated to the production and commercialization of solar water heaters

in the city de Ibarra, county of Imbabura.



AUTORIA

Yo, Andrea Liceth Solano Flores, portadora de la cédula de ciudadania
N° 050293283-3 declaro bajo juramento que el presente trabajo es de mi
autorfa “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
CALENTADORES SOLARES DE AGUA EN EL CANTON DE IBARRA,
PROVINCIA DE IMBABURA” y los resultados de la investigacion son de
mi total responsabilidad, ademas que no ha sido presentado previamente
para ningun grado, ni calificaciébn profesional; y que he respetado las

diferentes fuentes de informacion.

7 :;1 o £~ {)
[ Sta—
\
{ : .

L.

Andrea Liceth Solano Flores
Cl. 050293283-3



CERTIFICACION DEL DIRECTOR DE TESIS

En calidad de Director de Trabajo de Grado presentado por el egresado
(a) Andrea Liceth Solano Flores para optar por el Titulo de Ingeniera en
Contabilidad y Auditoria CPA, cuyo tema es “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE CALENTADORES
SOLARES DE AGUA EN EL CANTON DE IBARRA, PROVINCIA DE
IMBABURA”.

Considero que el presente trabajo relne los requisitos y méritos
suficientes para ser sometido a la presentacién publica y evaluaciéon por

parte del tribunal examinador que se designe.

En la ciudad de Ibarra, a los 15 dias del mes de Abril de 2013.

/" ' :
S Vo' J
/ING Luis Vasquez
DIRECTOR DE TESIS

C.l. 100145410-5



UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

CESION DE DERECHOS DE AUTOR DEL TRABAJO DE GRADO
A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Yo, Solano Flores Andrea Liceth, con cédula de ciudadania Nro.
050293283-3, manifiesto mi voluntad de ceder a la Universidad Técnica
del Norte los derechos patrimoniales consagrados en la Ley de Propiedad
Intelectual del Ecuador, articulos 4, 5y 6, en calidad de autor del trabajo
de grado denominado: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE CALENTADORES SOLARES DE AGUA
EN EL CANTON DE IBARRA, PROVINCIA DE IMBABURA”, que ha sido
desarrollado para optar por el titulo de INGENIERA EN CONTABILIDAD
SUPERIOR Y AUDITORIA C.P.A, en la Universidad Técnica del Norte,
guedando la Universidad facultada para ejercer plenamente los derechos

cedidos anteriormente.

En mi condicién de autor me reservo los derechos morales de la obra
antes citada. En concordancia suscribo este documento en el momento
gue hago entrega del trabajo final en formato impreso y digital a la

Biblioteca de la Universidad Técnica del Norte.

(Firma):
Nombre: Solano Flores Andrea Liceth
Cédula: 050293283-3

Ibarra, a los 15 dias del mes Abril de 2013

VI



AUTORIZACION DE USO Y PUBLICACION A FAVOR DE LA
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

1. IDENTIFICACION DE LA OBRA

La Universidad Técnica del Norte dentro del proyecto Repositorio Digital
Institucional, determind la necesidad de disponer de textos completos en
formato digital con la finalidad de apoyar los procesos de investigacion,

docencia y extension de la Universidad.

Por medio del presente documento dejo sentada mi voluntad de participar

en este proyecto, para lo cual pongo a disposicion la siguiente

informacion:
DATOS DE CONTACTO

CEDULA DE IDENTIDAD: 050293283-3

APELLIDOS Y NOMBRES: Solano Flores Andrea Liceth

DIRECCION: San Antonio de Ibarra, Ciudadela
José Tobar 3-27 calle los Nogales.

EMAIL: am.liz_love@hotmail.com

TELEFONO 062550622 TELEFONO 0992012009

FIJO: MOVIL:

DATOS DE LA OBRA

TITULO: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE
CALENTADORES SOLARES DE
AGUA EN EL CANTON DE
IBARRA, PROVINCIA DE
IMBABURA”.

AUTOR (ES): Solano Flores Andrea Liceth

FECHA: 05/04/2013

PROGRAMA | PREGRADO | POSGRADO

TITULO POR EL QUE OPTA: Ingeniera en Contabilidad Superior
y Auditoria C.P.A.

ASESOR/ DIRECTOR: Ing. Luis Vasquez.

Vil



2. AUTORIZACION DE USO A FAVOR DE LA UNIVERSIDAD

Yo, SOLANO FLORES ANDREA LICETH, con cédula de identidad Nro.
050293283-3, en calidad de autora y titular de los derechos patrimoniales
de la obra o trabajo de grado descrito anteriormente, hago entrega del
ejemplar respectivo en formato digital y autorizo a la Universidad Técnica
del Norte, la publicacién de la obra en el Repositorio Digital Institucional y
uso del archivo digital en la Biblioteca de la Universidad con fines
académicos, para ampliar la disponibilidad del material y como apoyo a la
educacion, investigacion y extensioén; en concordancia con la Ley de

Educacion Superior Articulo 144.

3. CONSTANCIAS

La autora manifiesta que la obra objeto de la presente autorizacion es
original y se la desarrolld, sin violar derechos de autor de terceros, por lo
tanto la obra es original y que es la titular de los derechos patrimoniales,
por lo que asume la responsabilidad sobre el contenido de la misma y
saldra en defensa de la Universidad en caso de reclamacion por parte de

terceros.

Ibarra, a los 5 dias del mes de mayo del 2013

EL AUTOR: ACEPTACION:
,-"'"‘ﬁ\\ (
: : ety
Firma). = g, (Firma)... \.. f.l...:“ f.‘..f’ .............
Nombre: Solano F-Andrea L. Nombre: Iﬁg<8e11¥ Chavez
C.C.:. 050293283-3 & Cargo: JEFEDE BIBLIOTECA

Facultado por resolucion de Consejo Universitario.......................

VIl



DEDICATORIA

Mi tesis la dedico con todo mi amor y carifio.

A ti Dios por haberme permitido llegar hasta este punto y haberme dado

salud para lograr mis objetivos, ademas de su infinita bondad y amor.

A mis padres por ser el pilar fundamental en todo lo que soy,
especialmente a mi madre Rosita Flores, por darme la vida, quererme
mucho, creer en mi y porque siempre me apoyaste. Mama gracias por

darme una carrera para mi futuro, todo esto te lo debo a ti.

A mis hermanos, porgque siempre he contado con ellos para todo, gracias

a su confianza, apoyo y amistad.

A mis tios, primos, abuelos y amigos. Gracias por haber fomentado en mi
el deseo de superacion y el anhelo de triunfo en la vida. Mil palabras no
bastarian para agradecerles su apoyo, su comprensién y sus consejos en

los momentos dificiles.

Andrea



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por ser la luz que me ilumino cuando lo necesite, a mis
Padres Vladimir Huertas y Rosa Flores por ser el motor que siempre me
estuvo impulsando a seguir adelante, a mis Hermanos por su ayuda
incondicional y que han compartido con migo muchos momentos

inolvidables

Es mi deseo también agradecer a la Universidad Técnica del Norte y de
manera especial a mi director de tesis Ing. Luis Vasquez, quien con un
alto sentido de pedagogia, supo inculcar en mi los conocimientos

necesarios para formarme como una competente profesional.

iMIL GRACIAS!

Andrea



PRESENTACION

El presente trabajo es desarrollado en base a una investigacion
descriptiva de campo que ha permitido justificar la viabilidad y factibilidad
en la; “CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE CALENTADORES SOLARES DE AGUA, EN
EL CANTON DE IBARRA PROVINCIA DE IMBABURA”, el mismo que

consta de siete capitulos expuestos de la siguiente manera:

En el Capitulo I, se realiz6 un Diagnostico Situacional, detallando
informacion del Canton Ibarra, permitiendo establecer las circunstancias
actuales de la comunidad, determinando la necesidad de emprender este
proyecto, el que una vez puesto en marcha proporcionara fuentes de
trabajo, por ende contribuir al mejoramiento de la calidad de vida.

El Capitulo II, se refiere a las Bases Tedricas — Cientificas, es un detalle
minucioso de una serie de aspectos cientificos, contables, administrativos,
financieros, entre otros; los cuales fueron analizados captados de textos
relacionados a los temas del proyecto, los mismos que han posibilitado la
comprension del presente estudio para llevar adelante la actividad micro

empresarial.

En el Capitulo lll, se realizé técnicamente un Estudio de Mercado
permitiendo establecerlos niveles de oferta y demanda, y por consiguiente
la demanda insatisfecha, asi mismo se estableci6 las estrategias de
comercializacion, para orientar las ventas, hacia la busqueda de captar el

mercado.

En el Capitulo 1V, se detalla paso a paso el Estudio Técnico del Proyecto
que ha tenido un papel importante en la elaboracion de esta investigacion
ya que se ha logrado determinar, el tamafio del proyecto, su ubicacion,

Sus procesos, su tecnologia, sus infraestructura fisica, las inversiones fijas

Xl



y diferidas, el capital de trabajo, el financiamiento su talento humano,

permitiendo ofrecer a la microempresa un producto éptimo y rentable.

En el Capitulo V, esta orientado a la Evaluacion Financiera del Proyecto,
en el cual se detalla la proyeccion a cinco afios del nivel de ingresos y
egresos que se generara, también se logré establecer el superavit o
utiidad del proyecto, con la aplicacion de criterios de evaluacion

financiera se ha establecido la factibilidad de este proyecto.

En el Capitulo VI, se determina la Estructura Organizativa, su mision y
vision, sus valores, su organizacion y funciones permitiendo determinar
las funciones individuales de los colaboradores, para el normal

funcionamiento de la microempresa propuesta.

Finalmente se concluye este trabajo con el Capitulo VII, que es el andlisis
de los impactos que genera la ejecucion del presente proyecto, con el
anico afan de establecer el impacto general que tendra en la zona y en el

Cantén de Ibarra.
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INTRODUCCION

El presente proyecto tiene como finalidad describir, analizar e interpretar
de una manera eficiente y cientifica el desarrollo del Trabajo de Grado
titulado: “Estudio de factibilidad para la Creacion de una Empresa
Productora y Comercializadora de Calentadores solares de agua en el

Canton de Ibarra, Provincia de Imbabura”.

El contenido del Trabajo de Grado estd estructurado: por los
antecedentes del proyecto. La justificacion, en la que se pretende hacer
conocer la importancia del proyecto. Los objetivos, los logros,
aspiraciones que el proyecto pretende alcanzar. Y la metodologia, los

procedimientos que se debe seguir para alcanzar lo propuesto.

La energia es el eje donde gira el desarrollo técnico de la civilizacion, es
por esta razén que desde los primeros tiempos el hombre se propuso
ocupar variadas formas de energias para satisfacer sus necesidades

elementales.

Entre las principales fuentes energéticas utilizadas, se tienen las energias
naturales, conocidas también como renovables o alternativas entre estas
se anotan: la solar, edlica, hidraulica, biomasas, entre otras, que sirvieron
a la humanidad en sus necesidades energéticas, utilizando como
alternativas de solucion ante la carencia y elevados costos

particularmente del petrdleo y sus derivados.

Las energias alternativas dentro de poco tiempo se volveran una prioridad
para todas las sociedades del mundo. Es mas, al momento existen ya
comparfiias grandes invirtiendo mucho capital y esfuerzos para desarrollar

nuevas fuentes de energia.
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El proyecto a implementarse responde a una necesidad implicita y
creciente, la de contar con sistemas de calentamiento de agua, que
permitan economizar gas, electricidad y tener un bajo impacto en el
ambiente. Actualmente los costos de la electricidad se han elevado, por lo
que el uso de la ducha eléctrica se ha convertido en un gasto bastante
considerable, por otro lado, la utilizacion de sistemas a base de calefon
puede ser riesgosa pues si el sistema no esta instalado en un lugar
abierto puede ser peligroso. En los ultimos afios la ciencia ha buscado
opciones que faciliten el aprovechamiento de los recursos naturales sin
causarles ningun dafio, es en este sentido en que los paneles solares se

convierten en la mejor opcion.

El estudio propone la creacién de una empresa productora de sistemas de

solares,

OBJETIVO GENERAL

“‘Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa
productora y comercializadora de Calentadores Solares de Agua en el

canton Ibarra”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagnéstico situacional del Cantén Ibarra con la finalidad
de establecer la factibilidad de la creacién de una empresa productora
y comercializadora de Calentadores Solares de Agua en el Cantdn de
Ibarra, a fin de determinar sus aliados, oponentes, oportunidades y
riesgos del entorno del proyecto.

e Establecer las bases tedricas - cientificas que permita fundamentar
la ejecucion del presente estudio.

e Realizar un estudio de mercado que permita conocer la demanda,

oferta, precios y comercializacion del proyecto.
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e Realizar el estudio técnico para determinar el tamafio, localizacion del
proyecto productivo, tecnologia, inversiones y el talento humano.

e Plantear la estructura organizacional que identifique las funciones de
la Empresa productora y comercializadora de Calentadores Solares
de agua.

e Analizar el estudio Econdmico Financiero que permita determinar el
volumen de la inversion y la rentabilidad que generara el proyecto.

e Examinar los principales impactos que generard el proyecto en la

elaboracion.

JUSTIFICACION

El proyecto de investigacion propuesto, es justificable en su realizacion
por la importancia del calentador solarde agua, estos sistemas
transforman la energia cal6rica del sol para producir agua caliente para
uso sanitario (duchas, lavado de ropa, cocina, etc.) tanto de uso
doméstico, como comercial o industrial (hoteles, restaurantes, fabricas,
etc.). De igual manera, permitir un importante ahorro en el

consumo habitual de gas y electricidad.

Se produciran entre los calentadores solares de agua con sistema de
tubos al vacio que absorben la energia solar, evitando la perdida de calor
con temperaturas que oscilan entre los 60 a 90 grados, incluso en

condiciones climaticas desfavorables.

El funcionamiento de los calentadores solares se realiza desde el
momento de su instalacion, normalmente en la azotea de la casa, o
simplemente en un lugar abierto orientado hacia el sol, de tal manera que
gueden ser expuestos a la radiacién solar todo el dia, dado que en la
Ciudad de Ibarra posee una Radiacion Solar de promedio diario (Kwh/m2)
5.0 — 5.5. Esto significa que desde su instalacion recolecta continuamente

la energia entre las 07:00 y las 17:00, normalmente entre 10 a 12 horas
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diarias de luz; por lo tanto de los 365 dias que tiene el afio, en 300 el sol
esta presente desde el alba al anochecer. Segun los estudios de
radiacion solar en todo el territorio ecuatoriano, se determiné que

Imbabura es el sitio idéneo para plantear este proyecto.

La realizacion de este proyecto serd factible debido a la inexistencia de
una empresa Productora y Comercializadora de Calentadores Solares de
Agua, siendo una idea innovadora para el cantdn lbarra y de gran
importancia, ya que utilizan energia solar que es; ecolbégica, 0.0%

contaminante, y lo mas importante la energia solar es gratis.

El proyecto que tendra el rigor tecnoldgico que lo amerita, poseera en el
presente y futuro una serie de beneficiarios, entre los que podemos
destacar:

= El Cantén de Ibarra se beneficiara directamente debido a que aporta
positivamente al sector industrial y al progreso en la economia para
este. Otra razén importante es que se promueve una cultura en toda
persona sobre el uso de Calentadores Solares de Agua permitiendo

asi el ahorro de energia y el cuidado al medio ambiente.

» Es beneficioso para mi, como ayuda para el negocio familiar, teniendo
en cuenta que mi padre tiene el conocimiento de producir
Calentadores Solares de Agua para uso domeésticos permitiéndonos

abrirnos campo en la ciudad de Ibarra y poder crecer como empresa.

El proyecto generara gran interés en los hogares, con el fin de proteger el
medio ambiente y que provean de un ahorro sustentable a la economia
doméstica. De parte mia tengo Interés en este proyecto en razén de que
me permitira poder realizar mi Tesis y poder graduarme exitosamente con

el fin de poner en marcha el negocio.
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El Proyecto es original porque no se ha realizado un estudio previo de
este tipo de proyecto dentro de la ciudad de Ibarra, por lo cual he visto

conveniente realizarlo.

METODOLOGIA UTILIZADA

Entre los principales meétodos que se utilizaron en la presente
investigacion tenemos: EL meétodo Inductivo que fue utilizado en mi
investigacion, parte de una observacion de los hechos para luego ser
comprobados por medio de teoria y practica al momento que se realizé el
estudio de mercado, luego abstraigo las semejanzas y diferencias para
determinar las generalidades del problema, por ello se utilizo la técnica de
la entrevista, encuesta y registro de observacion aplicada en los
habitantes del Canton Ibarra.

El Método Deductivo se llevé a la aplicacion, comprension vy justificacion
de los diferentes capitulos del proyecto; aqui se utilizé la técnica de la
encuesta dirigida a los ciudadanos de Ibarra facilitando la interpretacion
de los resultados obtenidos, con el fin de recopilar informacién que me

permitié determinar la factibilidad del proyecto.

Por dltimo el método Sintético, que se aplico en la realizacion de los
capitulos del proyecto y fue de mucha utilidad, por cuanto permitié ir de la
teoria (causa), hasta la practica (efecto), donde nos permite dar las
pertinentes soluciones y recomendaciones, saber si es factible el proyecto

por medio de las encuestas, entrevistas tabuladas y la observacion.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES DIAGNOSTICOS

La provincia de Imbabura esta situada al norte del pais a 115 km. Al
noroeste de Quito y 125 km. Al sur de Tulcan, y tiene como capital a la
ciudad de Ibarra, La Provincia de Imbabura esta integrada por el Cantén
Ibarra, Pimampiro, Urcuqui, Antonio Ante, Otavalo, y Cotacahi; la cual la
Poblacion del Canton Ibarra es de 181.175 habitantes segun los datos
obtenidos por el INEC del censo poblacional del afio 2010. ElI Canton
Ibarra esta constituido por cinco parroquias urbanas: El Sagrario, San
Francisco, Caranqui, Alpachaca y La Dolorosa del Priorato; y las siete
parroquias rurales: Ambuqui, Angochagua, La Carolinam La Esperanza,

Lita, Salinas, San Antonio.

Las principales actividades productivas y econdmicas son el comercio, las
industrias manufactureras y los servicios. Existe un gran desarrollo
poblacional en el cantén Ibarra, por lo tanto consume mas energia; pero
ésta energia se obtiene del carbén, del petrdleo y del gas no se renueva y
se va agotando afio tras afio. Lo inteligente es ir aprovechando otras
fuentes de energia que estan a nuestro lado: viento, sol, residuos, etc.,
Por los cuales son renovables, no se agotan, no contaminan el ambiente y
también resulta menos costosos, lo que significa una triple ventaja para

los ciudadanos.

El presente proyecto esta enfocado a los calentadores solares de agua,
sistemas que calientan el agua solo con la energia proveniente del sol y
de la claridad, lo interesante es que no consume ninguna clase de
combustible, estas unidades son aparatos que utilizan el calor del sol para

funcionar, el uso mas comun y totalmente practico se lo aplica en

32



ambientes domésticos, en hoteles, industrias o en otros sectores que

contribuyan a mejorar la calidad de vida del planeta.

Son sencillos y resistentes, pueden tener una vida util de hasta 20 afos
sin mayor mantenimiento. Con los calentadores solares de agua ayudara
a evitar el cambio climatico, mejorando asi, la calidad de vida y de las
generaciones futuras. Otra propiedad fundamental es el rendimiento a
mas de ahorrar tiempo y molestias de desabastecimientos de combustible
como ocurre con el calefén. El sector comercial e industrial inclusive las
familias pueden ahorrar también las facturas de la luz y gas que

generalmente se utilizan en productos sustitutos.

He aqui la importancia de aprovechar, la luz del sol como fuente
energeética gratuita, limpia e inagotable, que puede liberar a las personas
definitivamente de la dependencia de combustibles o de otras alternativas

poco seguras o, simplemente, contaminantes.

Por lo tanto he pensado en la creacion de una Empresa que produzca y
comercialice Calentadores Solares de Agua con calidad, garantia para
cubrir las necesidades de las familias y ayudar a cuidar el medio
ambiente. Es por esta razén que he visto la necesidad de poner en

consideracion este proyecto.

1.2. OBJETIVOS DIAGNOSTICO

1.2.1. Objetivo General

Realizar un diagnéstico situacional en el Canton de Ibarra con la finalidad
de establecer la factibilidad de la creacién de una empresa productora y
comercializadora de Calentadores Solares de Agua en el Canton de

Ibarra, a fin de determinar sus aliados, oponentes, oportunidades y

riesgos del entorno del proyecto.
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1.2.2. Objetivos Especificos

1.3.

Conocer los sistemas utlizados para la produccion de los
Calentadores Solares de agua en el Cantén de Ibarra.

Determinar las diferentes formas de comercializacién en este tipo de
empresas.

Identificar la calidad de talento humano requerido para la produccion y
comercializaciéon del producto.

Analizar la ubicacién geografica del area de investigacion.

Analizar las razones para adquirir un Calentador Solar de Agua
domestico.

VARIABLES DIAGNOSTICAS

Una vez establecidos los objetivos del diagnostico, se han identificado las

siguientes variables:

1.3.1. IDENTIFICACION DE VARIABLES DIAGNOSTICAS

1.4.

e Produccion

e Comercializaciéon

e Talento Humano

e Aspectos Geografica

e Aspecto del Producto

INDICADORES

1.4.1. PRODUCCION

e Proceso de produccion
e Volumen de produccién

e Control de calidad

34



Costo
Mano de obra

Tecnologia

COMERCIALIZACION
Formas de pago
Plazos de Crédito
Precio

Canal de distribucion

Competencia

TALENTO HUMANO
Capacitacion

Calificacion

Seguridad.

ASPECTOS GEOGRAFICOS

Informacién Geografica.

Clima

ASPECTOS DEL PRODUCTO
Factor Ambiental

Ahorro Econémico
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1.5. MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA
CUADRO Nro. 1.1:
MATRIZ DE RELACION DE ESTUDIO DE MERCADO
Objetivos Variable Indicadores Técnica Meta
Analizar la - Proceso de
produccion de produccion Entrevista - Productores
los - Volumen de
Calentadores Produccion produccién Observacion | - Expertos en
Solares de agua - Control de calidad directa el tema
en el Cantén de - Costo. (Técnico)
Ibarra. - Mano de obra
- Tecnologia
Determinar las - Formas de pago
diferentes - Plazos de Crédito
formas de Comercializa- | _ precio Entrevista - Comerciantes
comercializacion | " - Canal de Observacion
en este tipo de distribucion directa - Productores
empresas. - Competencia
Identificar la
calidad de - Capacitacion
talento humano | Talento - Calificacion Entrevist -Productores
: Humano . ntrevista
requerldo Rara - Segundad_ _Duefios
la produccion y
comercializacion
del producto.
Analizar la
ubicacion - Informacion _
geogréfica del Aspectp_s Geogréfica. Entrevista -Expertos en el
. Geograficos Tema
area de T i
. L . Bibliografica | -Libros.
investigacion. - Clima

Analizar las
razones para
adquirir un
calentador solar
de agua

doméstico.

Aspectos del

producto

Factor ambiental

Ahorro econémico

Entrevista

Bibliografica

-Expertos en el
tema
-Documentos

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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1.6. MECANICA OPERATIVA DEL DIAGNOSTICO

El presente diagndstico se lo realizo utilizando el siguiente procedimiento:

1.6.1. POBLACION A INVESTIGAR.

Consumidores Finales:

Son las familias del canton Ibarra de clase media, media alta , alta; tanto
del area Urbana y Rural, que se lo detallo en el tercer Capitulo con su
respectiva identificacion de la muestra y Tabulaciones.

Productores y Comercializadores:

Para la presente investigacion hemos tomado como base las siguientes
unidades de analisis, productores, y comercializadores, segun el registro
de Catastral del Servicio de rentas Internas del llustre Municipio de Ibarra.

Existen en la ciudad registrados 2 empresa de producciéon de estos
sistemas y un comercializador de venta de este tipo se sistemas, los

cuales se procede analizar en su totalidad.

Asi como también entrevistas dirigidas a los expertos en el tema, los

cuales se procede analizar en su totalidad.

CUADRO Nro. 1.2
PRODUCTORES Y COMERCIANTES DE SISTEMAS SOLARES

PRODCUTORES INTERMEDIARIOS /
COMERCIANTES

- ENERGIA SOLAR - FERRINDUSTRIAL
HIDROMASTER
Elaborado por: La Autora.
Fuente: Registro catastral — Municipio de Ibarra

Ano: 2013
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1.6.2. IDENTIFICACION DE LA MUESTRA

Como el Universo de propietarios de los locales comerciales eléctricos
que comercializan Sistemas Solares; como también a los productores son
menores a 30, se puede realizar una entrevista tanto a los dos

productores como al comerciante.

Asi mismo el universo de expertos en el tema de sistemas solares es

pequefio se procedio a realizar entrevistas a las siguientes personas.

CUADRO Nro. 1.3
EXPERTOS EN SISTEMAS SOLARES - ENERGIAS RENOVABLES

Ing. Daladier Adueta Ing. Alvaro Fuentes
Elaboracién: La Autora
Afio: 2013

1.6.3. INFORMACION PRIMARIA

a) Entrevista aplicada a los Productores de Sistemas Solares.
(Ver Anexo 1).

b) Entrevista aplicada a los Comercializadores Sistemas Solares.
(Ver Anexo 2).

c) Entrevista aplicada al Ing. Daladier Azueta, conocimientos en
Energias Renovables y fisica. (Ver Anexo 4).

d) Entrevista aplicada al Ing. Alvaro Fuentes, Especialista En

Energias renovables. FICA. (Ver Anexo 4)

1.7. EVALUACION DE LA INFORMACION

1.7.1. RESULTADOS Y ANALISIS DE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A
LOS PRODUCTORES DE SISTEMAS SOLARES.

La Entrevista se la realizo a los dos Unicos productores de sistemas

solares aqui en la provincia de Imbabura.
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1). Nombre o razén Social: “Cerrajeria Mena” - ENERGIA SOLAR.
Propietario: Patricio Mena.
Direccion: Av. 17 de Julio, gruta de Fatima.
Teléfono: 062-959-556

2). Nombre o razon Social: "HIDROMASTER ™ -
Propietario: Tairon Garzon
Direccion: Urb. Yacucalle. Calle Eduardo Proafio 257 y José Leoro.
Teléfono: 062-644-695

1. ¢Qué tipo de calentadores solares de agua Produce?

"HIDROMASTER" y "ENERGIA SOLAR" producen calentadores solares
de agua a base a tuberia de cobre.

Andlisis.- Los productores ofertan productos de calidad puesto que los
calentadores solares de agua a base de tuberia de cobre tienen mas alto

rendimiento y mayor durabilidad.

2. ¢Cual es el volumen de ventas de los calentadores solares de

agua mensualmente?

"HIDROMASTER" = 20 sistemas mensuales
"ENERGIA SOLAR" = 1 sistemas mensual

Andlisis.- Que la empresa Hidromaster es nuestro mayor competidor, por
el mayor numero de ventas. Esto quiere decir que la empresa se esta
entrando mas al mercado y esta siendo conocida por las familias del

cantén lbarra.

3. ¢Cuadles consideraria usted que seria los principales beneficios de

la implantacion de este producto a la ciudadania?
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"HIDROMASTER" y "ENERGIA SOLAR" respondieron:

A\

4.

No contamina el medio ambiente.

Una sola inversion de vida util.

Ahorro en la economia de las familias en electricidad y molestias con
el gas.

Mejoraria en estatus econémico.

La energia solar es el combustible mas econémico y amigable con el
medio ambiente.

Se obtiene agua caliente los 365 dias del afio a cualquier hora del dia
Facil mantenimiento.

Evita riesgos de accidentes familiares por quemaduras al no funcionar
el gas.

Facil manejo, instalacion y desmontaje para la opcion de cambiar de
domicilio.

Se lo instala a en patios, techos, paredes, azotea dependiendo de su
casa.

Se garantiza el producto por escrito y demostracion.

,Quién cree usted gue compra mas estos productos?

"HIDROMASTER"y "ENERGIA SOLAR" respondieron:

» Personas de clase media, media alta, alta.

» Personas que viven fuera de la ciudad o que no tienen posibilidad
de adquirir facilmente el gas.

» Personas ocupadas por el medio ambiente.

» Personas que desean tener un ahorro en su consumo d energia
eléctrica o gas.

» Personas con curiosidad por aparatos tecnoldgicos novedosos.

> Personas vanidosas.
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"ENERGIA SOLAR", nos manifest6 que las personas Latinas,
Ecuatorianos adquieren mas por el ahorro como vanidad y los clientes

extranjeros que viven aqui en Ibarra, lo adquieren por el medio ambiente.

5. ¢Cudl seria el precio minimo y maximo_el cual se pudiera vender

estas artesanias a los consumidores finales en el cantén Ibarra?

PRECIOS DE LOS PRODCUTORES

EMPRESA FORMA DE PRESENTACION PRECIO REFERENCIAL
Captadores planos protegidos
HIDROMASTER 160 Litros, con un panel Precio minimo: $ 1.100
200 Litros, con dos paneles Precio Medio: $ 1.300
Piscinas, hoteles puede variar Precio Maximo: $ 30.000
ENERGIA Captadores planos protegidos
SOLAR 160 Its, con un panel Precio Minimo: $900
200 Its, con dos panel Precio Medio: $1.300
320 Its, con dos paneles Precio Maximo: $1.500

Fuente: Entrevista a los productores. Afio: 2013

Andlisis: Los precios son alto, esto varia dependiendo de la materia
prima con la que se trabaje, de la mano de obra que se utilice para la
produccién y demas valores afiadidos que se le den al producto, tomando
en cuenta el 40% de utilidad que toma ENERGIA SOLAR y como también
HIDROMASTER tomando un 40% de utilidad por producto.

6. ¢Sabe de la existencia de alguna Organizacién de venta de este

tipo de producto en la zona?

ENERGIA SOLAR y HIDROMASTER manifestaron que si conocen pero

gue son Intermediarios, ya que exportan estos sistemas solares.

7. ¢La materia prima del cual se abastece de donde es?

ENERGIA SOLAR y HIDROMASTER, la materia prima con que se

abastecen es de Importadoras.
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Andlisis: Se adquiere en Importadoras en razén de que la materia prima
proviene de Chile y Venezuela ya que ahi se fabrica el vidrio, aluminio y el

cobre y sale mas conveniente comprando asi.

8. ¢Cual es el destino de |la mayor parte de la producciéon?

ENERGIA SOLAR y HIDROMASTER supieron manifestar que la mayor

parte de la produccién va al mercado Nacional.
Andlisis: Esto quiere decir que existe una expansion hacia otros
mercados, pero que son insatisfechos por no existir la oferta necesaria,

teniendo mayor mercado y posicionamiento de otras ciudades.

9. Laproduccidon de los sistemas solares de agua es adquirida por:

ENERGIA SOLAR e HIDROMASTER respondieron que es adquirida por

Consumidores Finales.

Analisis: Estas empresa no cuentan con canales de distribucion, la
importancia de tener intermediarios para poder llegar los productos a los
consumidores finales en las condiciones establecidas y deseadas.

Tomando en cuenta g es un producto donde hay pocos compradores.

10. ;Qué tipo de forma de pago ofrece a los consumidores y que

plazos concede?

HIDROMASTER manifesté que ofrece al contado como a crédito porque
el precio del producto es alto por eso quiere dar mayor facilidad de pago a
los clientes.

ENERGIA SOLAR respondio que la forma de pago da solo al contado
dado que no vende mucho y necesita para cubrir los gastos y recuperar

en lo invertido.
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11. ;Qué factores influyen para la fijacion de precio de venta?

ENERGIA SOLAR e HIDROMASTER, respondieron que los factores para

la fijacion del precio son a base de costos.

Andlisis: Esto varia dependiendo de la materia prima con la que se
trabaje para la produccion, mano de obra, demas valores afiadidos que se

le da al producto entre otros gastos.

12. ¢(Cémo_considera la rentabilidad en la produccion de este

producto?

ENERGIA SOLAR e HIDROMASTER, nos dice que la rentabilidad del
negocio es regular ya que no existe mayor demandantes del producto.

13. ¢Qué cifra estimada (en kW. /Délares) del posible ahorro familiar

mensual Si  sustituyen calentadores eléctricos de agua por

calentadores solares?

109% se ahorra KW. / Délares.

La tarifa es de 0.092 el KW. /Hora, asi que el promedio de una familia de
4 a 5 miembros consume 500 Kilovatios/Hora por mes, segun CONELEC
(Consejo nacional de electricidad). 0.092 centavos de doélar por Kilovatios
cubre hasta los 500Kilovatios de consumo, desde el 501 el valor va
aumentandose gradualmente que va en valores desde 0.11 centavos
hasta 0.77 centavos de délar.

El total es = 46 dodlares.

° Consumo de ducha eléctrica: Una familia de 5 miembros consume

2.250 vatios que equivale a 8 hasta 10 $ mensuales.
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El total de gasto hasta los 25 afos es de 2.025,00USD; invirtiendo en un
sistema solar, recupera la inversion en 10 afios a 12 afios. Quedando 15

afos libre de gastos.

e Consumo de gas: Una familia conformada de 5 miembros, consume
un gas por mes a 2.50%; equivale a los 25 afios 750$, mas el gasto
del calefon que tiene una vida util entre los 8 afios y 5 afios 214$ por
5 afios =1.070+750 = $1.820.

Recupera la inversion en 15 afios quedando 10 afios libres de gastos.
Andlisis: Invirtiendo en un calentador solar de agua en un hogar que
contengan 4 miembros en promedio representa un ahorro del 20% de la

factura. Segun Consejo Nacional de Electricidad (CONELEC).

14. ;Cual es el medio por el cual hace conocer el producto?

HIDROMASTER: el medio que hace conocer el producto e por medio de

la radio.

ENERGIA SOLAR: Lo realizan por venta directa, no hace ningun tipo de

publicidad, motivo de falta de conocimiento, educacion y costumbre.

15. ¢Lacalidad del producto gue oferta seda por?

ENERGIA SOLAR: la calidad el producto que oferta seda por las

caracteristicas como el rendimiento, sistema hibrido.

HIDROMASTER: la calidad se basa los acabos y caracteristicas porque

es mas eficiente de la competencia.
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16. ¢Latecnologia que usted utiliza es?

ENERGIA SOLAR e HIDROMASTER utilizan tecnologia Intermedia.
Andlisis: El calentador solar que fabrican es casero no se necesita
tecnologia de punta, puesto que lo puede elaborar un experto en el tema

manualmente con las herramientas necesarias.

17. ¢Lamano de obra para el desempefio dentro de |la empresa es?

ENERGIA SOLAR posee una mano de obra No calificada, el duefio
manifestd que los ayudantes no requieren de conocimientos porque no

hay personal calificados en este tema.

HIDROMASTER, posee mano de obra calificada por el manejo de

magquinas y conocimiento se lo adquiere ahi en la empresa.

18. ¢(Con que frecuencia realizan capacitaciones a su personal?

ENERGIA SOLAR e HIDROMASTER, manifestaron que siempre,

permanentemente tanto el duefio como la capacitacion al personal.

Andlisis: Estas capacitaciones que se dan en algunos casos van
encaminadas a atender los eventos de crecimiento personal y atencion al
cliente, que son primordiales para la buena integracion y relaciones

humanas tanto en el ambiente laboral como personal.
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1.7.2. RESULTADOS Y ANALISIS DE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A
LOS COMERCIALIZADORES DE SISTEMAS SOLARES.

Los comerciantes que venden este tipo de sistemas solares es
FERROINDUSTRIAL, el tnico Distribuidor de este tipo de sistemas

1). Nombre o razén Social: "FERROINDUSTRIAL.
Propietario: Javier Vega — Jefe de adquisiciones.
Direccion: Av. Coliseo Leoro Franco.

Teléfono: 062-951-340

1. ¢(Quétipo de calentadores solares de agua son mas vendidos?

Producen calentadores solares de agua Alemana base de tubos Voro

siricato, que son Ecologicos.

Andlisis: Estos tipos de sistemas solares son mas costos, pero su
rendimiento es mucho mejor, estd hecho para cualquier clima asta en

climas nevados

3. ¢Quién cree usted que compran mas estos productos?

» Personas ocupadas por el medio ambiente
» Personas que desean tener un ahorro en su consumo de energia

eléctrica o gas.

4. ;Qué marcas comercializa en su negocio?

FERROINDUSTRIAL comercializa Gruntech, que es una linea Ecoldgica
con tecnologia amigable que no necesita del sol. De acuerdo a las ISO
9001 ISO 1400 ICE.

Analisis: La empresa vende productos con certificado de calidad de las
ISO 9001 y ISO 14001 Certificacion del medio ambiente, dando una

ventaja a los demas competidores.
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5. ¢En dénde adquiere el producto?

Lo adquiere de La Importadores ““Green Solutidn”, que esta empresa
importa estos sistemas y distribuyen a tres ciudades del ecuador
incluyendo Ibarra por medio de FERROINDUSTRIAL.

6. ¢Estaria dispuesto en comercializar calentadores solares de agua,

hachos en el Ecuador en su negocio?

Ferro industrial manifesté que si dependiendo del tipo que produzcan, el
precio, acabados, la presentacion, con que esta hecho y la eficiencia del

producto.

7. ¢Cual es el volumen de ventas mensualmente?

Vende aproximadamente entre 4 a 5 calentadores solares.

Andlisis: Esto nos quiere decir que por el momento nuestro mayor

competidor es Hidromaster.

8. ¢Cual seria el precio_minimo_y maximo gue se vende este

producto alos consumidores finales?

PRECIOS DE LOS PRODCUTORES

EMPRESA FORMA DE PRESENTACION PRECIO REFERENCIAL
Tubos al Vacio
FERRINDUSTRIAL Sistema alemén - 150 Litros Precio Minimo: $1.200
Sistema Alemén - 200 Litros Precio Medio: $1.600
Sistema Aleman - 350 Litros Precio Maximo: $2.800

Fuente: La entrevista que se realiz6 a Ferro industrial. Afio: 2013

Andlisis: Los precios son elevados teniendo en cuenta que el producto es
importado sale un poco mas caro. La fijacion del precio de venta incluye
mucho la competencia, pero el precio lo fijan dependiendo del valor de
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mercado para poder competir dentro de este, sin olvidar el canal de
distribucién, mientras mas largo sea este mas aumenta el precio, ademas
el precio se establece también dependiendo de la calidad del producto

gue se oferta.

9. ¢Sabe de la existencia de alguna Organizacién _de venta de este

tipo de producto en la zona?

Ferroindustrial nos respondié que no conoce, esto nos da a entender que
tanto como los consumidores y los comerciantes con tienen
conocimientos que existe empresas aqui en el Ecuador, en lbarra que

produzcan este tipo de sistema.

10. ¢Cual es el medio por el cual hace conocer el producto?

Lo realizan por medio de:

» Feria de la Vivienda, que es en quito y Guayaquil y en Ibarra que

se hace en septiembre en el coliseo Leoro Franco.

1.7.3. ENTREVISTA APLICADA A EXPERTOS DEL TEMA.

1). Nombre: Ing. Dallador Azueto
Perfil: Arquitecto, especialista en energias renovables y profesor de
Fisica en la Ciudad de México y Trabaja para CEMAER radicado en el
Ecuador.
Teléfono: 062-324-412 E-mail: energiasolar@gstriatum.com

1). Nombre: Ing. Alvaro Fuentes
Perfil: Ing. En Mecatrénica y da clases en la facultad de la FICA,
Especialista en Energias Renovables en Europa.
Teléfono: 099825583

Preguntas Frecuentes: Calentadores Solares para Agua
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1.- ¢Cual seria_su opinion _frente a la siguiente afirmacion?: "La

Instalacion de colectores solares en las viviendas de clases social
media — alta y alta en la ciudad de Ibarra, permitiran que las familias

tengan un considerable ahorro en el consumo de energia eléctrica’.

Parcialmente de acuerdo, porque habria un ahorro considerable en
cuanto a la energia que gasta el calentador, pero no necesariamente
contra el consumo general de la casa, habria que dejar eso claro. Pero

para el colector de gas no es competencia ya que el gas es subsidiado.

Andlisis: En el Ecuador existe una gran ventaja por la cuestion del
subsidio del gas, pero no va hacer por mucho ya que si no fuera asi el gas
estaria $20, que saldria muy rentable comprar estos sistemas solares
pero por el momento nos permite ahorrar en cuestion de la electricidad,
también del gas pero poco; lo que si hay que tomar en cuenta que el
medio ambiente estariamos cuidando que seria un gran beneficio para la

ciudadania y familias futuras.

2. Aproximadamente, ¢Cudal es el nivel de radiacion solar de la

ciudad de Ibarra en comparacion con otras ciudades del pais?

Estamos en la zona torrida, Zona Ecuatorial los rallos son Verticales en el
ecuador sale perfecto usar estos sistemas solares, por su clima, por su

ubicacion y su situacion Econémica.

Andlisis: Es importante realizar un andlisis del clima en Imbabura, ya que
en ésta ciudad se implementara la empresa de comercializacion de

Calentadores de Agua.

El Clima del Canton de Ibarra es variado va desde un seco y muy seco en
la hoya del Chota, pasa por uno mediterraneo y templado seco en lIbarra,
por un frio y de paramo en los Andes, un clima continentalizado humedo
en Otavalo y Cotacahi, hasta un templado subtropical himedo de tierras

altas en el oeste y noroeste de la provincia, asi la temperatura promedio

49



en Ibarra es de 21 grados, en Atuntaqui de 18 grados, en Otavalo de 13
grados, en Cotacachi de 11 grados y en Salinas de 25 grados.

El clima anual se divide en 3 partes, la etapa seca que va desde junio
hasta principios de septiembre, la época estival de principios de
septiembre a mediados de febrero, y la himeda de finados de febrero a

finados de mayo.

3. ¢El calentamiento de agua solar es una alternativa viable al gas y a

la electricidad?

Por supuesto, es mucho més barato comprar el equipo y calentar con el
sol que hacerlo con gas o electricidad. Ojala sea todo por energia solar

seria favorable.

Andlisis: Llegaria a ser una alternativa para de ahorro para las familias

con respecto a la ducha eléctrica o el calefon a gas.

4.- ;Cuanto tiempo se va a tardar para recuperar la inversion en los

equipos de calentamiento de agua solares?

Que hay que hacer un comparativo con el costo del gas y el costo del

calefén a gas a los 25 afios con el precio de un sistema solar que seria:

Caleféon a gas: comprando un sistema solar se recupera la inversién en
15 afos
Ducha eléctrica: comprando un sistema solar recuperaria la inversion en

5 a 8 afios. Segun los expertos en el tema.
Hay que tomar en cuenta qué tendria también mayor rentabilidad a las

personas que viven lejos de la ciudad donde el gas no llega, que sean

mas dificiles de conseguir.
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5.- ¢Pueden usarse los Calentadores solares en climas frios?

Daladier A. nos manifestd: Claro, no calentaran la misma cantidad de

agua o a las mismas temperaturas, pero sin duda funcionan.

Alvaro F. nos manifesté: Mientras haiga radiacion que eso es de las 24
horas del dia tenemos 12 horas de luz del dia; sin con solo 5 horas de luz
solar o aunque este nublado con eso es suficiente para calentar el agua

durante todo el dia.

6.- ¢Puede un calentador solar elevar |la temperatura lo suficiente?

Sin duda alguna, llegan a alcanzar hasta los 90°C dependiendo del
material que este hecho, hay de diferentes tipos. En dias nublosos llega a
bajar a los 70°C, en la madrugada bajaria a los 40°C. Por promedio una

persona para bafiarse necesita hasta 50°C a 40°C de agua caliente.

Andlisis: El calentador solar calienta lo suficiente; asi las personas no

tendran que preocuparse, tendran agua caliente las 24 horas del dia.

7.- ¢Qué mantenimiento que requieren los calentadores solares?

Depende del tipo de agua de la zona, pero drenarlos de vez en cuando
para no acumular sarro en la tuberia es una buena practica. No tendria

mayor mantenimiento debido a que el agua de Ibarra es buena.

Andlisis: Estos sistemas tendran un mantenimiento bajo, si tendran que
mantenerse una limpieza que el duefio mismo lo podra realizar, y un
manteamiento 10 afios por mayor seguridad; por el tanque. Que el tanque
se lo cambia cada 20 afios a 25 afos. El panel tiene una vida util de toda
la vida.
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8.- ¢Pueden usarse los calentadores solares para produccidon_de

agua caliente en gran escala?

Si, como a piscinas, Hidromasajes, etc.

Andlisis: Se abriria mas mercado en lo que es Hoteles, Moteles,
Federaciones Deportivas, constructoras, piscinas, hosterias. Teniendo

una variedad para todo tipo clientes.

9.- ¢/Los calentadores solares de tubos al vacio son mas eficientes

que los colectores planos de cobre?

No necesariamente, depende de las necesidades de agua caliente y el
clima de la zona, a veces es recomendable instalar tubos de vacié y en
otras ocasiones de colector plano. Tomando en cuenta que el cobre

puede recibir mas energia solar.

Andlisis: Los clientes van a querer un sistema eficiente asi que es
importante determinar con lo que se va a elaborar, materiales, materia

prima e insumos

10.- ¢ Cuales consideraria usted gue serian los principales beneficios

de la implantacién de la nueva industria?

» A nivel personal el ahorro econdmico. A nivel global usar menos

combustibles fosiles para calentar agua.

» Disminucién del CO2, disminuye los accidentes comparado con el gas

» Tecnologia del futuro.

13. Cudles serian las desventajas de un calentador solar de agua?

Desventaja: Si estd bien dimensionado el sistema no le encuentro

desventajas
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1.8. ANALISIS DEL DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO

1.8.1. ALIADOS

Condiciones favorables para la produccion considerando, el tipo de
clima, temperatura y experiencia laboral.
Personal capacitado para la elaboracion de los sistemas solares.
Calidad y garantia del producto y servicio
En el mercado local no existe mucha competencia que produzcan
este producto.
Promocién por parte del gobierno para el consumo de productos
nacionales. (primero ecuador).
Medidas cautelares para la prevencion del medio ambiente.
(Ministerio de Medio Ambiente).
Tener un convenio con los propietarios de inmobiliarias y empresas

constructoras.

1.8.2. OPONENTES

Posicionamiento en el mercado por ser una empresa en creacion.
Pocos clientes por ser una empresa en creacion.

Competencia de productos sustitutos como el caleféon y la ducha
eléctrica.

En cuanto a la competencia a nivel nacional existen varios lugares de
reconocido prestigio que exportan este producto para la venta.

Falta de educacion y conocimiento por parte de la ciudadania de
Ibarra acerca de los beneficios del producto.

Cultura en el consumo de los sistemas solares, que es un producto
novedoso y nuevo ante la gran mayoria de los habitantes del Canton

Ibarra.
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1.8.3. OPORTUNIDADES

e Mayor velocidad de crecimiento de los sistemas solares debido a la
ubicacion geografica.

e Comercializar el producto a nivel local y regional.

e Convenios con entidades estatales y privadas para comercializar el
producto.

e Nuestro producto resulta ser original, innovador y necesario para el
ahorro econémico en un hogar.

¢ No existe la suficiente oferta interna del producto.

e Disponibilidad de la mano de obra calificada

1.8.4. RIESGOS

e Falta de interés e informacion en el tema ambiental y ahorro
energética a nivel politico y social.

e Inestabilidad politica, monetaria y socioeconémica en la cual se
encuentra el pais constantemente.

e Inestabilidad en los precios de los insumos eh materia prima.

1.9. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE INVERSION

De la informacion obtenida a través de los resultados entrevistas y
encuestas de la aplicacién a los productores y comercializadores, asi
como del analisis del diagnostico a la presente investigacion, se pudo
determinar que existe una demanda favorable de sistemas solares, la cual
no es satisfecha aun contando con algunos lugares que ofertan el

producto.

Considerando el crecimiento de los moradores del Cantén y con ello la
demanda de nuevas necesidades es urgente satisfacer la exigencia del
ahorro de energia y combustible, y asi evitar las contaminaciones

ambientales. Por lo tanto el presente proyecto propone una solucion que
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contendrd lineamientos basicos para la creacion de la empresa que
proyecte paz y armonia en un solo lugar. Ademas indirectamente se

pretende mejorar el estilo y calidad de vida de los habitantes.

Después de haber realizado un minucioso diagnostico situacional general
y externo; se puede afirmar que el canton de Ibarra posee suficientes
caracteristicas especialmente econdémicas y geograficas, abriendo asi una
oportunidad de emprendimiento para implantar un proyecto econémico-
productivo. Teniendo esta necesidad u oportunidad a ser aprovechada, se
ha planteado el siguiente tema, motivo de la presente investigacion:

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE CALENTADORES
SOLARES DE AGUA EN EL CANTON DE IBARRA, PROVINCIA DE
IMBABURA.
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CAPITULO Il

2. BASES TEORICAS CIENTIFICAS

A continuacion presentamos los componentes de nuestra Base Teodrica
Cientifica o Marco Teorico, para poder desarrollar la presente
Investigacion, es necesario Investigar en fuentes bibliograficas y dar un
sustento cientifico que sirva de guia para el desarrollo del presente
Proyecto.

2.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

Segun el Folleto; Esquema Aplicable Para Nuevos Productos. (2011)
Pag. 1; El Estudio de Factibilidad es: “El analisis que realiza una
empresa para determinar si el negocio que se propone serd bueno o
malo, y cuales seran las estrategias que se deben desarrollar para

que sea exitoso”.

Se puede concluir que el estudio de factibilidad es un proyecto que
permite revelar cuales son los objetivos de la organizacion, luego
determinar si el proyecto es util para que la empresa logre sus objetivos.
La busqueda de estos objetivos debe contemplar los recursos disponibles
0 aquellos que la empresa puede proporcionar, nunca deben definirse con

recursos que la empresa no es capaz de entregar.

2.1.1. OBJETIVOS DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

» Auxiliar a una organizacion a lograr sus objetivos.

» Cubrir las metas con los recursos actuales en las areas técnicas,
econdémicas y operativas.

» Reduccion de errores y mayor precision en los procesos.

» Reduccion de costos mediante la optimizacion o eliminacion de

recursos no necesarios.
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2.1.2. RECURSOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

La determinacion de los recursos para un estudio de factibilidad sigue el

mismo patrén considerado por los objetivos vistos anteriormente, se

debera revisarse y evaluarse si se llega a realizar un proyecto, estos

recursos se analizan en funcién de tres aspectos:

a.

Factibilidad operativa: Se refiere a todos aquellos recursos donde
interviene algun tipo de actividad (Procesos), depende de los recursos
humanos que participen durante la operacion del proyecto. Durante
esta etapa se identifican todas aquellas actividades que son
necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo

necesario para llevarla a cabo.

Factibilidad técnica: Se refiere a los recursos necesarios como
herramientas, conocimientos, habilidades, experiencia, etc., que son
necesarios para efectuar las actividades o procesos que requiere el
proyecto. Generalmente nos referimos a elementos tangibles
(medibles).

Factibilidad economica: Se refiere a los recursos econdémicos y
financieros necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades
0 procesos y/o para obtener los recursos basicos que deben
considerarse son el costo del tiempo, el costo de la realizacion y el

costo de adquirir nuevos recursos.

Generalmente la factibilidad economica es el elemento mas
importante ya que a través de él se solventan las demas carencias de
otros recursos, es lo mas dificil de conseguir y requiere de actividades

adicionales cuando no se posee.
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2.2. EMPRESA

2.2.1. DEFINICION

ANZULA, Servulo (2010) pag. 56, define: “Es toda aquella
organizaciobn o grupo que realiza actividades comerciales e
industriales y que provee bienes y servicios para mantener y mejorar

la calidad de vida de las personas”.

La empresa es una organizacion con el propésito de desarrollar
actividades comerciales e industriales o de servicios mediante la
utilizacion de recursos materiales, econémicos y humanos generando
empleo, satisfaciendo las necesidades del consumidor teniendo como

objetivo fundamental el de obtener una utilidad o ganancia.

2.2.2. IMPORTANCIA

Las empresas en el Ecuador son historias humanas de emprendimiento
gue buscan inspirar a los lectores a invertir en el Ecuador y aportar con

sus buenas ideas y trabajo al desarrollo del pais.

La empresa en cualquier sistema econémico sera el motor que mueva
la economia de un pais; la importancia radica en su capacidad
generadora de riqueza. Ademas el sector empresarial ha contribuido en el
incremento del Producto Interno Bruto siendo de esta manera una
actividad de gran importancia dentro de los intereses de desarrollo del

Pais.

Esto es lo que conocemos como responsabilidad social empresarial, el rol
que la empresa tiene para con la sociedad que va mas alla de la
produccion y comercializacion de bienes y servicios, sino que también
implica el asumir compromisos con los grupos de interés para solucionar

problemas de la sociedad.
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2.2.3. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Tomando como referencia el libro de Contabilidad General de su autor
SARMIENTOS Ruben (2010), manifiesta, que el objetivo fundamental es
el de obtener: utilidad, rentabilidad o ganancia, minimizando sus costos y

gastos.

a)
b)
c)
d)

e)

f)
g)
h)

Unifican esfuerzos y los direccionan

Representan la base para creacion de estrategias.

Orientan la asignacion de recursos.

Constituyen el eje para llevar a cabo actividades.

Definen la eficacia de la empresa (productividad) a través de la
evaluacion de los resultados en cada area de la empresa.

Establecen coordinacion y control a nivel organizacional.

Estimulan la motivacion de los integrantes.

Generan interaccion y Brindan mayor seguridad.

2.2.4. CARACTERISTICAS GENERALES

La empresa responde a las siguientes caracteristicas:

e Capital. Es muy limitado en cantidad, sea grande o pequefio, es

indispensable como un activo para el nacimiento y funcionamiento de

la empresa.

Factores. Asocia los tres factores de la produccién, tiene como
finalidad obtener nuevos bienes de capital requiriendo para ello los

tres elementos indispensables: capital, trabajo y materia prima.
Produccion La produccion se hace por cuenta y riesgo del

empresario, recayendo en él la responsabilidad econdmica vy

funcional.
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2.2.5. CLASIFICACION DE LA EMPRESA

PAEZ, Roberto N. (2008); Determina que se clasifica atendiendo a

diferentes factores:

a. POR LA FINALIDAD (el sector al que pertenecen)
e Empresas Publica son aquellas cuyo capital pertenece al sector
publico (estado)
e Empresa Privada son aquellas cuyo capital pertenece al sector

privado (personas naturales o juridicas)

b. POR LA ACTIVIDAD

e Empresas de servicios.

e Empresas que buscan prestar un servicio.

e Empresas comerciales.

e Son las empresas que se dedican a la compra y venta de productos,
colocan en los mercados productos naturales, semielaborados y
terminados.

e Empresas Industriales.

e Son las empresas dedicadas a transformar la materia prima en
producto terminado o semielaborado.

e Empresas Agropecuarias.

e Empresas Mineras.

c. SEGUN EL TAMANO

e Pequefa.- Es aquella que maneja escaso capital y pocos empleados,
se caracteriza porgue no existe una delimitacion clara y definida de
funciones.

e Mediana.- En este tipo de empresa existe una mayor division y

especializacion del trabajo, su informacidon contable es mas amplia.
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e Grande.- Es la mayor organizacion, posee personal técnico
especializado. En este tipo de empresa existe una gran division y

especializacion del trabajo.

d. POR EL REGIMEN LEGAL POR EL QUE FUERON
CONSTITUIDAS:

e Compafiia en Nombre Colectivo

Dos 0 mas personas cualesquiera pueden unirse y formar una sociedad
colectiva. Cada una acuerda aportar parte del trabajo y del capital,
guedarse con un porcentaje de los beneficios y compartir, desde luego,

las pérdidas o las deudas.
e Compafiia en Comandita Simple

Poseen dos tipos de socios: a) los colectivos con la caracteristica de la
responsabilidad ilimitada, y los comanditarios cuya responsabilidad se

limita a la aportacion de capital efectuado.

e Compafia en Comandita por Acciones

Esta formado por socios solidariamente responsables y comanditarios. Su
nombre corresponde el de uno 0 mas socios solidariamente responsables,

seguido de las palabras “compaiia en comandita” o su abreviatura.

e Compafiia de Responsabilidad Limitada

Esta formada por uh minimo de tres y maximo de quince socios, los que
responden hasta por el monto de sus aportaciones individuales. Al
nombre asignado se le debera agregar las palabras “compafiia limitada” o

sus respectivas siglas Cia. Ltda.
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e Compafiia Anénima

Esta formada por lo menos con dos 0 mas accionistas, los que responden
hasta por el monto de sus aportaciones. Al nombre asignado se debera
agregar las palabras “compafia anénima” o “sociedad andénima” o sus

respectivas siglas C.A. o S.A.

e Compafiia de economia Mixta

Esta formada por el Estado, las Municipalidades, Los Consejos
Provinciales y las Personas Juridicas de Derecho Publico o las Personas
Juridicas semipublicas, podran participar conjuntamente con el capital

privado. Al nombre asignado, se incluira las palabras “economia mixta”

2.3. APECTOS ESTRATEGICOS Y/O ADMINISTRATIVOS

Su finalidad es gestionar los procesos de formacién administrativa y
estructural asi como la fijacion de directrices estratégicas que guien el
cumplimiento de objetivos y metas, en donde la cohesién del trabajo en
equipo responda a la capacidad de crecimiento que la empresa espera

obtener.

2.3.1. PLANIFICACION ESTRATEGICA.

HELLRIEGEL, Jackson S. (2009) Pag. 215; afirma: “La planificacion
estratégica es el proceso que se utiliza para 1) diagnosticar los
entornos interno y externo de la organizacion, 2) decidir cuél sera su
vision y mision, 3) planear sus metas globales, 4) crear y seleccionar
las estrategias generales que aplicara y 5) asignar los recursos

necesarios para alcanzar sus metas.

En virtud a dicha conceptualizacion cabe recalcar, que la planificacion

estratégica es un proceso de planeacion que involucra a todos los niveles
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y recursos de la empresa, a los cuales los alinea con una serie de
objetivos y metas estratégicas preestablecidas y los cuales deben ser

cumplidos en concordancia a los requerimientos que la organizacion.

2.3.2.  VISION.

FRIEND, Graham. (2008) Pag. 4; afirma: “La vision es en donde se
redacta lo que la empresa intenta alcanzar en el futuro utilizando

todos sus recursos mediante un trabajo eficaz”.

La visidn es vista como la aspiracion maxima a la cual desea llegar la
organizacién, es decir, como se visualiza la empresa en cierto tiempo. A
su vez que se consolida como una directriz estratégica que genera
ventajas competitivas, en donde la base para concebirla es el talento

humano.

2.3.3.  MISION.

PORTER, Michael (2009) Pag. 198; menciona: “La misién es la que
articula el proposito fundamental de la organizacion y a menudo

incluye varios componentes”.

Conviene mencionar, que dicha afirmacién indica que la mision refleja la
naturaleza del negocio, el porqué de la organizacion, cual es su razén de
ser, y que se compone basicamente de tres elementos: la definicion de

negocio, metas principales de la organizacion y sus principios filosoficos.

2.3.4. ORGANIZACION.

HELLRIEGEL, Jackson S. (2009) Pag. 6; afirma: “La organizacion es
un grupo formal y coordinado de personas, el cual opera para

alcanzar metas, especificas”.
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En torno a dicha apreciacion, puedo definir a la organizacién como una
unidad funcional que posee estructura y lucha por llegar alcanzar metas,

considerando que si las personas actuaran solas serian inalcanzables.
2.3.5.  ADMINISTRACION.

HELLRIEGEL, Jackson S. (2009) Pag. 8; afirma: “La administracion
significa tomar las decisiones que guiaran a la organizacion por las

etapas de planeacion, organizacion, direcciéon y control”.

Considero que la administracion se refiere a planear, organizar, dirigir y
controlar la asignacion del talento humano, recursos materiales,
financieros y de infiormacion con el objeto de poder alcanzar las metas de

la organizacion.

2.3.5.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

HELLRIEGEL, Jackson S. (2009) Pag. 358; afirma: “La Estructura
organizacional es el proceso de elegir una estructura de tareas,
responsabilidades y relaciones de autoridad dentro de las

organizaciones”.

Las distintas maneras en que puede ser dividido el trabajo dentro de una
organizacién es una parte importante en una nueva entidad, para que la
labor de cada dia se desarrolle ordenadamente y para el logro de los

objetivos planteados.

2.4. POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)

Segun la web: http://www.inec.gob.ec/estadisticas/index.php (2010):
“Corresponde a la fuerza laboral efectiva de un pais, al estar

constituida por las Personas en Edad de Trabajar (PET) que estan
laborando o buscan trabajo. En otras palabras, corresponde a los
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individuos que participan del mercado de trabajo, ya sea que hayan

encontrado un empleo o no.”.

La PEA es la poblacion que esta en posibilidad de trabajar a partir de los
15 afios hasta los 65 afios. Mide la cantidad de personas que estan
interesadas en participar activamente en el mercado de trabajo.

Se calcula:

La PEA corresponde a la suma de la poblacion ocupada (OC) y los
desempleados (DS): PEA = OC +DS

2.5. PRODUCCION

LEON, Patricio. (2008). Pag. 23, Manifiesta: “Es la creacion de bienes
y servicios, son actividades que transforman recursos en bienes y
servicios, las actividades que crean bienes y servicios tienen lugar

en todas las organizaciones”.

Se puede definir a la produccibn como el conjunto de actividades
encaminadas a transformar la materia prima en bienes que satisfagan
necesidades finales, como también y la obtencion de rentabilidad para

quien lo genera.

2.6. ASPECTOS DEL MERCADO.

2.6.1. ESTUDIO DE MERCADO

KOTLER, Philip. (2008) Pag. 127; manifiesta: “El estudio de mercado
es la informacidén que se usa para identificar y definir oportunidades
y problemas de mercado, para generar, afinar y evaluar actos de

mercadotecnia, para vigilar la actuaciéon de esta funcién y para

perfeccionar la comprension del proceso mercadotécnico”.
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El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo, que consiste
buscar, conocer el volumen total de bienes o servicios a un precio
definido y la viabilidad que tendra un producto o actividad econémica.

Para el Estudio de Mercado se reconocen 4 variables Importantes que

damos a conocer en la siguiente estructura:

GRAFICO N° 2.1
ESTUDIO DE MERCADO

[ Andlisis de Mercado ]

]
[ [ I | I

Andlisis de la Andlisis de la Andlisis de la Andlisis de los
Oferta Demanda Comercializacion Precios
| | | |

Pronostico de
Ventas.

Fuente: GHMAWAT, Pakaj. Manual de Evaluacion de Proyectos. (2008).

2.6.2. MERCADO

Segun Baca Gabriel en su libro Evaluacién de Proyectos (2010), dice
que “Se entiende por mercado el area en que concluyen las fuerzas
de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y

servicios a precios determinados”.

El mercado comprende todas las personas, empresas, hogares e
instituciones que tienen necesidades a ser satisfechas con los productos
de los oferentes. Son mercados reales lo que consumen estos productos
y mercados potenciales los que no consumiéndolos aln, podrian hacerlo

en el presente inmediato o en el futuro.
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2.6.2.1. MERCADO META

El mercado meta, designa la totalidad de un espacio preferente donde
confluyen la oferta y la demanda para el intercambio de bienes y
servicios. Comprende entre sus elementos mas importantes el alcance
geografico, los canales de distribucion, las categorias de productos
comerciados, el repertorio de competidores directos e indirectos, los
términos de intercambio, y a los representantes de la demanda entre los
que se encuentran influenciados, prospectos compradores y también el

grupo meta.

2.6.3. OFERTA

BACA, Gabriel. (2010) Pag. 41; menciona: “La oferta es la cantidad de
bienes o0 servicios que un cierto numero de oferentes (productores)
estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado”.

Se entiende por oferta la cantidad de un bien o servicio que las empresas
produciran y ofrecerdn en ciertas condiciones durante un periodo de

determinado es decir a mayores precios habra mayores ofertas.

2.6.3.1. DETERMINANTES DE LA OFERTA

a. El precio del producto en el mercado.

b. Los costos de los factores necesarios para tal produccion.
c. El tamafio del mercado o volumen de la demanda.

d. Disponibilidad de los factores.

e. Numero de empresas competidoras.

f. Cantidad de bienes producidos.
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2.6.4. DEMANDA

KOTLER, Philip. (2008) Pag. 9; afirma: “El mercado es el conjunto de

compradores actuales y potenciales de un producto o servicio”.

¢ Demanda potencial o consumidores potenciales que corresponden a
los identificados en el mercado.

e Demanda real que constituyen el mercado meta al cual se quiere
llegar.

La demanda se define como un conjunto de consumidores, existentes o

potenciales, en un mercado concreto y en un periodo determinado,

tomando en cuenta la capacidad maxima del mercado. La curva de

demanda es por lo general decreciente, es decir, a mayor precio, los

consumidores compraran menos.

2.6.4.1. DETERMINANTES DE LA DEMANDA

a. El precio del bien
b. Los gustos personales
c. El precio de los bienes sustitutivos

d. El precio de los bienes complementarios

2.6.5. DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA.

BACA, Gabriel. (2010) Pag. 43; menciona: “La demanda potencial
insatisfecha es la cantidad de bienes o servicios que es probable que
el mercado consuma en los afos futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si

prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo”.

La demanda potencial insatisfecha constituye aquella cantidad de bienes

0 servicios que la demanda no alcanza a consumir, por tanto ningun
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producto actual puede satisfacer si las condiciones de mercado son las
mismas, es decir que al existir demandantes insatisfechos en cualquier
producto o servicio esto es concebido como una oportunidad para

emprender un negocio destinado a cubrir parte de estas necesidades.

2.6.6. PRODUCTO

KOTLER, Philip. (2008) Pag. 199; expresa: “El producto es cualquier
cosa que pueda ofrecer un mercado para su atencion, adquisicion,

uso o0 consumo y que podria satisfacer un deseo o necesidad”.

El producto es el resultado de la transformacién de diferentes procesos.
Se denomina producto a todo lo que una empresa ofrece en el mercado
para ser usado o consumido. Pueden ser objetos fisicos, ideas, lugares,
etc. Es considerado el producto un bien econdémico que tiene

determinadas formas, calidad, marca.

2.6.7. PRECIO

KOTLER, Philip. (2008) Pag. 355; expresa: “El precio es la cantidad
de dinero que se cobra por un producto o servicio o la suma de los
valores que intercambian los consumidores por los beneficios de

poseer o utilizar el producto o servicio”.

El Precio es el valor expresado en dinero de un bien o servicio ofrecido en
el mercado, pues es el que define en ultima instancia el nivel de ingresos
gue se reflejan por el precio que el consumidor esta dispuesto a pagar por
una unidad adicional de consumo.

2.6.7.1. FUJACION DE PRECIOS

Las actividades a determinar el precio del producto o servicio desde tres

perspectivas: los costos, la demanda gastos de operacion tanto como los
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de financiacién la demanda y la competencia. El precio debe ser acorde al
posicionamiento deseado en la mente de sus clientes y debe guardar una
relacion con el de su competencia. Se trata de definir lo que sus

competidores pueden pagar o estan dispuestos a pagar.

2.6.8. PROMOCION.

KOTLER, Philip. (2008) Pag. 324; asevera: “La promocion es la
funcién de comunicacion de la empresa responsable de dar a

conocer el producto y persuadir a los consumidores”.

En concordancia con dicha conceptualizaciébn es necesario mencionar,
qgue la promocién es aquella estrategia que se lleva a cabo con el fin de
ofrecer o dar a conocer el producto y/o servicio en un segmento del

mercado en el cual pretende posesionarse la empresa.

2.6.9. COMERCIALIZACION

BACA, Gabriel. (2010) P4g. 48; menciona: “La comercializacion es la
actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al

consumidor con los beneficios de tiempo y lugar”.

La Comercializacién es un conjunto de actividades relacionadas entre si
para cumplir los objetivos de determinada empresa. El objetivo principal
es hacer llegar los bienes y/o servicios desde el productor hasta el
consumidor, con el fin de facilitar la venta de una mercancia o un
producto. La informacion que se report6é de la oferta se replantea en éste
para realizar un analisis detallado de como efectian la comercializacion

los competidores en funcion de la siguiente informacion:

e Numero de competidores.
e Liderazgo en el mercado.

e Ubicacion geografia.
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e Oferta potencial.
e Calidad del producto.

e Precios de venta.

2.6.9.1. CANALES DE COMERCIALIZACION

El andlisis de los canales de comercializacion o distribucién requiere
especial énfasis por parte de los impulsores del proyecto, ya que de ello

depende de que el proyecto sea exitoso.

Se denomina canal de comercializacion el trayecto y los agentes
involucrados en la intermediacion que hace posible que el producto llegue
a manos de los consumidores. Los agentes ‘pueden ser mayoristas o
minoristas y que pueden influir directa o indirectamente en el manejo del

producto.

2.6.10. COMPETENCIA.

BENJAMIN, Enrique. FINCOWSKY, Franklin. (2009) Pa&g. 37;
menciona: “La competencia constituye un grupo de organizaciones
gue interactdan en el medio con la organizacion materia de estudio;
por su estructura u objeto tienen funciones y propositos similares,
por lo que sus experiencias constituyen un factor decisivo para

lograr resultados”.

Con base en mencionada afirmaciébn convengo en sefalar, que la
competencia viene a ser la razon de la formacion de una empresa, debido
a que sin la formacion de ellas dicho término no posee validez alguna, y
que da la pauta para innovarse y buscar calidad en un producto y/o

servicio.
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2.7. ASPECTOS TECNICOS.

Tiene por objeto proveer informacién para cuantificar el monto de las

inversiones y de los costos de operacion pertinentes a esta area.

2.7.1. TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO.

El tamafio 6ptimo del proyecto es la capacidad instalada que posee un
proyecto para producir cierta cantidad de unidades terminadas en un
periodo determinado, siempre y cuando estos procesos impliquen la

minimizacion de costes y la maximizacion de la rentabilidad.

2.7.2. LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO.

Consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas
locacionales con el fin de buscar la localizaciébn en que la resultante de

estas fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimo costo.

2.7.2.1. MACRO-LOCALIZACION DEL PROYECTO.

Se fundamenta en determinar la zona en donde se instalara la empresa o

negocio, es decir establecer la provincia, cantén y ciudad.

2.7.2.2. MICRO-LOCALIZACION DEL PROYECTO.

Es basicamente la definicion del punto preciso, dentro de la macro zona,

en donde se ubicara de forma definitiva la empresa o negocio.
2.7.3. INGENIERIA DEL PROYECTO.

Se refiere a la determinacion de aspectos de gran importancia para la
ejecucion del proyecto, como determinar los procesos productivos, la

maquinaria a utilizarse, estructurar las obras civiles relacionadas con la
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infraestructura fisica, servicios basicos, que se requieren para la correcta

consumacion del proyecto.

2.7.4. PRESUPUESTO TECNICO.

El presupuesto técnico integra los principales recursos requeridos para la
iniciacion de cierta actividad econdmica, en el cual ademas se describe de
forma especifica todos y cada uno de los requerimientos para cada

programa del proyecto a iniciarse.

2.7.4.1. INVERSIONES FIJAS.

CORDOBA, Marcial. (2006) Pag. 319; menciona: “La inversion fija
constituye el valor de aquellos activos fijos tangibles los cuales
estan referidos al terreno, edificaciones, maquinaria y equipo,

mobiliario, vehiculos, herramientas, etc.”.

La inversion fija constituye el valor monetario que representa la

adquisicién de activos fijos tangibles en forma general.

2.7.4.2. INVERSIONES DIFERIDAS.

CORDOBA, Marcial. (2006) P&ag. 319; menciona: “La Inversién
diferida constituye el valor de aquellos activos intangibles referidos
al conjunto de bienes propiedad de la empresa, necesarios para su
funcionamiento, e incluyen investigaciones preliminares, gastos de
estudio, adquisicién de derechos, patentes de inversion, licencias,
permisos, marcas, asistencia técnica, gastos pre-operativos y de

instalacion, puesta en marcha, estructura organizativa, etc.”.

Constituye el valor de activos intangibles, pues su uso se encuentra
dentro un marco legal ya que muchos de estos activos tendran derechos

reservados unicamente de uso para el giro del negocio.
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2.8. ASPECTOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS.

Tiene por objeto definir los principales criterios contables que se manejan
dentro de la actividad productiva que genera la pequefia empresa en su

posterior ejecucion.

2.8.1. CAPITAL ECONOMICO.

LARA F, Elias. & LARA R, Leticia. (2009) P4g. 24; mencionan: “Es
uno de los factores de la produccion y estd representado por el

conjunto de bienes necesarios para producir riqueza”.

Que el capital econédmico representa la maquinaria, los equipos y las
herramientas con las que dispone la empresa para hacer su trabajo

productivo y consecuentemente rentable econémicamente.

2.8.2. CAPITAL FINANCIERO.

LARA F, Elias. & LARA R, Leticia. (2009) Pag. 24; mencionan: “Es el

dinero que se invierte para que produzca una renta o un interés”.

Considerando la presente definicion cabe mencionar, que el capital
financiero constituye el dinero invertido en las actividades productivas que
propone la empresa, de donde se esperan retornos econémicos a corto,

mediano y largo plazo.

2.8.3. CONTABILIDAD

BRAVO, Mercedes: (2009) "Es la ciencia, el arte y la técnica que
permite el analisis, clasificacion, registro, control e interpretacion de
las transacciones que se realizan en una empresa con el objeto de

conocer su seriacion econémica y financiera al término”
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La contabilidad es la ciencia que mide la informacion de hechos
econOmicos suscitados en una empresa para procesar dicha informacion
en informes y estados financieros que permitan comunicar resultados y

hallazgos a los encargados de tomar las decisiones.

2.8.3.1. ACTIVO.

LARA F, Elias. & LARA R, Leticia. (2009) Pag. 24; “El activo es un
recurso controlado por una entidad, identificado, cuantificado en
términos monetarios, del que se esperan fundamentalmente
beneficios econdmicos futuros, derivados de operaciones ocurridas

en el pasado, que han afectado econémicamente a dicha entidad”.

En torno a dicha conceptualizacion es conveniente sefialar, que el activo
esta representado por todos los bienes y derechos que son propiedad de

la empresa o entidad.

2.8.3.2. PASIVO.

LARA F, Elias. & LARA R, Leticia. (2009) P4g. 25; mencionan: “El
pasivo es una obligacion presente de la entidad, virtualmente
ineludible, identificada, cuantificada en términos monetarios y que
representa una disminucion futura de beneficios econdmicos,
derivada de operaciones ocurridas en el pasado, que han afectado

econOmicamente a dicha entidad”.
Tomando como base mencionada apreciacion cabe sefialar, que el pasivo

representa todas las deudas y obligaciones que tiene bajo su cargo la

entidad al ejecutar sus actividades productivas.
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2.8.4. ESTADOS FINANCIEROS.

TORRES S, Gabriel. (2011) Pag. 35; afirma: “Los estados financieros
son el producto de salida del sistema contable, el cual tiene como
datos de entrada a los hechos econdmicos (transacciones
comerciales), los que luego de un proceso de registro y medicion se

convierten en informes de salida”.

Son documentos que proveen informacion acerca de la posicion
financiera, operacion y cambios en la misma, Util para varios usuarios en

la toma de decisiones de indole econémica.

2.8.5. BALANCE GENERAL.

El balance general es el que demuestra la situacion econémica financiera
de una empresa al inicio o al final de un ejercicio econémico, en cierto

periodo econémico.

2.8.6. ESTADO DE RESULTADOS.

ZAPATA, Pedro. (2008) Pag. 306; menciona: “El estado de resultados
es un informe contable basico que presenta d

e manera clasificada las cuentas de rentas, costos y gastos, con el
fin de medir los resultados econémicos, es decir, utilidad o pérdida
de una empresa durante un periodo determinado, producto de la
gestion acertada o desacertada de la direccién, o sea, del manejo

adecuado o no de los recursos por parte de la gerencia”.
Es el documento que muestra el resultado de las operaciones (ingresos,

egresos y rentas) de una entidad durante un periodo establecido para la

toma de decisiones acertadas y oportunas.
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2.8.7. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO.

ZAPATA, Pedro. (2008) Pag. 423; menciona: “El estado de flujo de
efectivo es el informe principal que presenta de manera significativa,
resumida y clasificada por actividades de operacion, inversion y
financiamiento, los diversos conceptos de entradas y salidas de
recursos monetarios efectuados durante un periodo, con el
proposito de medir la habilidad gerencial en recaudar y usar el
dinero asi como evaluar la capacidad financiera de la empresa, en

funcién de su liquidez presente y futura”.

Con relaciéon a lo expuesto cabe mencionar, que el estado de flujo de
efectivo es un informe cuyo objetivo es mostrar los flujos de efectivo de
operacion, inversién y financiamiento dando a notar las entradas de

efectivo asi como la utilizacion del mismo en funcién de su liquidez.

2.8.8. CAPITAL DE TRABAJO.

En consideracion a dicha afirmacion cabe sefialar, que el capital de
trabajo en general permite medir el equilibrio patrimonial de la
comparniia, es decir que constituye una herramienta muy importante para
el analisis interno de la empresa, ya que refleja una relacion muy estrecha

con las operaciones diarias del negocio.

2.9. INDICADORES DE EVALUACION FINANCIERA.

Tiene como objeto demostrar el impacto de las inversiones monetarias
sobre actividades productivas, para lo cual se realizaran diversos andalisis

de tipo financiero contable tomando en cuenta diversos factores

econdmicos que influyen sobres los capitales en espera de rendimientos.
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2.9.1. TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR).

BACA, Gabriel. (2010) Pag. 87; afirma: “La Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento es igual a la tasa de inflacion mas el premio al riesgo”.

La tasa minima aceptable de rendimiento es aquella tasa que determina
el verdadero valor del dinero considerando el valor de la inflacion asi
como el premio al riego que significa que debe existir un premio o

ganancia por arriesgar el dinero en una inversion monetaria.
2.9.2. VALOR PRESENTE NETO.

BACA, Gabriel. (2010) P4g. 182; menciona: “El valor presente neto es
el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial sumar los flujos descontados en el
presente y restar la inversion inicial equivale a comparar todos los
desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos

de su valor equivalente en este momento o tiempo cero”.

El valor presente neto es aquel que permite determinar al dia de hoy los
valores en efectivo, y se dan en el tiempo a una tasa de descuento.
Entonces el VPN es el que actualiza a valor presente los flujos de caja
futuros que va a generar el proyecto, descontados a un cierto tipo de
interés, y compara con el importe inicial de la inversion.

A continuacion se muestra su expresion matematica:

4 FNE + FNE 4 FNE 4 FNE +VS
A1+t A+nr? (A+71)3 1+nr)n

VAN = —P

FNE: Flujo de caja neto proyectados

I: tasa de rendimiento

n: tiempo u horizonte de vida del proyecto o inversiéon
VAN: positivo, significa que existe rentabilidad

VA: negativo, inversion no rentabilidad o no atractiva.

78



2.9.3. TASA INTERNA DE RETORNO.

GITMAN, Laurence J. (2007) Pag. 359; afirma: “La tasa Interna de
retorno es una técnica compleja del presupuesto de capital; la tasa
de descuento que iguala el VPN de una oportunidad de inversion a
cero dolares (debido a que el valor presente de las entradas de
efectivo es igual a la inversidn inicial; es latasa de rendimiento anual
compuesta que la empresa ganara si invierte en el proyecto y recibe

las entradas de efectivo esperadas”.

Viene siendo el rendimiento anual generado por la decisién de invertir en
cierto proyecto, en donde las entradas de efectivo generadas periodo a
periodo deberan ser iguales a la inversion inicial todo ello tomando en

cuenta que existira cierto margen de variacion.

A continuacion se muestra su expresion matematica:

VAN Ti

TIR=Ti+(TS_Ti)VANTi—VANTS

Simbologia:

TDi = tasa inferior de redescuento

TDi = tas superior de redescuento

VANI = valor actual neto obtenido a la tasa redescuento inferior

VNASs = Valor actual neto obtenido a la tasa de redescuento.

294, PUNTO DE EQUILIBRIO.

BACA, Gabriel. (2010) Pag. 148; menciona: “El punto de equilibrio es

el nivel de producciéon en el que los ingresos por ventas son

exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables”.
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El punto de equilibrio viene a ser un punto de referencia a partir del cual
un incremento en los volumenes de venta generard utilidades, pero
también un decremento ocasionara perdidas, por tal razon se deberan
analizar algunos aspectos importantes como son los costos fijos, costos
variables y las ventas generadas en el caso del punto de equilibrio en
dolares, el costo total como el precio de venta unitario y costo variable

unitario para el punto de equilibrio en unidades.

A continuacion se muestra su expresion matematica:

PES — Costo Fijo Total PEY — Costo Total
- 1 Costo Variable Y Pvu—cvu
Ventas

2.9.5. RELACION COSTO BENEFICIO.

Segun la web http://Iwww.pymesfuturo.com/costobeneficio.html 2010:

“La relacién costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes
netos del estado de resultado, para determinar cuales son los
beneficios por cada unidad monetaria que se sacrifica en el

proyecto”.

A continuacion se muestra su expresion matematica:

Y. VAN de los beneficios

Relacién C/B =
elacion C/ Y. VAN de los costos

En torno a dicha apreciacion cabe sefialar, que la relacidén costo beneficio
constituye el benéfico resultante de la ejecucion de operaciones el cual se
ve reflejado al considerar los flujos netos frente a la inversion inicial

generada en el proyecto.

80


http://www.pymesfuturo.com/costobeneficio.html

2.9.6. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

GITMAN, Laurence J. (2007) P&g. 354; menciona: “El periodo de
recuperacion de la inversion es el tiempo requerido para que una
empresa recupere su inversion inicial en un proyecto, calculado a

partir de las entradas de efectivo”.

El periodo de recuperacion de la inversion viene siendo el tiempo que le
toma al proyecto en ejecucion recuperar el valor de origen de la inversion,
es decir que es un indicador que permite medir dicho periodo pero que no
toma en consideracion el valor del dinero en el tiempo por lo que el

resultado generalmente no es preciso.

2.10. CALENTADORES SOLARES DE AGUA
2.10.1. HISTORIA

GRAFICO No 2.2
CALENTADOR SOLAR

Fuente: www.iipsolares.mex
Elaborado por: La autora; Afio: 2013

El sol, como eje fundamental de la vida humana, fue venerado por casi

todas las civilizaciones antiguas, puede satisfacer todas nuestras
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necesidades si aprendemos a provechar en forma natural la luz que
continuamente derrama sobre el planeta ha brillado en el cielo desde
cinco millones de afios y se calcula que todavia no ha llegado ni a la
mitad de su existencia. La cantidad de energia que el sol vierte
diariamente sobre la tierra es diez mil veces mayor que la que se
consume al dia en todo el planeta, segun la empresa espafola
CENSOLAR Ecuador esta favorecido por su situacidn geografica y
climatologica para aprovechar este tipo de energia En particular en la

region andina ecuatoriana, la radiacion es mas alta.

“El primer calentador de agua solar fue inventado en 1891 por el
estadounidense Clarence Kemp quien fabricd el primer calentador solar
de agua del mundo”.

Desde entonces se han venido realizando varios estudios para
aprovechar la energia solar, en diversos paises del mundo y mejorar los
sistemas de calentamientos solares. Este sistema se viene estudiando en
paises como: México, Alemania, Inglaterra, Canada, China eh otros
Paises de Latinoamérica y Europa.

Anteriormente este sistema era caro, a mediados pasa el tiempo este
sistema de calentar el agua ha ido avanzando, se han abierto mas
fabricas produciendo un mayor volumen, y a su vez el precio esta al

alcance de mas gente.

Instituciones en nuestro pais han desarrollado modelos, prototipos de
calentadores solares convencionales para aprovechamiento de la energia

solar.

2.10.2. ENERGIA SOLAR

Segun el autor BRIDGEWATER, Gill (2009), La Energia solar, se refiere

al aprovechamiento energético en forma térmica o fotovoltaica de la
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energia que proviene del sol. El elemento encargado de captar la
radiacion solar y transformarla en energia util es el panel solar, pidiendo

ser de dos clases captadores solares términos y modelos fotovoltaicos.

La energia solar es una de las fuentes de energia que mas desarrollo esta
experimentando en los Ultimos afios y mas expectativas tienen para el
futuro. El potencial solar de Ecuador esta entre los mas altos de toda
Sudamérica; sin embargo, no podemos olvidar que paises como México y
Brasil, con menos potencial solar tienes mas instalaciones solares en sus

edificios y viviendas

Energia solar fotovoltaica: Este sistema convierte directamente la luz
del sol en corriente continua, en electricidad, esta transformacién se lleva
a cabo mediante células solares, elaborado de un material de silicio que

genera electricidad cuando inciden sobre ellos la energia solar.

Energias solar Térmica: consiste en la radiacion del sol para calentar un
fluido, que en funcion de su temperatura se emplea para producir agua

caliente e incluso vapor.

o RADIACION SOLAR

La radiacion solar es el flujo de energia que recibimos del sol en forma de

ondas electromagnéticas (Luz visible, infrarroja y ultravioleta)

2.10.3. ENERGIAS ALTERNATIVAS

A medida que una sociedad es mas desarrollada consume mas energia.
Pero la energia que se obtiene del carbdn, del petréleo y del gas no se
renueva y se va agotando afio tras afio. Lo inteligente es ir aprovechando
otras fuentes de energia que estan a nuestro lado: viento, sol, residuos,

etc., las cuales son renovables afio tras afio, no se agotan y ademas no
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contaminan el ambiente, lo que significa una doble ventaja para los

ciudadanos.

CUADRO Nro. 2.1
Energias renovables y no renovables

Energias renovables:
SOLAR — HIDRAULICA — EOLICA — BIOMASA —
MAREOMOTIRZ — ENERGIA DE LAS OLAS — GEOTERMICA
~Energias no renovables:
CARBON — PETROLEO — GAS NATURAL
Elaborado por: La Autora
Fuente: Libro (Bridgewater, gill (2009)

El consumo de energia es necesario para el desarrollo econémico y social
de los paises. Sin embargo, es necesario utilizar fuentes energéticas

diferentes de las tradicionales por las siguientes razones:

v Las energias no renovables se van agotando.
v" Pueden producir impactos negativos en el medio ambiente.

v" No aseguran el abastecimiento energético desde el exterior.

2.10.4. EL CALENTADOR SOLAR DE AGUA
2.10.4.1. Concepto

BRIDGEWATER, Gill (2009), pag. 15, dice: Sistema para calentar agua
qgue utiliza los rayos del sol. La luz solar incide sobre una superficie
absorbente del calor, el agua contenida en el sistema se calienta y
comienza a circular, el agua caliente se almacena en un depdsito, el
agua del deposito se utiliza o se enfria y comienza a circular de

nuevo, y asi sucesivamente.

Un calentador solar de agua, como su nombre lo indica, tiene el propésito
de producir agua caliente sin necesidad de la quema de sustancias
combustibles, utilizando Unicamente energia solar que el sistema

convierte en calor.
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2.10.4.2. PARTES FUNDAMENTALES DEL CALENTADOR SOLAR

Aunque los sistemas investigados tienen grandes diferencias entre si,

todos poseen tres partes fundamentales:

e Colector

Elemento encargado de captar la energia del sol y transformarlo en calor.
Por medio de una estructura metalica se dota a los colectores de una
inclinacién idénea para lograr que la captacion sea Optima, ya que es la

parte mas importante y su area de captacion.
e Acumulador

Alli es donde se deposita el agua caliente, para conservarla con la menor
pérdida posible y de esta manera disponer de la misma cuando sea

necesaria.

GRAFICO Nro. 2.3
TANQUE DE ALMACENAMIENTO

i Consumo

Acumulador

Radiacién

Solar %
Captadores
Solares

—

\;l—/ Agua fria
@ — de la red

Fuente: http://www.biosol.com.mx/index_es.php?action=page&option=196
Afio: 2013

e Sistema de cafios

Poseen la funcion de transportar el agua fria y el agua caliente a través de

los elementos que forman el sistema.
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2.10.4.3. CARACTERISTICAS DE LOS CALENTADORTES SOLARES

Los sistemas solares de agua, son ideales para casas habitaciones,
residencias, hoteles, hospitales, lavanderias, gimnasios, albercas y
cualquier lugar de tipo doméstico o industrial donde se requiera calentar

eficientemente el agua sin necesidad de utilizar combustibles.

2.9.4.4. EL FUNCIONAMIENTO DEL CALENTADOR SOLAR

Tomado del libro Energia solar de su autor FOSTER, Artur. (2007)
manifiesta que el proceso de calentamiento del agua se inicia cuando los
rayos solares inciden sobre la superficie del colector y elevan la
temperatura del agua que circula por los conductos que tiene en su

interior.

El agua al calentarse pierde densidad y tiende a ascender pasando a
través de las tuberias al acumulador que esta situado encima. El espacio
qgue deja libre el agua que ha ascendido es reemplazado por agua que
aun no ha sido calentada proveniente del acumulador. Esta agua se
calienta a su vez por el mismo procedimiento y vuelve a ascender
repitiéndose el proceso mientras los rayos solares incidan en el colector.

Asi se establece un circuito natural en el cual toda la energia solar

captada en el colector pasa al tanque.

El angulo de inclinacién del colector es aproximadamente de 10 a 15
grado, ademas de la latitud del lugar de instalacion. Esta es la
configuracion ideal que le permite reunir mayor cantidad de luz durante

todo el afo.
Para tener agua caliente siempre lista para usar se recomienda iniciar el
ciclo de calentamiento de agua generalmente desde las 10:00 hrs. a las

16:00 hrs. Al final del dia tenemos agua caliente, entre 45 y 75 grados
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centigrados, almacenada en el tanque termo sellado. Se estima que la
pérdida de temperatura durante la noche es de entre 3 y 7 grado

centigrados.

GRAFICO Nro. 2.4
FUNCIONAMIENTO DE UN CALENTADOR SOLAR DE AGUA.

DIA

CAILENTADOR SOLAR CAILENTADOR SOLAR CAPTANDO
RECIEN INSTALADO Y ALMACENANDO CALOR

=
>/

NOCHE
CALENTADOR SOLAR CONSERVANDO EL
AGUA CALIENTE EN SU TANQUE

Fuente: http://www.enverdemexico.com/archivos

e Los calentadores solares se realiza desde el momento de su
instalacién, normalmente en la azotea de la casa, o simplemente en
un lugar abierto orientado hacia el sol, de tal manera que queden
expuestos a la radiacién solar todo el dia.

e El agua circulara por todo el sistema, logrando asi mediante el efecto
denominado termosifén una diferencia de temperaturas, este sistema
opera por convecciéon natural, el agua caliente es mas ligera que el
agua fria y, tiende a subir.

e Esto es lo que sucede entre los tubos evacuados y el tanque de
almacenamiento, con lo cual se establece una circulacién natural, sin
necesidad de ningun equipo de bombeo.

e A fin de mantener el agua caliente esta el termo tanque que tiene un
recubrimiento de aislante térmico especial de poliuretano para evitar

gue se pierda el calor generado.
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GRAFICO Nro. 2.5
ILUSTRACION

Acumulador

Captador{es)

Agua
sanitaria

Sistema
auxiliar

Agua fria

Fuente: http://www.smartienda.cl/smart2007/

El Tanque interior y exterior de acero inoxidable, o de acero galvanizado
instalado sobre techo inclinado como se observa en ilustracion o
simplemente en un espacio libre un patio, abastece de agua caliente a las
instalaciones requeridas, ya sea en los bafos, lavamanos, o cocina
incluso piscinas.
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CAPITULO IlI

2. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. PRESENTACION

El mercado dentro del cual se enmarca la investigacion se la realizara en el
Cantén de Ibarra, dentro del cual confluyen una amplia poblacion que
bordea los 181.175 habitantes, de todos los niveles socioeconémicos y
con una minima oferta por parte de productores directos vy
comercializadoras de Imbabura, pero con una amplia oferta fuera de la

provincia de Imbabura.

El proyecto se enfoca en la produccion y comercializacion de Sistemas de
Calentamiento Solares de Agua, siendo este un sistema novedoso que Si
bien requiere una alta inversiébn debido a los costos por el tanque
principalmente, produce un importante ahorro al reemplazar las fuentes
de calentamiento a gas o mediante electricidad, por otro lado la subida de
los precios de los calefones debido a las posibles restricciones para su
importacion que el gobierno quiere implementar, y los costos por energia
eléctrica, puede abrir un campo importante para este producto.

3.1.1. FINALIDAD DEL ESTUDIO DE MERCADO

El presente estudio de mercado se enfocara en determinar la factibilidad
de la venta de sistemas de calentamiento de agua solares en el Cantén
de Ibarra, siendo asi es importante que todo proyecto tenga el estudio de
mercado pues basicamente nos ayuda a suministrar informaciéon sobre los
volimenes de demanda y la posibilidad de ofrecer un producto en el
mercado de manera competitiva, nos permite determinar el andlisis de los
precios y el estudio de la comercializacion, pues el objetivo general de
esta investigacion es verificar la posibilidad real de penetracion del

producto o servicio en un mercado determinado.
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Adicionalmente, el estudio de mercado servira como una herramienta
valiosa para obtener la informacién necesaria, sobre las caracteristicas
que tiene el consumidor del Cantén de Ibarra, como también sus gustos y
preferencias, las necesidades que desean cubrir, asi como el poder de
adquisiciébn para estas, asi como también facilitar el analisis de la

competencia, conocer las oportunidades y amenazas.

Actualmente el mercado para mi producto de calentadores solares, es
complejo y dinamico, por esto es necesario entregar un producto de
calidad para llegar a ser una empresa lider, siendo capaces de distinguir
cudl es nuestra meta y asi lograr diferenciarnos entre los competidores

existentes.

A continuacion se detallan los objetivos que motivan a la realizacion de

este estudio.

3.2. OBJETIVO ESTUDIO DE MERCADO

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado que permita conocer la demanda, oferta,

precios y comercializacion del proyecto.

3.2.2. OBJETIVO ESPECIFICOS

e Analizar el comportamiento de la demanda de calentadores solares
de agua en el Canton Ibarra, considerando los datos de las encuestas
realizadas.

e Analizar la oferta actual del entorno y realizar la proyeccion.

e Analizar el producto que se estad ofertando hacia el mercado para

conocer los requerimientos del consumidor.
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e Establecer el Precio del producto objetivo de estudio dentro del
mercado.
e Plantear estrategias de comercializacion mas idéneas, para alcanzar

el ingreso y posicionamiento en el mercado local.

3.3. VARIABLES

e Demanda
e Oferta

e Producto
e Precio

e Estrategias comerciales

3.4. INDICADORES

De acuerdo a las variables expuestas se detallan a continuacion los
respectivos indicadores, que permitiran conocer el mejor avance del

proyecto y lo que se obtendra a futuro.

3.41. DEMANDA

e Demanda Insatisfecha

e Productos sustitutos

e Motivo de consumo

e Forma de consumo

e Frecuencia de consumo

e Disponibilidad de consumo
e Lugar de compra

e Calidad

e Presentacion
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3.4.2.

3.4.4.

OFERTA

Empresas comercializadoras
Numero de oferentes
Cantidades ofertadas
Secuencia de ventas
Aceptacion del producto

Presentacion del producto

PRODUCTO

Calidad
Beneficios
Publicidad
Marca

Tamarno

PRECIO

Calidad
Competencia
Determinacion del precio

Componentes del precio

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Presentacion del producto
Plaza

Publicidad

Vias de comunicacion

Cultura de consumo
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3.5.

MATRIZ DE RELACION DE ESTUDIO DE MERCADO

CUADRO Nro. 3.1
MATRIZ DE RELACION DE ESTUDIO DE MERCADO

Objetivos Variable Indicadores Fuente Técnica Meta
Demanda Insatisfecha Consumidores
Analizar el Productos sustitutos Encuesta finales
comportamiento Motivo de consumo
de la demanda Demanda Forma de consumo Primaria
de calentadores Frecuencia de consumo Comerciantes
solares de agua Disponibilidad de Productores
en el canton de consumo Entrevista Expertos en el
Ibarra. Lugar de compra tema (Técnico)
Calidad
Empresas
Analizar la comercializadoras
oferta actual del Numero de oferentes Comerciantes
entorno 'y Oferta Cantidades ofertadas Primaria Entrevista
realizar la Secuencia de ventas Productores
proyeccion. Aceptacion del
producto
Presentacion del
producto
Entrevista Expertos en el
Analizar el Primaria tema.
producto que se Calidad Encuestas (Técnico)
esta ofertando Beneficios Observacion | Consumidor
hacia el Producto Publicidad Directa final
mercado para Marca Puntos de
conocer los Tamafio Secundaria | Bibliografia venta
requerimientos Internet
del consumidor. Libros
Ing. En
Mercadotecnia
Establecer el
Precio del Calidad
producto Precio Competencia Primaria Entrevista Productores
objetivo de Tipo de sistema solar Comercializado
estudio dentro res
del mercado.
Plantear Presentacion del Libros
estrategias de producto. Ing. En
comercializacion | Estrategias | Plaza. Secundaria | Bibliografica | Mercadotecnia
més idéneas, de Publicidad. Experto en el

para alcanzar el
ingreso y
posicionamiento
en el mercado
local.

Comerciali
zacion.

Vias de comunicacion
Cultura de consumo

tema (Técnico)

Fuente: Informacion propia
Elaborado por: La autora (Afio: 2013)
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3.6. MECANICA OPERATIVA

3.6.1. INVESTIGACION EN EL CAMPO

Para adquirir informacion real y consistente se aplicard encuestas a la
poblacion en primer lugar por una persona jefe de hogar del Cantén Ibarra
del area urbana y rural, tomando en consideracion solamente las familias
como consumidores potenciales del producto. Las Entrevistas se las
realizan a comercializadoras; como Distribuidores autorizados, que
comercializan los calentadores solares de agua y a los productores con la

finalidad de establecer el nivel de experiencia ante este tema.

3.6.2. IDENTIFICACION DE LA POBLACION

Se considerd primero la poblacion del canton Ibarra que se encuentren
entre los 15 y 60 afios de edad, segun el censo realizado por el INEC, en
el afio 2010, el cantdn Ibarra tiene una poblacion de 146,365 habitantes.

CUADRO Nro. 3.2: POBLACION DEL CANTON IBARRA

Total

Poblacion del canton Ibarra Hombre 70,110
Mujer 76,255

Total 146,365

Fuente: INEC
Elaborado Por: La Autora (2010)

La poblacién sujeta a mercado son las familias del Nivel Socio Econémico
medio y alto del cantén Ibarra, para la identificacion de la poblacion a ser
encuestada; primero se tomd en cuenta a las personas de 15 afios a 65
afios en delante del cantén lbarra que estén dentro del sector urbano y
rural, que estan en posibilidades de trabajar y que se encuentren dentro
de la poblacién econdmicamente activa, que segun los datos del INEC del
ultimo censo del 2010 es de 80.482 habitantes.
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CUADRO Nro. 3.3;
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DEL CANTON IBARRA

PEA PEI Total
Hombre
IBARRA . 46.695 23.415 70.110
Mujer 33.787 42.468 76.255
Total 80.482 65.883 146.365
Fuente: INEC

Elaborado Por: La Autora (2010)

La presente investigacion toma como fuente a toda la poblacién que se
encuentra asentada en el Cantén de Ibarra. La poblacion sujeta a
mercado son las familias del Nivel Socio Econémico medio y alto del
canton lIbarra, para lo cual se ha establecido los indices de la PEA del
Canton de Ibarra es 80.482 en el 2010, para lo cual se procedio a realizar

la poblacion proyectada al afio 2013 que es de 85.057.

Segun datos del INEC 2010 el Hogar del canton lbarra se encuentran
conformados por 4 personas, se considera asi dividir por 4 la poblacion
total afio 2013 / 4 = 21.264 hogares, para de esta manera conocer el

namero aproximado de consumo por hogar en el Canton de lbarra.

3.6.3. SEGMENTACION DE LA POBLACION DESDE EL PUNTO DE
VISTA (NSE)
Desde el punto de vista del Nivel Socio Econémico (NSE) la poblacion del

Cantén Ibarra estd compuesta de la siguiente manera:

CUADRO Nro. 3.4.
Nivel Socio Econémico

Nivel Socio Econdémico Familias Porcentaje

Alto 3.190 15%
Medio 7.868 37%
Bajo 10.207 48%
Total 21.264 100%

Fuente: INEC

Elaborado Por: La Autora

Afo: 2013.
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Este criterio de estructuracién de la poblacion se considerd en vista de
que los sistemas solares, por su precio esta dirigido al NSE medio y alto
por tanto la poblacion objeto de estudio de mercado es la de NSE alto
(3.190) y NSE medio (7.868) dando un total de 11.058 Hogares.

3.6.4. CALCULO DE LA MUESTRA

El realiza el calculo de la formula de tamafio Infinito, por el motivo que

sobrepasa un tamaifo de 50 personas.

Formula para calcular la muestra:

E2(N-1)+ 52. .Z2

En donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion =11.058

& = Varianza de la poblacion, con el valor constante de 0,25

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza, su valor constante
Es de 95 %, le corresponde el valor predeterminado de 1,96

N — 1 = Es la correccidén que se usa en muestras mayores de 30

€ = Nivel de error (5%. Para poblacion finita hasta 1000, 5% para
Poblacion infinita méas de mil)

Reemplazamos los datos en la formula para calcular la muestra:

11.058 (0.25) (1.96)2
N = s
(0.05) 2 (11.058 -1) + (0.25) (1.96) 2

n =371.29 El tamafio de la muestra fue 371 Familias.
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3.6.5. DISTRIBUCION DE LA MUESTRA

CUADRO Nro. 3.5
DISTRIBUCION DE LA MUESTRA

TOTALES DE FAMILIAS

AREA % FAMILIAS TOTALES DE No. DE ENCUESTAS
FAMILIAS POR SECTOR
AREA URBANA 79.62 8.804 295
REA RURAL 20.38 2.254 76
TOTAL CANTON 100 11.058 371

Fuente: Plan de Desarrollo de Imbabura
Elaborado por: La autora — 2013

CUADRO Nro.3.6

Distribucion de la muestra por parroquias del Canton Ibarra

Palgroqmas Poblacién Porcentaje Muestra
urales

IBARRA 67.723 79.62% 299
AMBUQUI 2.212 2.60% 9
ANGOCHAGUA 1.106 1.30% 5
CAROLINA 1.037 1.22% 5
LA ESPERANZA 2.841 3.34% 13
LITA 1.335 1.57% 6
SALINAS 723 0.85% 3
SAN ANOTNIO 8.081 9.50% 36
Total 11.058 100% 371

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: La autora

3.6.6. DISENO DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

3.6.6.1. INFORMACION PRIMARIA

Para la recopilacion de la informacion se ha realizado en base a lo

siguiente.

Encuestas: Las encuestas se realizaron a la poblacién del Cantén de
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Ibarra representadas por sus familias, tanto en el sector Urbano y Rural,
utilizando la técnica del cuestionario. ANEXO No.3

Entrevistas: Realizada a Profesionales del tema, Ing. Alvaro Fuentes
Especializado en Energias Renovables, como al Ing. Daladier Azueta, y a

los Productores y comercializadores.

Observacion: Consiste en visitar directamente los lugares de Estudio.

3.6.6.2. INSTRUMENTOS PARA INFORMACION SECUNDARIA

La teoria que sirvi6 de guia y sustento para la elaboracion del presente

proyecto, se recurrié a algunas fuentes de informacién como:

e Libros de produccion de Calentadores Solares y su
industrializacion

e Libros de administracién, contabilidad, marketing, mercadeo,
servicio al cliente y calidad

e Internet

e Estadisticas del INEC. y llustre Municipio de Ibarra.

3.6.7. PRODUCCION MUNDIAL DE CALENTADORES SOLARES DE
AGUA

CUADRO Nro.3.7

Paises que producen calentadores solares - Produccién Mundial

Orden Pais Orden Pais
1 China 12 India
2 Estados unidos | 13 Francia
3 Europa 14 Grecia
4 Alemania 15 Israel
5 Espafa 16 Uruguay
6 Japon 17 Colombia
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7 Italia 18 Costa rica
8 Brasil 19 Puerto rico
9 México 20 Chile

10 Canada 21 Germania
11 Australia

Se incorporan afio tras afio, mas paises a esta nueva tecnologia de

energias renovables.

Fuente:http://www.inti.gob.ar/erenova/pdf/colectores solares aguacaliente.pdf
Elaborado por: La autora (2013)

En todo el mundo existe una gran variedad en cuanto a la produccion de
calentadores solares, por el motivo que la energia solar térmica es la
solucibn méas barata y limpia para instalaciones con un consumo
importante de agua caliente, provoca el ahorro de grandes cantidades de
petréleo, gas, electricidad y biomasa. Esta teniendo una fuerte
implantacion sobre todo en familias, hoteles y complejos turisticos,

instalaciones deportivas y hospitales.

Se predice que la competencia sera cada vez mas fuerte, mas
proveedores lucharan por una parte del mercado. Los mercados
emergentes van ganando terreno internacionalmente y como resultado

habra una mayor presion sobre los precios.

No puede haber duda de la continua evolucion de esta rama y se espera
un mayor fortalecimiento de la demanda de energia verde. El incremento
del precio de las energias convencionales impulsara el crecimiento
continuo de la energia solar en todo el mundo y se anticipa un crecimiento

del 30% anual.

Actualmente podemos afirmar que el aprovechamiento de la energia solar
térmica es una tecnologia madura y fiable, que las inversiones realizadas,
en general, son amortizables, se trata de una alternativa respetuosa con

el medio ambiente. Cada nuevo sistema de energia solar térmica es un
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paso hacia un ambiente limpio y sostenible. Una vivienda unifamiliar (2

m2 de captadores) puede evitar. 1,5t de CO2 al afio.

3.6.7.1. PRODUCCION EN EL ECUADOR

En el Ecuador, es un pais privilegiado con respecto a condiciones
meteoroldgicas y ubicacion geografica para la utilizacion de paneles
solares y calentadores solares de agua, en este pais existe a lo largo de
todo el afio un promedio de 12 horas diarias de sol, variando entre 11.45
a 12.20 horas dependiendo de la posicion de la tierra en la oOrbita eliptica

alrededor del sol.

Una de las mayores cargas en el consumo eléctrico en las ciudades de la
sierra Ecuatoriana, lo constituyen las duchas eléctricas y los tanques de
agua eléctricos, lo que puede remediarse mediante el uso de

calentadores solares aprovechando la alta radiacion solar del Ecuador.

Esta por demds indicar el nUmero de experiencias exitosas que existe a
nivel mundial, y muchas localidades urbanas y rurales de los paises de
América latina es posibles encontrarlos instalados, y Paises de Europa o
Norteamérica, cuya ubicacion con respecto al sol es menos favorable que
la de Ecuador, utilizan calentadores solares de agua con mucha mayor
intensidad que nosotros.

Su principal restriccion esta en que es muy poco conocido a causa de la
pobre difusion que se realiza sobre las bondades de este equipo
construidos con materiales de alta tecnologia que los hacen costosos y
ademas que no son capaces de justificar las dimensiones de los equipos,
ya ellos deben ser disefiados para las codificaciones climéaticas en donde

van hacer instalados.
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CUADRO Nro.3.8

Produccién de Calentadores solares y paneles solares en el Ecuador.

Cuidad Empresa Marca — producto Dato
Quito Importadora Sistema de calentamiento | Frente al Centro Comercial el
Vega con paneles solares planos | bosque.
(importado) no  incluye
instalacién
Quito Solar Ecuador Phocos, Morningstar, Trace, Comercializadora
Entech, Grundfos, Lorentz,
HIAN (China)
Quito Casa del Sistema de calentamiento | Av. 6 de diciembre y Wilson
calefén con tubo al vacio
Quito Codeso Sistemas de Calentamiento | 593 2 2241300 / 593 8
de Agua en base a 4989688 / Quito.
colectores solares de tubos | energiasolar@codeso.info
al vacio y sistemas
termosifén
Quito, Bosch Sistema solar Termo fisibn | Av. 10de agosto N24-59 vy
Riobamba ( import_ado por BOSCH Luis Cordero Quito Telf.
comercial kywi) 3987900
, Abato,
Cuenca
Quito Renova Energia | Sistemas de Calentamiento | Calle Juan Rodriguez E8-34
mediante captadores planos | (N°159) entre Avenida Diego
protegidos de Almagro y Avenida 6 de
Diciembre,
Quito Eco Solar Sistemas de Calentamiento | Teléfono: (00593-4) 6043-
de Agua en base a 815
colectores solares de tubos | mavil, 00593 (0) 95026614
al vacio Correo: emile@eco-
solarecuador.com
Ambato Empresa comercializan paneles productor independiente con
inmera, solares importados para una produccion reducida
generar energia eléctrica o
térmica
Quito Yakupro Cia. venta de paneles solares No produce calentadores de
Ltda agua
Quito Famidelh S.A. CALENTADORES DE Eloy Alfaro N47-66 y de los
AGUA INSTANTANEOS. Mortifios, Edificio Herrera,
Planta Baja.
Tel:(02)3340590
/(02)3340591
Quito, y GreenSolution Calentadores solares Producto Importado
(Importadora a alemanes
Cuenca - .
Ferrindustrial)
Aquarenovable Heliocol — importado de Producto Importado - 1500
Quito Cia. Ltda Israel. calentamiento de m2 de paneles instalados en

piscinas

el dltimo afo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora; Afo: 2013

Cabe resaltar que existe muy poca informacién acerca de este producto,

menos aun datos estadisticos.
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Desde la perspectiva del precio, durante el periodo 2009-2010 importan
Calentadores solares de agua, siendo los mas costosos los provenientes
de Alemania, comparado con todos los socios comerciales durante este
periodo, mientras que China los precios que oferta son mas competitivos
que los de EEUU y CHILE, por tanto las importaciones desde china logran
ser muy convenientes para Ecuador. Tomando en cuenta que la mayoria
de este sistema es importado dando una ventaja a nuestro sistema por

ser hecho aqui en el ecuador.

e Uso de paneles solares en proyectos en Ecuador

Una de las mas importantes y principales es una empresa privada que se
encarga de comercializar a nivel nacional estos aparatos es la empresa
Termosifon, cuyo fuerte son los colectores solares de agua, pero que
igual los vende de forma marginal, especialmente en sectores rurales de
la Amazonia y Sierra Ecuatoriana. Junto con la organizacion ambientalista
CODESOL, se ha encargado de desarrollar importantes proyectos de
electrificacion rural en estas dos regiones del pais, obteniendo hasta

ahora un éxito moderado, por cuanto a las personas de estas localidades.

El Ministerio de Energia y Minas del Ecuador, a través de la empresa
Electro Ecuatoriana desde el Gobierno del ex presidente Lucio Gutiérrez,
también ha financiado y ejecutado proyectos de electrificacion solar rural,
sobre todo en la region Insular (Islas Galapagos), con mejor éxito que la

empresa privada.

Durante el Gobierno del Econ. Rafael Correa Delgado, quien se ha
mostrado interesado en que en las Islas Galdpagos, exista solo un
sistema de electrificacion solar, conectando la actual Red de
Electrificacion a una Central de Energia solar para abastecer de energia
al Archipiélago, como actualmente acontece en algunas ciudades

alemanas, espafiolas y japonesas.
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El actual Gobierno también se ha mostrado interesado en financiar
proyectos de nuevas urbanizaciones que se disefien en la Sierra
Ecuatoriana, para que cuenten con instalaciones solares, tanto para

calentar agua como para generar energia eléctrica (paneles fotovoltaicos).

3.6.7.2. PRODUCCION DE LOS SISTEMAS SOLARES EN LA
PROVINCIA DE IMBABURA

CUADRO Nro.3.9
Produccién de sistemas solares en la Provincia de Imbabura

Canton | Parroquia Sector Nombre o razén Prod/
social anual
Av. 17 de Julio, Cerrajeria Mena — 12
Ibarra Ibarra Gruta de Fatima Energia Solar
257 Eduardo Hidromaster
Ibarra Ibarra Almeida y José (Productora y 240
Miguel Leoro comercializadora)
Ferrindustrial —
Ibarra barra Av. San Vicente | Distribuidora autorizada 60
de padl de calentadores
alemanes

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora; Afio: 2013

Sistemas solares alemanes son vendidos por Ferrindustrial que es
distribuidora autorizada por la importadora GREENSOLUTION de la

ciudad de quito.

3.6.8. PRINCIPALES CONSUMIDORES DE SISTEMAS SOLARES

e Segun el tipo de cliente:

Mercado del consumidor.- El producto puede ser vendido directamente
al consumidor para su uso doméstico, Conjuntos Residenciales,

Hosterias, hoteles, moteles, Federaciones deportivas, escuelas,

guarderias, orfanatos, Constructoras, albercas, piscinas.
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Mercado del revendedor.- El producto puede ser vendido a grandes
almacenes como Ferrisariato, Ferrindustrial y Kywi, los cuales distribuyen

todo tipo de equipos.

3.6.9. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO
Resultados de las encuestas aplicadas a los consumidores finales.

A continuacion presento la informacion recopilada a través de la
aplicacion de encuestas a una muestra de 376 personas distribuidas a las
parroquias Urbanas y Rurales del canton Ibarra. (Anexo 1 Modelo de la

encuestas)

Datos Generales:

Género:

CUADRO Nro. 3.10

GENERO
VARIABLE FRECUENCIA %
Femenino 191 51
Masculino 180 49
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO NO. 3.1

GENERO

B Femenino

B Masculino
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Andlisis:

Como podemos apreciar en el cuadro, el 51% de los encuestados fueron

se genero femenino frente a un 49% correspondiente a encuestados de

género masculino.

Los porcentajes de ambos géneros son bastante equivalentes, por lo que

no se espera mayor incidencia de este aspecto sobre las respuestas

obtenidas.

Rango de edad:

CUADRO No.3.11
RANGO DE EDAD

VARIABLE FRECUENCIA %

25 a 30 afios 35 9

31 a 35 afios 71 19

36 a 40 afios 93 25
41 a 45 afos 98 26
mayor a 45 afios 74 20
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No. 3.2

RANGO DE EDAD
10%

M 25 a 30 afios
m 31 a 35 afios

36 a 40 afios
M 41 a 45 afios

= mayor a 45 aiios
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Analisis:

Se realizo la encuesta a los pobladores del canton Ibarra, de las distintas
parroquias urbanas y rurales, obteniendo como resultado en su gran
mayoria ciudadanos comprendidos en el rango de cuarenta y uno a
cuarenta y cinco afios de edad, seguido del rango de treinta y seis a
cuarenta afos, en tercer lugar se encuentra el rango de mayor de
cuarenta y cinco y treinta y uno a treinta y cinco afios por ultimo el rango
de veinte y cinco a treinta afios; estos resultados nos permiten concluir
que la poblacion econémicamente activa del canton es relativamente

joven y adulta.

Cuantos miembros contienen su familia:

CUADRO Nro. 3.12
MIEMBROS DE FAMILIA

VARIABLE FRECUENCIA %

2 34 9

3 89 24

4 134 36
miombros 14 3
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No. 3.3

MIEMBROS DE FAMILIA

m2
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B mas de 4 mienbros
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Andlisis:

El promedio de personas por familia es principalmente de 4 personas, con
un 36%, un 31% corresponde a familias de mas de cuatro miembros, un
24% a familias con 3 integrantes y un 9% a familias con mas de 2
miembros. Esto nos quiere decir que un gran porcentaje de las familias
del canton Ibarra son a partir de 4 miembros en adelante, si mas
miembros hay en una familia existe mas gasto, mas consumo de energia
y gas haciendo ventaja a nuestro producto sin dejar a un lado a las

familias que contengan de 2 a 3 miembros.

Rango de Ingresos Mensuales:

CUADRO Nro. 3.13
NIVEL DE INGRESOS

VARIABLE FRECUENCIA %
menos 318 29 8
318 a 500 55 15
501 a 700 109 29
701 a 900 98 26
Mas de 900 80 22
TOTAL 371 100
Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
GRAFICO No. 3.4
NIVEL DE INGRESOS
B menos 318
m 318 a 500
501 a 700
m 701 a 900
% Mas de 900
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Andlisis:

El presente estudio, determina que la poblacién del cantén Ibarra el 77%
de ingreso es mas del sueldo basico que son los 318$, siguiendo un 15%
de los que ganan un sueldo basico mensual y por ultimo el 8% que tienen

un ingreso de menos del sueldo basico.

Preguntas Especificas:

1.- ¢ Posee usted algun sistema para calentar el agua?

) CUADRO Nro. 3.14
USO DE ALGUN SISTEMA DE CALENTAMIENTO DE AGUA

VARIABLE FRECUENCIA %

Sl 353 94

NO 18 6
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No.3.5

USO DE ALGUN SISTEMA DE
CALENTAMIENTO DE AGUA.

mSlI mNO
6%

Analisis:

Un 94% de las personas encuestadas en el Canton de lbarra usa algun
sistema de calentamiento de agua, mientras que un 6% no lo hacen.
Teniendo como resultado que existe un gran porcentaje que
consumidores que podria llamarles la atencién nuestro diferente sistema

de calentamiento de agua.
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2.- ¢Qué sistema utiliza para calentar el agua en su vivienda?

CUADRO Nro.3.15
SISTEMAS DE CALENTAMIENTO UTILIZADOS

VARIABLE FRECUENCIA %
Calefén a Gas 180 51
Termostato 5 1
Ducha Eléctrica 150 42
Paneles Solares 18 6
Otro 0 0
TOTAL 353 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No.3.6
SISTEMA DE CALENTAMIENTO UTILIZADO

6% 0%

M Calefén a Gas
M Termostato
Ducha Eléctrica

B Paneles Solares

= Otro

1%

Analisis:

El 51% de encuestados menciona utilizar el calefon a Gas como sistema
de calentamiento de agua, un 42% maneja la ducha eléctrica, un 1% a
través del termostato Solamente un 6% de los encuestados respondio
contar con un sistema de calentamiento a base de paneles solares, lo
cual indica que nuestra competencia empieza a posicionarse en la ciudad,
lo cual pueda ser usado a nuestro favor con una correcta estrategia de

posicionamiento.
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3.- ¢Ha tenido usted algun problema en el sistema utilizado? Si

responde si especifique.

CUADRO Nro.3.16
PROBLEMAS EN EL SISTEMA UTILIZADO

VARIABLE FRECUENCIA %

Sl 151 43

NO 202 57
TOTAL 353 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO Nro.3.7

PROBLEMA EN EL SISTEMA
UTILIZADO

m Sl
mNO

Problemas que nos manifestaron los encuestados que existen en el

sistema utilizado.

MATRIZ PARA LA DETERMINACION DE PROBLEMAS

Problemas Sistema utilizado

Baja la presion del agua
Peligroso el Gas, fugas de gas
Se quema con frecuencia
Dificil el acceso al gas en la parte urbana Calefén a gas
Se gasta las pilas del calefén
Cuando se acaba el Gas
Ruptura de mangueras
Instalacién mal hecha
Exceso de uso

Se gasta la bateria

Es Manual el Suit

Costo del mantenimiento alto.

AN N N NN VN N NN NN
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El costo de energia eléctrica es elevado
Recalentamiento

Se queman los fusibles

Se dafian frecuentemente

No hay un sistema eficiente Ducha eléctrica
Hay corto circuito

Fallas eléctricas

Cuando no hay energia eléctrica
Costo de mantenimiento

El rendimiento es corto

Mala instalacion.

NS NN N N N N NN NN

\

Oxidacion de los tubos por la mala
calidad. Panel Solar
(Supo manifestar un persona encuestada
que compro el producto en quito)

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - 2013

Anélisis:

De las respuestas a las Familias encuestadas se desprende que un 57%
no tiene problemas en el sistema utilizado, mientras que el 43% de las
familias tiene problemas con su sistema utilizado como se indica en el

cuadro anterior los problemas que tienen las familias del cantén Ibarra.

4.- ¢Cada cuanto tiempo compra o cambia su sistema de

calentamiento de agua?

CUADRO Nro. 3.17:
TIEMPO DE COMPRA DEL SISTEMA DE CALENTAMIENTO DE AGUA.

VARIABLE FRECUENCIA %

Menos de un afio 50 14
cada afio o cada 2 afios 82 23
cada 3 afos o cada 4 afos 59 16
cada 5 afios en adelante 169 47
TOTAL 353 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
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GRAFICO No.3.8

TIEMPO DE COMPRA DEL SISTEMA DE
CALENTAMIENTO DE AGUA EN EL HOGAR

B Menos de un ano

M cada afio o cada 2
anos

cada 3 afios o cada 4
anos

B cada 5 afios en
adelante

Anélisis:

De los encuestados, existe un alto numero de compradores que
adquieren un sistema de calentamiento de agua a partir de los 5 afios, ya
que el calefén a gas, el termostato y el calentador solar tienen una vida
atil larga; el calefén a gas entre 4, 5 afios 8 afos, el termostato entre 8
afios y el calentador solar entre 25 afios de vida util. Siguiendo con
compradores que adquieren en menos de un afo y a partir de un afio a 4
afos ya que existe en el mercado duchas eléctricas que pueden tener una

vida Gtil entre un afio, dos hasta tres de acuerdo al consumo que se le da.

5.- ¢En donde usted compra su sistema de calentamiento de agua?

CUADRO No.3.18
LUGAR DE ADQUISICION DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %
Ferreterias 121 34
Almacenes de Materiales Eléctricos 92 26
Distribuidores Autorizados 132 37
Otro 8 3
TOTAL 353 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
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GRAFICO No0.3.9

LUGAR DE ADQUISICION DEL
PRODUCTO
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M Ferreterias
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Distribuidores
Autorizados

m Otro

Anélisis:

Existe un gran niumero de pobladores, que al momento de adquirir un
sistema de calentamiento de agua para su hogar tiene como preferencia
adquirirlo en primer lugar a los Distribuidores Autorizados, los que
tuvieron mas voto fueron Kiwi, Ferrindustrial y Ferroelectrico seguidos de
los Almacenes de materiales Eléctricos, Ferreterias y por ultimo otro, que

son Productores directos como Energia Solar en Ibarra.

6.- ¢ En el momento de elegir un sistema para calentar el agua en su

hogar cuales opciones son los mas importantes para usted? Sefale

CUADRO Nro. 3.19
MOTIVO DE COMPRA

VARIABLE FRECUENCIA %
Seguridad 110 24

Espacio 12 3
Rendimiento 75 16

Precio 38 8

Comodidad para su utilizacion 68 14
Ahorro en Costo de energia 127 27
Por ser ecolégico 46 10
TOTAL 461 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
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GRAFICO No0.3.10
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Anélisis:

Las familias al momento de comprar un sistema de calentar el agua eligen
un sistema que ahorre el costo de energia, seguido con la opcién de
Seguridad, las familias buscan un sistema seguro para el consumo diario.
También optan por el rendimiento, comodidad, también nos llaman la
atencion que el 10% buscan la opcion Ecoldgica al momento de elegir un
sistema y el 8% buscan un sistema de acuerdo al precio mas barato, este
porcentaje es minimo esto quiere decir que las familias no les importaria
comprar un calentador solar ya que el calentador solar es un tamafo
grande. Esta pregunta nos ayudara a determinar las preferencias del

cliente obteniendo ventajas para nuestro producto.

6.- ¢Le agradaria cambiar su sistema de calentamiento actual, por un
sistema de calentamiento a base de paneles solares, el cual es un
aparato que utiliza la Energia del sol para calentar agua inclusive en
dias nublosos. Son sencillos y resistentes, pueden tener una vida util
de hasta 20 afios sin mayor mantenimiento, por lo que en la préactica
por su tiempo de uso resultan baratos y son amigables con el

ambiente?

114



CUADRO Nro. 3.20
CAMBIO DE SISTEMAS DE CALENTAMIENTO

VARIABLE FRECUENCIA %
S| 351 95
NO 20 5
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
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Analisis:

A un 97% de encuestados les agradaria contar con un sistema de
calentamiento a través de paneles solares, frente a un 3% que se
muestran satisfechos con su actual sistema. Entre las razones que
mencionan que si les gustaria contar con este sistema, se puede notar el
hecho de que se considera mas seguro, pues el calefon, en caso no ser
instalado adecuadamente puede generar escapes de gas, por otro lado la
ducha eléctrica puede quemarse muy pronto o producir cortos. Entre las
razones que menciona que no les agradaria contar con dicho sistema se
encuentran quienes consideran que el costo de instalacion puede ser muy

elevado, no considerando la inversion que representa a largo plazo.
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7.- ¢Cual seria la razon fundamental por la cual usted compraria un
calentador solar de agua?

CUADRO No.3.21
RAZON FUNDAMENTAL PARA COMPRAR UN CALENTADOR SOLAR

VARIABLE FRECUENCIA %
Proteccmn al medio 160 44
ambiente
Ahorro en costo de energia 132 37
Mantenimiento casi nulo 30 8
Interés en n,uevas 45 13
tecnologias

Curiosidad 9 3

TOTAL 376 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No.3.12
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Analisis:

El 43% de las personas encuestadas contestaron que la razon
fundamental de adquirir los calentadores solares de agua es por el ahorro
en costo de energia, siguiendo un buen porcentaje del 43% compraran
por la proteccion del medio ambiente como motivo importante para
adquirir los calentadores solares de agua.
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9.- ¢Usted conoce si en la ciudad de Ibarra, existen talleres o
empresas dedicados a la produccion y comercializacion de

Calentadores Solares de agua?

CUADRO Nro.3.22
CONOCIMIENTO DE EMPRESAS QUE VENDAN SISTEMAS SOLARES.

VARIABLE FRECUENCIA %

Sl 42 11

NO 329 89

TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
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Analisis:

Del total de las personas encuestadas un 89% no tienen conocimiento
gue exista alguna empresa o taller en Imbabura que vendan este tipo de
producto de los sistemas solares de agua, el 11% si tienen conocimiento
gue existe empresas que vendan calentadores solares de agua en
Imbabura que son “Energia Solar””, que produce y vende este tipo de
sistemas, " Ferrindustrial”” que comercializa sistemas solares alemanes y
“ldromaster”” que producen y venden este tipo de sistemas. Gran parte
de la poblacién no sabe que existe en Imbabura este tipo de empresas,

gue solo en quito tienen conocimiento que existe.
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11-. ¢Cual seria el precio maximo que usted estaria dispuesto a
pagar por un calentador solar de agua?

CUADRO Nro.3.23
PRECIO DEL NUEVO PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %

Entre los $800 y $1.000 260 70
Entre los $1.001 y $1.200 84 23
Mas de $1.200 27 7

TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No.3.14
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Andlisis:

El 70% de los encuestados que mencionaron que si adquiririan un
sistema de calentamiento de agua por un precio oscilante entre $ 800y $
1.000 dolares. Un 23% dice que lo adquiriria entre $ 1.001 y $ 1.200
dolares y solamente un 7% estaria dispuesto a pagar mas de $ 1.200

ddlares sin mucha acogida tomando en cuenta que es un precio alto.
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12.- Estaria usted dispuesto a comprar un calentador solar de agua?

CUADRO Nro. 3.24
ACEPTACION DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA %

S| 188 51

NO 61 16

TAL VEZ 122 33
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No0.3.15
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Analisis:

Esta pregunta es fundamental para el proyecto, por cuanto se les
pregunto a los encuestados si estaria dispuesto a comprar un calentador
solar de agua, y gran parte de la poblacién afirmo que definitivamente lo
haria, los encuestados opina que la mejor opcion seria comprar un
calentador en base a energia solar, pues se considera que es una opcion
mucho mas segura y si bien su precio inicial es alto, se devengaria el
costo con el uso, pues no se requeriria un pago eventual por la compra de

gas ni el gasto excesivo de la planilla de luz.
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13.- ¢En qué forma preferiria cancelar el valor del calentador solar de

agua?
CUADRO Nro. 3.25
FORMA DE PAGO
VARIABLE FRECUENCIA %
Efectivo 151 40
Crédito (Con entrada) 126 34
Crédito (Sin entrada) 96 26
TOTAL 371 100
Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora
GRAFICO No0.3.16
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Analisis:

A las personas que se mostraron decididas en comprar los calentadores
solares de agua en el futuro inmediato, se les hizo esta pregunta para
conocer su forma de pago, y afirmaron que prefieren pagar a crédito con
el pago de una entrada (34%). Pero un 40% lo aria en el efectivo por lo

gue podrian acceder a un descuento por pago en efectivo del producto.
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14. ¢ Cree Positivo la Creacion de una empresa de producciéony

comercializacion de calentadores solares de agua?

CUADRO Nro.3.26
CREACION DE LA EMPRESA

VARIABLE FRECUENCIA %
S| 363 98
NO 8 2
TOTAL 371 100

Fuente: Posibles consumidores
Elaborado por: La autora

GRAFICO No.3.17
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Analisis:

Un gran porcentaje de los encuestados creen positivo la creacion de una
empresa productora y comercializadora de calentadores solares de agua
en el Canton lbarra, por muchos factores que harian bien para la
ciudadania, por otro punto un menos porcentaje de los encuestados no le
ve factible la creacibn de esta empresa por falta de conocimiento y

ventajas que tiene este producto.
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3.7. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

e Seguln lacompetencia establecida:
Oferta competitiva. Actualmente existen pocas las empresas que ofrecen

este producto al mercado, sin embargo ninguna se ha posicionado.

e Segun el tipo de producto:
Mercado de productos. Se trata de un producto tangible y no de un

servicio.

e Segun el tipo de recurso:
Mercado de fuerza de trabajo. Se requiere contratar trabajadores

artesanales para producir los bienes comercializados.

3.7.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Se partird de un analisis de las caracteristicas del producto que puedan
representar un beneficio frente a los sistemas de calentamiento
actualmente utilizados por la mayor parte de familias en lIbarra, los
calentadores eléctricos y a gas, como también las desventajas de estos,
para establecer las posibles razones hipotéticas que impulsarian a la
compra del Sistemas de calentamiento Solar de agua.

Con los datos obtenidos se realizara una sintesis de las preferencias del
cliente sobre el producto y la percepcién que tiene del mismo, y el interés
en poseerlo en comparacion con el nivel de ingresos. Con esta informacién
podremos elaborar un segundo perfil de cliente, lo que facilite una
segmentacion mas certera beneficiando posteriormente las estrategias y la

mezcla de marketing que se proponga.

e Caracteristicas esenciales de calentadores de agua Solares
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Los sistemas solares de agua, son ideales para casas habitaciones,
residencias, hoteles, hospitales, lavanderias, gimnasios, albercas y
cualquier lugar de tipo doméstico o industrial donde se requiera calentar
eficientemente el agua sin necesidad de utilizar combustibles que afectan
la capa de ozono. Los calentadores solares constan principalmente de

tres partes:

a) Tubos colectores de cobre, que se encargan de absorber la energia del

sol y transferirla al agua.
b) Termo tanque de almacenamiento y

c¢) Estructura que soporta los equipos.

7.3.1.1. Lainstalacion.

Los calentadores solares se pueden adecuar a cualquier instalacion
existente con los calentadores siempre habra agua caliente, la durabilidad
de los calentadores solares es de hasta 20 afios. Al término de ese
tiempo aproximadamente, se cambian los colectores por tubos evacuados
nuevos y asi se obtendra un equipo que durara otro periodo igual, ya que
los equipos estan fabricados en componentes de acero inoxidable y acero

estructural de alta durabilidad.

Los calentadores solares no representan ningun riesgo de explosion,
siendo lo suficientemente seguros, los componentes del sistema son
resistentes a altas temperaturas y no provocan explosién alguna ya que
son construidos con acero inoxidable o galvanizado ademas del cristal.
Con relacion al mantenimiento, estos calentadores no requieren; por lo
gue una persona normal puede limpiar la cubierta del vidrio, no requiere
de mas; la lluvia y el viento mantienen los tubos limpios. Sin embargo se
recomienda limpiar periddicamente con chorro de agua directa al panel

para obtener mayor eficiencia en los equipos.
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GRAFICO No. 3.18
Caracteristicas de calentadores de agua solares
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Fuente: www.iipsolares.mex
Elaborado por: La autora — Afio 2013

3.7.2. DEFINICION Y DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

EL producto se refiere a un Sistema de calentamiento de agua en base a
paneles solares en tanque, mismo que contiene las siguientes
caracteristicas:

GRAFICO No.3.19
Modelo de un sistema solar para calentar el agua.

—————

Fuente: www.iipsolares.mex
Elaborado por: La autora - afio 2013.
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e Sistema de calentamiento de agua a través de energia solar.

e F&cil instalacion sobre cualquier tipo de superficie o techo,

e Es amigable con el ambiente

e No requiere de equipo adicional como bombas de agua o
colectores

e Seguro y estable: Los componentes pueden resistir temperaturas y
climas extremos.

e Alta eficiencia: la tasa de absorcion de energia es cercana al 95%
a 100%.

e Larga vida util: el tanque, la placa solar y los demas componentes
son resistentes a las altas temperaturas y a la corrosion,
asegurando de esta forma mas de 20 afios de vida util.

e Dependiendo de las necesidades del cliente, existen diferentes
modelos orientados a diversas necesidades de consumo en su
hogar.

e Capacidad variable dependiendo del modelo, oscila entre 150 y
300 litros.

¢ Instalaciones personalizadas, mantenimientos incluidos, garantia y
certificacion ISO 9001 y ISO 4001 Certificacién de medio ambiente.

El producto presenta las siguientes desventajas y ventajas frente a los

equipos actuales de calentamiento de agua:

CUADRO No. 3.27

Ventajas y desventajas de los Sistemas Solares de Agua

VENTAJAS DESVENTAJAS
Costo de instalacion es menor que | Costo de instalacion es mas alto
en la instalacion de calefon gue en la instalacion de ducha
eléctrica

No presenta riesgos para la salud, | Poca difusion del producto.
(en comparacion con las descargas
eléctricas que puede representar la
ducha eléctrica o escapes de gas en
el caso del calefén)
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Reduce considerablemente el costo | Creencia de que constituye un gasto
de electricidad elevado

Puede funcionar aun en dias |El rendimiento puede variar
nublados dependiendo de qué tan soleado
este el dia. Pero solamente varia
entre 10 a 20 grados menos de
100grados

Puede funcionar en conjunto con un sistema a calefébn o electricidad,
bajando el consumo de ambos considerablemente.

Larga vida util.

No afecta el medio ambiente
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - Afio: 2013

e Productos sustitutos

Los productos sustitutos para el Sistema de Calentamiento de Agua por
panel solar en tanque, lo constituyen directamente todos los sistemas de
calentamiento de agua alternos, mismo que utilizan principalmente

electricidad y gas. Se puede detallar los sustitutos como los siguientes:

- Ducha Eléctrica
- Termostato

- Calefén

Estos tres productos son los sustitutos del sistema de calentamiento
mediante paneles solares en tanque, sin embargo se puede observar

ciertas ventajas y desventajas de los mismos:

CUADRO Nro. 3.28:
Ventajas y desventajas de los productos sustitutos

VENTAJAS DESVENTAJAS

Alto consumo de electricidad
La temperatura es menor con

Ducha Eléctrica Calentamiento rapido del | fuerza de agua mayor

agua La potencia de calentamiento
Bajo precio de baja
instalacién Afecta al ambiente
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Buena potencia de

Alto consumo de electricidad
Requiere tiempo para
calentar el agua

Termostato calentamiento Alto precio de instalacién y
de consumo mensual
Afecta al ambiente
Alto consumo de gas
domeéstico
Menor costo en Tarda un poco en calentar el
electricidad agua
Calefon Buen calentamiento de Requiere instalarse en

agua en fuerza de agua
alta

lugares ventilados

Alto precio de instalacién y
consumo mensual

Afectan al ambiente

Fuente: Investigacion directa

Afo: 2013

La energia solar no necesita de ningin combustible, solamente del sol y
la claridad, se puede aplicar directamente al calentamiento del agua. Este
artefacto expuesto en la ilustracion permite ahorrar energia y evita

molestosos desabastecimientos de combustible como por ejemplo el gas.

Las ventajas econdmicas, ecoldgicas y de comodidad son incomparables,

la importancia de este tipo de tecnologia es evidente, el ahorro o la

GRAFICO No0.3.20
CALENTADOR SOLAR

Fuente: www.iipsolares.mex

Elaborado por: La autora - Afio 2013
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eliminacion del uso de hidrocarburos y combustibles, tales como gas
natural, carbon o lefia no impide la producciéon de agua caliente para
aplicaciones domésticas, turisticas, de esparcimiento e industriales; asi
como el consecuente impacto positivo en el medio ambiente, en virtud de
que el uso de la energia solar contribuye a prolongar el tiempo de

existencia de los recursos naturales.

Un calentador solar puede disminuir el consumo energético, tal
disminucion puede llegar a ser de hasta 100% si se sustituye
completamente, eliminando el consumo de gas o electricidad. En Ecuador
y paises en vias de desarrollo que poseen climas muy propicios para el

uso de estos sistemas, seria de gran impacto positivo.

3.8. MERCADO META

En base a los datos obtenidos anteriormente se pretende realizar una
primera aproximacion al perfil del cliente al que podria apuntar el
producto:

Clientes finales:

e Clientes residenciales que posean actualmente sistemas a calefén o
electricidad.

e Econdmicamente activos - cabezas de familia.

e Entre 25 y mas de 45 afos. Se considera esta edad al tratarse de
personas en edades ente las cuales es comin que ya hayan
formado una familia, a mas de que las poblaciones méas jovenes
aceptan de mejor manera los cambios o avances tecnoldgicos, en
este caso, el calentador a base de paneles solares.

e Pertenecientes a familias de mas de 3 miembros (El costo por

electricidad o gas sera mucho menor en familias pequefias lo que
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podria no representar un gasto mayor y por lo mismo una necesidad
menor de acogerse a una alternativa).

¢ Nivel socioecondmico medio, medio-alto — Alto.

e Con casa propia principalmente. Aunque también pueden tener los
gue no tienen casa propia por lo que es trasladable si es que se
cambia de casa.

e Residentes en el area urbana y Rural del Canton Ibarra.

e Personas que se preocupen con el impacto ambiental

Clientes corporativos:

e Inmobiliarias. e Empresas constructoras.

3.9. ANALISIS DE LA DEMANDA

Mediante el analisis de la demanda se pretende cuantificar la cantidad de
consumidores que estan dispuestos a adquirir el producto. También
permitird determinar la posibilidad de participacion dentro del mercado
respectivo.

3.9.1. DETERMINACION DE LA DEMANDA

Tomando en cuenta los resultados de la investigacion primaria, y con los

datos secundarios procedemos a obtener la demanda potencial para la

empresa.

CUADRO Nro. 3.29: DETERMINACION DE LA DEMANDA

Nivel

Poblacion Poblacion Promedio | Totalde# | Socio | Total #de Acepta DEMAND
del Cantén | Econdmicame de de Econd hogares cion del A

Ibarra nte Activa personas hogares mico clase producto ACTUAL

(PEA) de cada Medio mediay
vivienda Y Alto alta
181.175 5.640

habitantes 85.057 4 21.264 52% 11.058 51% Hogares

Elaborado por: La Autora

Fuente: Investigacion Propia — 2013.
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Segun el numero obtenido para hacer las encuestas, en el canton Ibarra
existen 11.058 hogares que forma parte de la PEA, con 4 como promedio
de personas en cada vivienda, Existen 44.232 personas que se podrian

beneficiar con la venta de los colectores solares de agua.

Segun la muestra encuestada, de las 11.058 Hogares, Existe un 51% de
los encuestados expresaron que comprarian el producto (De acuerdo a la

pregunta 12):
Demanda Actual

Para el afio 2013 un total de 5.640 hogares estarian dispuestos a adquirir

el producto. Siendo estas familias los consumidores potenciales del

- - - g Ve 2
producto, una vivienda unifamiliar tendria 2m de captadores.
Dependiendo de los modelos que ofrecemos, de acuerdo a la demanda

por el nimero de miembros que contiene una familia.

CUADRO No0.3.30
Determinacion de la capacidad del sistema que se elaborara

MIEMBROS CAPACIDAD TERMO

DE FAMILIA LTS PANEL MTS NuUmero de personas

Para un hogar hasta 4
70% Un Tanque de 160 Litros 1 panel de 2mts. | personas (Con un
promedio de 30 a 40
Litros de Agua por

persona).
30% Un tanque — 300 Litros 2 paneles de 2mts | Para mas 4 personas
cada uno hasta 9 personas.

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

3.9.2. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para la proyeccion de la demanda se aplicara el indice de crecimiento
poblacional del Canton de Ibarra que se sitla en 1.86% segun el INEC
(2010).
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Aplicando la siguiente formula:
Dn = Do (1+i) |
Donde:
Dn = Demanda futura
Do = Poblacion inicial (afio base)
1 = Valor constante
I = Tasa de crecimiento poblacional

n = Numero de afos a proyectar (tiempo)

Dn = Do (1+)

Dn = 22.260(1+0.0186)
Dn =22.674/ 4 = 5.669 Hogares

Dn = Do (1+i) "

2
Dn =22.674 (1+0.0186)
Dn = 23.525/ 4 = 5.881 Hogares

CUADRO Nro.3.31
PROYECCION DE LA DEMANDA DE CALENTADORES SOLARES DE AGUA

Promedio por -
~ Demanda Proyeccién de la

ANO . personas por

Poblacién h demanda — Hogares

ogar

2014 23.525 4 5.881
2015 24.862 4 6.216
2016 26.764 4 6.691
2017 29.347 4 7.336
2018 32.778 4 8.195

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Como se puede observar en el cuadro anterior el crecimiento del
consumo de los sistemas solares es significativo, lo que hace atractiva la

propuesta
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3.10. ESTUDIO DE LA OFERTA

La oferta es la predisposicion o el comportamiento del ofertante a estar

dispuesto a vender su producto a un precio determinado.

3.10.1. CLASIFICACION DE LA OFERTA

El mercado en el cual se desarrolla el producto es actualmente una oferta
competitiva, pues existen pocas empresas en el mercado que ofrezcan
este tipo de productos, pero un gran numero de empresas que

comercializan productos sustitutos, como sistemas eléctricos o a gas.

Entre las razones que permiten asegurar este hecho se mencionan las

siguientes:

e Existen pocos productores del mismo producto.

e Existen un sinnimero de productores de productos sustitutos.

e La participacion en el mercado se define por los aspectos de
diferenciacion en el producto: calidad, precio y servicio.

e Ningun productor domina el mercado.

3.10.2. FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

Existen distintos factores que pueden incidir en que la oferta aumente o
disminuya, mismos que repercutiran en la competitividad del mercado. Se

pueden hacer mencion a los siguientes:

e Precio del bien o servicio.- Al tratarse de un producto que tiene un
precio alto, existen mayores productores interesados en ofertar el
mismo, sin embargo estos mismos precios inciden en que el volumen
de compra por parte de los consumidores se reduzca. Los actuales

sistemas de calentamiento por panel solar tienen un precio alto, lo que
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Impulsa a empresas productoras de sistemas de calentamiento alterno

a interesarse en este mercado.

e Costos de produccion.- Cuando se manejan costos de produccion
bajos, el margen de ganancia por producto aumenta, convirtiéendose en
un producto atractivo para los potenciales productores. El costo por
produccion de los sistemas de Calentamiento se determinara con
exactitud en el estudio financiero, sin embargo, el tiempo que conlleva
y toda la materia prima, mas la instalacion impiden que los costos sean
bajos. Entre los aspectos que inciden en los costos de produccién se

encuentran:

» Materia prima.- Las materias primas necesarias para la produccion de
los sistemas solares se conforma por metales y tuberias en su

mayoria.

» Tecnologia.- La tecnologia necesaria para la elaboracion de los
paneles solares es bastante basica, requiriéndose equipos de

soldadura y pintura principalmente.

» Mano de obra.- Se requiere un supervisor que posea conocimientos
en cuanto a produccion y criterios técnicos, mismo que puede guiar la
produccion por personal que posea habilidades manuales y conozca
el uso de equipos de soldadura, pintura y herramientas, lo que no

eleva los costos en demasia.

3.10.3. OFERTA ACTUAL
Para determinar la oferta actual de sistemas solares se efectudé una

entrevista a las empresas que comercializan y producen este producto en

Imbabura como son: Hidromaster, Ferrindustrial, Energia solar donde se
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comercializan los sistemas solares de agua, arrojando los siguientes
resultados del 2012.

CUADRO No0.3.32
OFERTA ACTUAL DE CALENTADORES SOLARES DE AGUA

OFERTANTES VENTAS MENSUALES OFERTA

(ENTRE PANELES Y
DEL PRODUCTO SISTEMAS SOLARES) ANUAL TOTAL

HIDROMASTER 20 240
FERRINDUSTRIAL 5 60
ENERGIA SOLAR 1 12
TOTAL 312

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora — 2013

3.10.4. PROYECCION DE LA OFERTA

Para la proyeccion de la oferta se utiliz6 un crecimiento paralelo a la
demanda, utilizando el indice de crecimiento poblacional del 1.86%,

aplicando la siguiente formula.

On = 0o (1+)"

Donde:

On = Oferta Futura

Oo = Oferta determinada en la investigacion
| = Tasa de crecimiento

N = Afio Proyectado

On = 0o (1+)"

1
On =312 (1+0.0186)
On = 318 (afo 2013)

2
On = 0o (1+i)
On = 312 (1+0.0186)

On = 324 (afio 2014)
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CUADRO No0.3.33
PROYECCION DE LA OFERTA DE CALENTADORES SOLARES DE AGUA.

ARIO PROYECCION DE LA OFERTA DE
SISTEMAS SOLARES DE AGUA.

2014 324

2015 330

2016 336

2017 342

2018 348

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora — Afio: 2013

3.11. DEMANDA POTENCIAL A SATISFACER

La demanda potencial a satisfacer se considera en este caso a la
cantidad de bienes que es probable que el mercado adquiera en los afios

futuros.

Para calcular la demanda potencial a satisfacer, se realiz6 una diferencia
entre la oferta y la demanda proyectada; para ello se consideré el valor
total de la oferta actual para los 5 afios proyectados ya que no existen

datos histdricos, a continuaciéon se presenta los resultados obtenidos:

DPS = O - D
DEMANDA POTENCIAL A SATISFACER = OFERTA — DEMANDA

CUADRO NRo0.3.34
DEMANDA POTENCIAL A SATISFACER

DEMANDA CAPACIDA
INSATISFECHA DE

ANO (BE:\S)Q\I\EI)[I;@) (UONII:[I)EEI;)I-QS) DE SISTEMAS | COBERTURA

SOLARES 0.0432%
2014 5.881 324 5.557 240
2015 6.216 330 5.886 254
2016 6.691 336 6.355 275
2017 7.336 342 6.994 302
2018 8.195 348 7.847 339

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - Afio 2013
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Como se puede observar existe una gran diferencia entre la demanda y la
oferta, esto demuestra que los calentadores solares de agua tienen

oportunidad en el mercado.

Parte de la demanda insatisfecha, serd cubierta por la nueva empresa
productora y comercializadora de calentadores solares de agua
"ECOENERGY".

3.12. DEMANDA A CAPTAR POR EL PROYECTO.

CUADRO No0.3.35
DEMANDA A CAPTAR POR EL PROYECTO

ANO PRONOSTICO DE VENTAS (UNIDADES)
2014 240
2015 254
2016 275
2017 302
2018 339

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La autora - Afio 2013

En el presente cuadro de proyeccion y determinacion de la capacidad de
cobertura del proyecto respecto de la demanda y considerando que por
concepto de oferta se tiene un margen muy elevado, es importante
sefalar que las proyecciones futuras apuntan a satisfacer al 4% de la
demanda insatisfecha esto a raiz de que el proyecto no se encuentra en

capacidad de atender el 100% de la demanda insatisfecha.

Sin embargo se prevé a futuro realizar estudios de ampliacion y cobertura,
previo analisis del posicionamiento del proyecto en el mercado, esto a
razon de que existe un 96% de la poblacion a la cual el proyecto esta
dejando de atender, dicha ampliacion se la realizara porcentualmente
previsto que un factor muy importante como es el econémico limita este

tipo propuestas de expansion.

136



3.13. ANALISIS DE PRECIOS

El mercado de los paneles solares esta en auge, tanto asi que cada vez
mas empresas estan dedicandose a la produccion, importacion o
comercializacion de sistemas de aprovechamiento del sol como productor
de energia, en este sentido, existen dos tendencias claramente marcadas
en productos de energia solar, los paneles solares fotovoltaicos
propiamente dichos, que absorben la energia solar y la convierten en
energia eléctrica y los colectores solares, que absorben la energia solar

para producir y almacenar calor.

Entre estos competidores se encuentran los productores actuales de
sistemas de calentamiento en base a colectores solares, mismos que se

pueden distinguir en tres tipos, segun el tipo de colector utilizado:

e Captadores planos protegidos

Son los mas utilizados por tener la relacién costo-produccion de calor mas
favorable. En ellos, el captador se ubica en una caja rectangular, cuyas
dimensiones habituales oscilan entre los 80 y 120 cm de ancho, y de alto
entre 150 y 200 cm de alto, y los 5 y 10 cm de grosor (si bien existen
modelos mas grandes).La cara expuesta al sol esta cubierta por un vidrio
muy resistente, mientras que las cinco caras restantes son opacas y estan
aisladas térmicamente. Dentro de la caja, expuesta al sol, se sitia una
plancha de aluminio. Esta plancha esta unida o soldada a una serie de
colectores solares por donde fluye el agua potable. A dicha plancha se le
aplica un tratamiento selectivo para que aumente su absorcién de calor, o

simplemente se la pinta de negro.
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GRAFICO No.3.21

Fuente: Termosol.com
Elaborado por: La autora - afio 2013

e Tubos de vacio

Los tubos de vacio suponen un concepto distinto: se reduce la superficie
captadora a cambio de unas pérdidas calorificas menores. La lamina
captadora se coloca dentro de los tubos al vacio, por tanto con unas
pérdidas calorificas despreciables. Estos tubos presentan el mismo
aspecto que un tubo fluorescente tradicional, pero de color oscuro. Los
paneles se forman con varios de estos tubos montados en una estructura
tipo peine. Las ventajas de este sistema son su mayor aislamiento (lo que
lo hace especialmente indicado para climas muy frios o de montafia), y su
mayor flexibilidad de colocacién, ya que usualmente permite una variacion
de unos 20° sobre su inclinacién ideal sin pérdida de rendimiento. La
desventaja es un costo significativamente mayor y una resistencia inferior

a los golpes y al granizo.
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GRAFICO No. 3.22

MODELO DE UN SISTEMA SOLAR CON TUBOS AL VACIO

L) 'IL.HI

7777/ ///iiiii'

Fuente: Termosol.com
Elaborado por: La autora - 2013

Una vez realizado el estudio respectivo para determinar el precio de los
calentadores solares en el afio 2012, es un promedio de $1.000 a $1.300

en sistemas para el hogar de una familia de 4 miembros en adelante.

Para determinar el precio de un sistema solar es de acuerdo al niumero de

miembros de una familia, la casa en la que habita y la capacidad que

quiere el cliente, de acuerdo a la frecuencia de consumo que tenga.

CUADRO No.3.36

PRECIOS DE COMPETIDORES

50 Galones, con dos paneles
Piscinas, hoteles puede variar

EMPRESA FORMA DE PRESENTACION PRECIO
Captadores planos protegidos
IDROMASTER 160 Litros, con un panel Precio minimo: $ 1.000

Precio Medio: $ 1.300
Precio Maximo: $ 30.000

FERRINDUSTRIAL

Tubos al Vacio
Sistema aleman - 150 Litros
Sistema Aleman - 200 Litros
Sistema Aleman - 350 Litros

Precio Minimo: $1.200
Precio Medio: $1.600
Precio Maximo: $2.800

ENERGIA SOLAR

Captadores planos protegidos
160 Its, con un panel
200 Its, con dos panel
320 Its, con dos paneles

Precio Minimo: $900
Precio Medio: $1.200
Precio Maximo: $1.500

TOTAL

312

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - 2013
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El precio que la empresa "ECOENERGY", producido con mano de obra
ecuatoriana dirigido por experto en el tema, sera de $837 y de $1.230

para el afio 2014.

Se recibiran pagos en efectivos, mientras que para los pagos a crédito, se
debera cancelar una entrada equivalente al 50% del precio del producto.
Las tarjetas de crédito que se van a aceptar son: American Express, Visa,

Diners Club y Master Card.

3.14. ANALISIS DE LOS PROVEEDORES

En el analisis de los proveedores se debe determinar cual es la materia

prima necesaria para la produccion de los Calentadores Solares de agua.

» Proveedor de metales y tuberias.- Se requieren planchas de acero
inoxidable y galvanizado y tuberias de cobre, a mas de tuberias de
pvc y galvanizado. (Para el tanque y los paneles)

» Proveedor del vidrio (Para el Panel)

» Proveedor de material aislante (Lana de Vidrio — Para el tanque y los
paneles).

En Ibarra: ADELCA, PROHIERROS (El acero y el galvanizado)

El resto de materiales como llaves de corte de agua codos, sellantes
(Silicén), véalvulas (Véalvulas de seguridad), Pintura por ejemplo, se tratan
de insumos que seran comprados directamente en distribuidores y
ferreterias al por mayor, por lo que no se los considera como una materia

prima provista.

» Proveedor Tuberias RIVAL: Ibarra Distribuidor
> Distribuidores: CONDOR, PINTURA UNIDAS, WESCO. - Ibarra.
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Entre los aspectos que se deben considerar para trabajar con un

proveedor estaran:

Puntualidad en las entregas de la materia prima.
Politicas de cobro estables, créditos a 30 dias.
Productos garantizados en calidad.

Y V VYV V

Relaciones con proveedores fomentados en la fidelidad.

Es importante considerar que la materia prima utilizada no se trata de un
producto exclusivo, por lo que existe un numero bastante alto de

proveedores para todos estos productos.

Se ha optado por ende, por adquirir el producto a distribuidores directos o
a las grandes productoras. Los proveedores del producto seran los

siguientes:

METALES Y TUBERIAS:

» NOVACERO = para las tuberias

Productor de metales y tuberias.

Contacto: Av. De los Shyris 3941 y Rio Coca, Telfs.: Pbx (02)3981900,
2269944, Fax 022469966; Fax Ventas (02)2254 070; 094502866 Casilla
1701546; Email: ventasuio@novacero.com

» ACERO COMERCIAL ECUATORIANO
Productor de metales y tuberias, tanques de acero.
Av. Gualberto Pérez E1-88 y Av. Napo, Telf.: 2613 120 / Fax: 2612 704,

E-mail: infouio@acerocomercial.com

» VIDRIO - PRONALVID
Productor de aluminio, accesorios, y vidrio
Av. América 4829 y Naciones Unidas. Fono: (593 2) 225 2984
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GRATOL

Proveedor de vidrios, aluminio, pvc

Av. Gral. Rumifiahui y Giovanni Farina. Edificio Valle Center, Ofc 1A.
Quito - Ecuador PBX: (593)-2-2850990 / (593)-9-6008564 / e-mail :

vgranja@gratol.com

» TANQUES DE ACERO:

STAHL S.A. Construcciones de acero

Elaboracion de piezas industriales, tanques y otros productos en acero.

Yacuambi 179 y Av. Amazonas

3.15. PLAN DE MERCADEO

Que no es mas que el disefio de una planificacion estratégica orientada
hacia el mercado. El plan de mercado contiene todas las estrategias de

marketing que se deberan aplicar para que el producto tenga éxito.

3.15.1. MARKETING MIX

Los componentes del marketing mix, o mezcla de marketing, hacen
referencia a la configuracién del producto, de su precio, de su distribucion
y de su promocion, que apuntara al segmento de mercado que busca la

empresa.

3.15.1.1 PRODUCTO

Para el producto se proponen 3 estrategias generales que permitiran la
introduccién del producto al mercado, mediante estas estrategias se
espera aumentar la participacion del mismo y por ende, elevar las ventas
de manera continua, a mas de posicionar el producto por sus

caracteristicas Unicas.
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Se desea lograr el perfeccionamiento del producto, el cual consiste en
mejorar su calidad sustancialmente, tratando de que esto no implique la
elevacion en el costo final del producto. Esto se busca lograr
considerando que este producto se ofrece, hasta donde se pudo

investigar, por otros seis competidores.

Las Estrategias de producto planteadas son las siguientes:

v' Mejora de la presentacion.
v" Generar una identidad de marca

v" Generar un factor diferenciador

3.15.1.1.1 MEJORA DE LA PRESENTACION DEL PRODUCTO

Para la presentacion del producto se deberdn cumplir las siguientes

normas el momento de su elaboracion:

»  Todas las superficies deberan estar protegidas de rayones, y golpes
al momento de la fabricacién del panel, de igual forma el vidrio a
utilizarse debera ser limpiado con cuidado de no dejar marcas en su
superficie, cubriéndolo para su traslado con material apropiado.

»  En la parte inferior de las paredes laterales del panel se colocara el
logotipo de la empresa, con los nimeros de contacto.

»  El tanque debera estar en las mejores condiciones, pintado de un
color blanco, sobre el cual esta el logotipo de la marca del producto.

» Todas las piezas que hayan sido soldadas deberan ser pulidas a fin

de no dejar puntos de soldadura sueltos.

3.15.1.1.2. GENERAR UNA IDENTIDAD DE MARCA

Se propone el crear una marca exclusiva para el calentador de agua en

paneles solares en tanque, lo que permitira a la empresa a futuro manejar
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productos con tecnologias diferentes aplicando diversas marcas, y no
afectando asi la venta de este producto.

GRAFICO 3.23:
EVALUACION DE LLUVIAS DE IDEAS.

©CO QT@QIQ)’

—
la energia solar en tus mano

Y
ECO

" ENERGY

ENERGIA SOLAR EN TUS MANOS

Elaborado: Disefiador Grafico Cristian Spin
Dirigido por: La Autora. — afio 2013

GRAFICO 3.24:
LOGOTIPO ESCOGIDO.

Elaborado: Disefiador Gréfico Cristian Spin
Dirigido por: La Autora. - Afio 2013
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Concepto del Logotipo escogido: El concepto de la marca se basa en
las cualidades que posee el producto. Ahorro, cero contaminacion,
resistencia y amigable con el medio ambiente cualidades que se reflejan
en forma y color en nuestra representacion grafica, empecemos con la
cromética usada; el azul principe y el celeste se refiere a una idea de
pureza y fluidez asi mismo delineando su aspecto corporativo, siguiendo

asi con la gamas de verdes representando naturaleza y vida.

Las diagramacion de las formas se basan en gestionar en la mente del
usuario un concepto de energia continua a base de liquido vital, el agua.
Detalle que simulan firmeza en la palabra ECO, ademas se acompafa
con una tipografia de palo seco de facil legibilidad y con alto nivel de
pregnancia dirigido especialmente al pablico que se pretende ambientar el

producto.

3.15.1.1.3. GENERAR UN FACTOR DE DIFERENCIACION

La percepcion del producto se basaré en las siguientes caracteristicas:

ml Beneficio béasico: Producto para el calentamiento del agua
domeéstica.
ml Producto genérico: Producto para el calentamiento del agua a

través de energia solar, con tanque de almacenamiento.

m Producto esperado: Producto que provea un alto rendimiento de
agua caliente, con un costo cero de tarifa mensual, con materiales
de alta calidad.

ml Producto aumentado: Se ofrecera a los clientes el servicio de
limpieza y mantenimiento. El primer servicio de limpieza se lo
realizara gratis.

ml Producto potencial: Se presenta al producto como un sistema que
aportara al ahorro al disminuir las tarifas por electricidad o gas, a la

vez que protege al ambiente.
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3.15.1.2. ESTRATEGIAS DEL PRECIO

Esta estrategia también se la conoce como liderazgo en costo y se
aplicara para proporcionar una defensa contra la competencia. Para esta
estrategia sera importante aplicar las siguientes acciones:

> Implementar un sistema de costos con la finalidad de minimizar los

mismos y contar con precios de venta de los productos de manera

competitiva.
> Efectuar controles periédicos en los procesos de produccion.
> Enfocarse en los precios de la competencia y mantenerlos en

forma equilibrada.

Para el calculo del precio de los elaborados de sistemas solares e
empleara el método de agregar un porcentaje a los costos totales

unitarios, aplicando la siguiente ecuacion.

P=C+MC

P = Precio Unitario de venta
C = Costo unitario

M = Margen sobre el costo.

3.15.1.3. PLAZA

Las estrategias de plaza buscan efectivizar los canales de distribucion del

producto, para lo cual se proponen las siguientes:

3.15.1.3.1. COMERCIALIZACION Y CANAL DE DISTRIBUCION

La comercializacion y canales de distribucién es una estrategia para que
el producto llegue a los consumidores finales, ofreciéndoles y dandoles a

conocer los beneficios del mismo.
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Primera estrategia:

Se tendra una comercializacion directa entre el productor y el consumidor,
sin intermediarios, de esta manera se tendra precios mas comodos donde

al productor se lo pueda adquirir directamente.

La Empresa ha tomado en cuenta tener un Canal directo por lo que se
utilizara en la promocion de los sistemas solares a través de pequefas
islas en un centro comercial como el que se esta construyendo "LAGUNA
MOLL". Estos canales son directos porque se llega al consumidor sin

ningun tipo de intermediarios.

GRAFICO No. 3.25: Canal de Distribuciéon Directo

ECOENERGY Clientes potenciales
(Punto de informacién) (Consumidor Final)

Elaborado por: La autora.

Adicionalmente la empresa contara con su propia pagina web en donde

se podra hacer compras de los sistemas solares en linea.
El Canal de distribucion Indirecto que trabajara la empresa, desde la
salida de su producto de fabrica, hasta el cliente final se conforma de los

siguientes canales:

Grafico 3.26: Canal de distribucion

Productor Distribuidor Consumidor
¢ Calentadores e Cnetro de ¢ Cliente Final
Solares Distribucion
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3.15.1.4. PROMOCION Y PUBLICIDAD

En los sistemas solares tienen promocion propia, la mayoria de las
personas los prefieren por las grandes ventajas que ofrece, conformidad,
duracion, calidad, etc., a diferencia de otros sistemas de calentar el agua.
Una manera de promocionar al producto es atreves de un catalogo de los
productos a ofrecer, de esta manera el cliente conoce y permite mostrar la
oferta disponible poniendo énfasis los beneficios que el cliente puede
obtener como son descuentos, variedad de productos, precios, etc.

ml Publicidad.

Constituyen en una de las herramientas necesarias para difundir la
existencia de la empresa y el producto que elabora, para ellos se debe
realizar una adecuada seleccion de los diferentes medios de
comunicacién existente s en el entorno y que estén al alcance de todos

los moradores, para ello se expone algunas estrategias:

> Difundir entre los principales medios de comunicacion (prensa,
radio, televisién) los servicios y promociones que ofrece la
empresa.

> Crear una pagina web en donde se exponga la filosofia
empresarial, servicios, promociones, ofertas, descuentos,
productos, entre otros.

> Repartir hojas volantes que sean como cupones de descuentos en
donde el cliente pueda seleccionar el servicio de su agrado.
(Anexo.5)

> Entrega de afiches con disefios novedosos a los distribuidores,
supermercados, centros comerciales, ferreterias.

> Se utilizara la publicidad en el lugar de venta, que constituye el
medio mas proximo al momento de la compra, a través de una

muestra, exhibidores.
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ml Publicidad en Ferias.

Adicionalmente se va a considerar como estrategia de promocion del
producto la participacion en al menos dos ferias anuales de construccion y
vivienda, actividades que permitiran dar a conocer mas rapidamente el
producto en los potenciales compradores, tanto unitarios (cliente final)
como distribuidores.

Cada una de estas estrategias permitird difundir todos los servicios a
ofertarse en ECOENERGY, considerando la cultura de cada persona y
también haciendo uso de la tecnologia en todo momento, esto permitira
llegar a todas las habitantes de una manera directa para que asi puedan

visitar la empresa sin ninguna dificultad ni contratiempo.

3.16. CONCLUCIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Después de haber analizado las variables como demanda, oferta, precios
y comercializacion, que definen la factibilidad del mercado se determina

los siguientes hallazgos:

» En base a los estudios preliminares realizados se pueden determinar
qgue la situacion actual del mercado es ideal para la creacion de una
empresa de produccién y comercializacién de calentadores solares de

agua, lo cual asegura una rentabilidad por la demanda existente.

» Del estudio desarrollado se concluye que la demanda insatisfecha es
de 5.640 hogares; es decir un sistema solar por cada hogar. La
demanda en este tipo de mercado ha tenido un continuo crecimiento
durante los dultimos afios, con la cual la principal estrategia de
posicionamiento sera: excelente calidad del producto y precios muy
competitivos con una estrategia de publicidad para llegar a que las

personas conozcan los beneficios del producto.
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» El estudio también muestra que hay una oferta inferior a la demanda
por lo que existe un déficit, esto debido a contar con 3 empresas que
distribuye este producto y no ofrecen a precios accesibles, ya que, los

precios en algunos casos son superiores ahuyentando al cliente.

» En cuanto al precio no es un valor atractivo y de gran acogida para los
consumidores, el costo de estos equipos es bastante elevado en
relacion a los que utilizamos actualmente, pero este valor se amortiza
con el tiempo, debido a que la garantia para un colector solar es de 25

afos y no representa gastos extras en su utilizacion.

» Este estudio permitié en la construccion de un plan de marketing, que
no es mas que el disefio de una planificacion estratégica orientada
hacia el mercado; con esto alcanzar el maximo desarrollo posible de
esta linea de colectores solares de agua en el Cantén Ibarra, lo que

permita generar las maximas utilidades posibles.
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO

4.1. PRESENTACION

En el presente estudio se analizaran los diferentes elementos de caracter
técnico, que tienen que ver con la ingenieria basica del producto y/o
servicio, y de forma general con aspectos relacionados a ubicacion,
recursos materiales, insumos, equipos, instalaciones, obras civiles, etc.,
para ello se debera detallar y describir los requerimientos que implica
cada actividad consignada dentro del proyecto a fin de hacer viable su
posterior ejecucion. De ahi la importancia de analizar el tamafio éptimo de
la planta el cual debe justificar la produccién y el nimero de consumidores
gue se tendrd, a fin de no colocar a la empresa en una situacion de crear
una estructura que no soporte la demanda, o por el contrario una
estructura que genere una sobre produccion y el mercado no la soporte,

teniendo que dejar de explotar al maximo su capacidad de produccion.

Finalmente con cada uno de los elementos que conforman el estudio
técnico se dara a conocer las principales bases econdémicas que definen
la elaboracion y el andlisis cuantitativo de la inversion total del proyecto
para finalmente demostrar su viabilidad econdmica, asi como también

conocer su vida util.
El objetivo del estudio técnico es el siguiente:

1. Determinar las condiciones técnicas y operativas, considerando:

e Lalocalizacién del proyecto
e Eltamafio, y los recursos necesarios,
e Capacidad del Proyecto, y La distribucién de la planta,

e El proceso productivo.
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4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO
4.2.1. MACRO LOCALIZACION

GRAFICO Nro. 4.1
Mapa del Ecuador zona norte 1

ZONA NORTE 1

Fuente: www.imbabura.gob.ec / Sistema de informacién geografica
Ano: 2012

El presente proyecto en estudio, estara ubicado dentro del territorio de la
Republica del Ecuador, basicamente en sur América, en donde el pais es
reconocido por situarse en la linea ecuatorial o mitad del mundo. Limita al
norte con la hermana Republica de Colombia, al sur y al este con Perq,

mientras que al oeste con el Océano Pacifico.

El pais tienen una extensién de 283.561 km2 y una poblacién de
14.483.499 personas. El territorio ecuatoriano se divide en 24 provincias,
las cuales se dividen en cantones, los mismos que se dividen en
parroquias, las que a su vez se dividen en urbanas y rurales. Actualmente
en el ecuador existen 7 regiones o zonas administrativas mismas que han
sido conformadas a fin de descentralizar la funciébn administrativa de la

capital Quito.
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GRAFICO Nro. 4.2

Mapa Provincia de Imbabura

Provincia del Carchi

Provincia de Pichincha < P Provincia de
R

Sucumbios

Fuente: www.google.com.ec. Aio: 2012

La provincia de Imbabura, cuenta con una superficie de 4.609 km2, limita
al norte con la provincia del Carchi, al sur con la provincia de pichincha, al
este con la provincia de Sucumbios, mientras que al oeste con la
provincia verde Esmeraldas. A nivel de la provincia existen 6 cantones;
Otavalo, Cotacachi, Atuntaqui, Urcuqui y Pimanpiro en donde se
encuentran redistribuidas 36 parroquias rurales que conforman de forma

general la provincia de Imbabura.

La ciudad de San Miguel de Ibarra es adyacente a la frontera norte, y a
pesar de que no tienen frontera directa con el hermano pais de Colombia,
por su cercania con la misma si hace parte de la zona fronteriza junto con
las provincias de la denominada zona norte 1. Se encuentra a dos horas
de trayecto por la carretera panamericana, tanto de Quito como de
Tulcan, en el eje sociocultural que forma el macizo montafioso del sur de
Colombia y la sierra norte del Ecuador, histéricamente ha sido eje de una

relacion comercial y sociocultural intensa y fluida entre las dos naciones.

a) Factores Geogréaficos: Geograficamente Ibarra tiene un clima
variable, sin embargo el clima es bastante factible para la colocacion

de los sistemas de calentamiento.
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a) Mercado: La cercania a la ciudad de Ibarra de otros cantones como
Otavalo que esta 15 minutos, Antonio Ante a 8 minutos, Cotacachi a
20 minutos que son los cantones a mayor comercio justifican la
localizacion lo que da factibilidad la implementacion del proyecto, en
la ciudad de Ibarra. De igual manera para la ciudad de quito y para
Tulcdn que son los mercados meta del proyecto a corto y mediano

plazo.

b) Factores Sociales: Es el nivel social, zona en la que se encontraria
ubicada la planta, como salud, educacion, cultura, etc. Ibarra es una
ciudad con una poblacion urbana grande, lo que beneficia al proyecto
pues dentro de la sociedad se esta impulsando cada vez mas a las

alternativas o productos que tienen un impacto mayor en el ambiente.

c) Ubicacion se Servicios Basicos: Existe la disponibilidad de servicios
e infraestructura basica para la localizacion del proyecto en toda la
ciudad asi como. El suministro de los mismos agua, energia eléctrica,

y otros servicios de bombero, guarderia, buses Urbanos.

4.2.2. LA MICROLOCALIZACION

Se ha considerado cinco factores relevantes para fijar la localizacion:
e Disponibilidad de servicios basicos
e Cercania a los mercados meta
e Disponibilidad de la mano de obra
e Cercania de la materia prima

e Servicios complementarios como Bomberos, Policia, Hospitales.
La fabrica entonces se ubicara en la Ciudad de Ibarra, Panamericana

Norte, Barrio el Olivo, el terreno cuenta con todos los servicios basicos.

Se cuenta con un terreno propio para las instalaciones, el sector es
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propicio ya que, esta ubicado estratégicamente cerca de la panamericana,

el sector comercial.

Del total del terreno una parte se destinara para la produccion y una
minima para la administracion, la bodega y materiales. En el sector y sus
alrededores existe la disponibilidad de mano de obra tanto calificada

como no calificada.

La empresa "'ECOENERGY" se encuentra ubicada en la ciudad de Ibarra,
Parroquia El Sagrario, en la calle, Av. Troncal de la sierra (Panamericana

Norte) y calle Dr. Luis Madera.

GRAFICO No. 4.3
CROQUIS DE LA UBICACION DE LA EMPRESA

ubicacion

Fuente: Municipio de Ibarra
Elaborado por: La Autora
Afo: 2013

La planta ensambladora debera estar ubicada en la zona que se
encuentre cerca de los potenciales compradores y ademas, que cuenten

con los principales servicios basicos.
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4.2.3. FACTORES PARA REALIZAR LA MICRO LOCALIZACION

Los factores de localizacion que influyen en la decisibn de la mejor
ubicacion del proyecto se hacen referencia a aquellos factores que en
mayor medida justifiquen la toma de decision que mas beneficie a la
instalacién de la empresa, cuya localizacion le proporcione al proyecto la

maxima rentabilidad durante su operacion.

4.2.3.1. LA EXISTENCIA DE VIiAS DE COMUNICACION

Al ser una zona sumamente transitada, existe un excelente servicio de

transporte urbano y servicio de taxis las 24 horas del dia.

4.2.3.2. ESTRATEGIA COMERCIAL

La infraestructura de la empresa se encuentra en una zona altamente
estratégica, dado a que existe mucha transitabilidad alrededor de la
misma, por encontrase ubica en una zona Comercial, tomando en cuenta
que a pocos metros se encuentra la Universidad Técnica del Norte y a
pocos metros para el norte Yahuarcocha que es un lugar turistico dando

ventaja a la ubicacion de la empresa.

4.2.3.3. METODO CUALITATIVO POR FACTORES PONDERADOS

Estableciendo en cada uno un peso especifico de acuerdo al grado de
importancia; ademas se ha establecido un sistema de calificacion, el
mismo que va desde 1 (puntuaciébn menor) a 10 (puntuacion mayor)
puntos, el cual se lo valorizé por sitios mas estratégicos y por factores,
determinados en base a la observacion directa, logrando ponderar

mediante la multiplicacién del peso por la calificacion dada, asi
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CUADRO N°4.1

METODO CUALITATIVO POR FACTORES PONDERADOS PARA LA
LOCALIZACION DEL PROYECTO

meomsor | 00, | ELole | tnombs__we ey
LOCALIZACION , - -
o CALIF. ACION CALIF. ACION CALIF. ACION
* Disponibilidad de
Materia prima e insumos 0,20 8 1,20 6 1,20 4 0,80
* Disponibilidad de Mano
de Obra 0,05 9 1.00 7 0,30 6 0,30
* Disponibilidad de vias
de acceso 0,10 7 1,00 7 0,70 5 0,50
* Cercania de mercados
de consumo 0,15 8 1,20 6 0,90 5 0,75
* Disponibilidad de
servicios basicos 0,15 8 1,50 8 1,20 7 1,00
* Disponibilidad de obras
de infraestructura 0,10 7 0,70 7 0,20 6 0,60
* Factores comerciales 0,12 6 0,50 6 0,80 5 0,30
* Impacto ecoldgico 0,13 5 0,65 3 0,39 5 0,65
TOTAL 1.00 7,67 5,69 4,90

FUENTE: Investigacion Directa
ELABORACION: La Autora

ANO: 2013

De acuerdo a este método el presente proyecto se ubicara en Ciudadela

el Olivo en la panamericana norte, obteniendo un puntaje de 7,67 siendo

el mas alto en comparacion con los otros lugares antes indicados.

4.3. TAMANO DE LA EMPRESA

Para calcular el tamafio de la empresa en relacibn a su capacidad

instalada y su capacidad operativa se consideré los siguientes factores:

Materia prima, demanda, mano de obra,

financiamiento, inversion y organizacion.

157

tecnologia — equipos,




43.1. FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMARNO

4.3.1.1. EL MERCADO

La implantacion del proyecto tiene como objetivo principal la produccion
de calentadores solares de agua, de buena calidad y a precios accesibles
con su respectiva comercializacion a los consumidores potenciales como
son las familias de clase media y alta; asi como también se planea

ampliar la produccién para llevar el producto a ciudades cercanas.

4.3.1.2. DISPONIBILIDAD DE LA MATERIA PRIMA

Para ofrecer un buen producto es necesario adquirir materia prima de
calidad y contar con insumos garantizados. Los principales proveedores
de la empresa se encuentran en la ciudad de Ibarra y Quito que son

Importadoras de Cobre, Aluminio y Vidrio.

Materia Prima

> metales

» tuberias.- Se requieren planchas de acero inoxidable y galvanizado y
tuberias de cobre. (Para el tanque y los paneles)

» Proveedor del vidrio (Para el Panel)

» Proveedor de material aislante (Lana de Vidrio — Para el tanque y los
paneles)

(En Ibarra: ADELCA, PROHIERROS, El acero y el galvanizado)

El resto de materiales como llaves de corte de agua codos, sellantes,
valvulas. Pintura por ejemplo, se tratan de insumos que seran comprados
directamente en distribuidores y ferreterias al por mayor, por lo que no se

los considera como una materia prima provista.
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4.3.1.3. DISPONIBILIDAD DE LA MANO DE OBRA

En la Empresa no existen problemas para la disponibilidad de mano de
obra, en este caso existe en el lugar la disponibilidad de la mano de obra

tanto calificada como no calificada.

4.3.1.4. CAPACIDAD DEL PROYECTO

Es la capacidad de como va a funcionar la planta en base a las
necesidades del proyecto en cuanto al destino, mano de obra y
tecnologia, la capacidad de produccion esta directamente relacionada con
la demanda insatisfecha. Se estima que la capacidad de produccion de la
empresa serd 240 sistemas solares en el primer afio. La jornada de

trabajo sera de 8 horas diarias laborales de la semana durante al afio.

La capacidad de produccién se ir4 incrementando de acuerdo al

crecimiento del mercado, se detalla a continuacion:

Capacidad (240 sistemas/afio); es que se prevé una capacidad de
produccion e instalacion de un poco mas de dos Sistemas de
Calentamiento cada dos dias, es decir 5 sistemas en cinco dias a 4
semanas por mes, y en 12 meses, se obtiene 240 sistemas solares; sin
embargo estos datos son tentativos pues en base a los costos requeridos
y en base al punto de equilibrio se establecera el nUmero minimo de

Sistemas de calentamiento a fabricarse y venderse al afio.

CUADRO No. 4.2
CAPACIDAD SEGUN EL MODELO

Modelo: capacidad termo Its Segun las encuestas: Sistemas solares
Un Tanque de 160 Litros 70% 14
Un tanque de 300 Litros 30% 6

Total 20 mensuales

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
Afio: 2013
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4.3.1.5. FINANCIAMIENTO

Para su financiamiento el proyecto tiene planificado que provendran de
una fuente interna que es a través de un capital propio y externa mediante
la aplicacion de un crédito del banco del Fomento. La inversion inicial es
de $147.786,27 de los cuales 54% corresponde a $80.034,00 como
aporte propio y el 46% que representa $67.752,27; sera financiado a

través de un crédito
4.3.1.6. TECNOLOGIA

Para el proyecto también es indispensable contar con maquinas y equipos
para la proyeccion, la tecnologia es determinante para la competitividad
industrial, ya que, posibilita una mayor y mejor produccion con calidad y

variedad en los productos.

MAQUINARIA

- Guillotina grande

- Dobladora grande

- Soladora mig (Eléctrica)
- Soladora autdgena

- Troquel

- Compresor (Pintura)

- Dobladora de 240m

HERRAMIENTAS:

- Esmeriladoras, - Atarrajas y machuelos

- taladros de banco, (Juegos de cada uno)
taladros manuales, - Pistolas para pintar

- Broncas, - 4 Martillos

- Juego de prensas, - Juego de destornilladores
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- Remachadoras - Juegos de llaves tuvo

- 6 Guantes de trabajo - Pistola para silicon en tuvo

- 6 Gafas protectoras - Combos de caucho
especiales - Playos de presion

- 6 botas industriales - Playos normales

- Juegos de lima - Desarmadores

- Juegos de llaves inglesa

4.4. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El area que ocupa el proyecto es de 577 m2, Para el disefio de las
instalaciones y de la produccién, estan distribuidas de forma que se tenga
un correcto manejo y control, tanto del proceso productivo como de la

organizacion.
4.4.1. AREA ADMINISTRATIVA

Esta area contempla todo lo relacionado a la parte administrativa de la

empresa, la cual estara integrada por la Gerencia, la contabilidad y de

2
ventas, cuyo total del terreno serd de 119.5m

4.4.2. AREA PRODUCTIVA

Para esta Area que cuenta con todo lo referente a la produccion, tanto

para la bodega e instalacién de las maquinas, contara con una superficie

2 . )
total de 247.81 m ; esté area estara elaborado por una cubierta que sera
de galvalumen con planchas de policarbonato para una mejor iluminacién

en el dia.

4.43. DISENO DE LA PLANTA

El plano fue elaborado por: Arquitecto Michael Luna
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GRAFICO Nro. 4.4
DISENO DE LA PLANTA
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4.5. INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto incluye todos los aspectos técnicos del
proyecto, es decir, la descripcion de los procesos y recursos necesarios

para la produccioén de los sistemas de calentamiento de agua.

45.1. TECNOLOGIA DEL PRODUCTO

El producto consiste en un sistema de calentamiento de agua compuesto

por tres elementos:

v" Panel
v Tanque
v Base

45.1.1. PANEL

El Panel esta compuesto en sus cuatro lados por una caja de acero
inoxidable en el exterior y acero galvanizado en el interior, con aislante
térmico de poliuretano (véase Grafico No.4.5: Detalle del panel 1, nimero
1), y por una plancha que funciona como piso de la caja (véase Grafico
4.5: Detalle del panel 1, numero 2), misma que se suelda a la caja luego
de colocar la tuberia de cobre (Véase Grafico 4.6: Detalle del panel 2,
namero 3) y soldar los mismos a la lamina de aluminio pintada de negro

cromo para absorber el maximo calor.
Encima de la plancha se coloca un vidrio templado para proteger la
lamina y mantener el aluminio caliente, gracias al aire entre el aluminio y

el vidrio.

Se observan todas las piezas que conforman el panel:
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Grafico Nro. 4.5: Detalle del panel 1

Fuente: La autora en Autocad 3D

Grafico Nro. 4.5: Detalle del panel 2

@3

Fuente: La autora en Autocad 3D

Gréfico No 4.5: Detalle del panel 3

Fuente: La autora en Autocad 3D
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En el gréfico 4.5. Se observan las siguientes piezas:
a = Vidrio templado

b = Aluminio pintado de negro

c = Paredes de la caja de acero inoxidable y hierro galvanizado con

aislante en poliuretano.
d = tuberia de cobre

e = Base del panel lamina de acero inoxidable, con aislante de

poliuretano.

45.1.2. EL TANQUE

Es disefiado en acero inoxidable en la parte interna, y en la externa lleva
hierro galvanizado y se coloca un aislante térmico de poliuretano

guedando tipo sandwich (véase Grafico 4.6: Detalle del tanque).

Lleva dentro de si un espiral de tubo de cobre mismo que llevara el agua
potable fria al espiral y al tanque colector, sale agua a los colectores
térmicos (panel solar) que sera calentada por la energia térmica; con ello
libera agua caliente que serda utilizado en el hogar la temperatura oscila
entre 30° Cy 40°C.

Ingresa agua caliente a temperaturas entre 70°C y 90°C proveniente del
panel al tanque reservorio impulsada por el principio de termosifon o
circulaciéon natural, que en otras palabras, significa que el agua caliente
tiende a subir, por ser mas liviana que el agua fria, esta agua caliente
permanece en el tanque calentando el agua del espiral; permitiendo que
el agua ingrese en un solo sentido manteniendo lleno el tanque reservorio

y asi alivia el exceso de presion dentro del tanque reservorio.
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GRAFICO Nro. 4.6.
Detalle del tanque

valvula de alivio alimentacion externa

v il

A
valvula de no retorno

[i]

tubena hacia el hogar

Aislante Poliuretano

P E—— o

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La autora - Disefio gréfico 3D - 2013

GRAFICO Nro. 4.7.
Detalle del tanque 2

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - Disefio gréafico 3D - 2013
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El viento y las bajas temperaturas no afectan en absoluto la produccion de
agua caliente de los calentadores solares, ya que el vacio de los tubos
reduce la pérdida de calor conductiva y conectiva de su interior. Esto
significa que los rayos infrarrojos y ultravioleta son capturados y
conservados a pesar de las nubes y del clima extremoso, ademas el
termo tanque tiene una capa de aislamiento a base de espuma de
poliuretano de 5 cm de espesor que permite mantener el agua caliente
por un periodo de hasta 72 horas en caso de que las condiciones

climaticas impidan que el sistema capte energia solar.

El plano del producto es el siguiente:

GRAFICO Nro. 4.8.
Vista del circuito cerrado de la tuberia de cobre

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora - Disefio gréfico 3D - 2013
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45.2. FLUJO GRAMA DEL PROCESO

Un diagrama de flujo es una representacion gréfica que muestra todas las
etapas de un proceso. La produccion abarcara la construccion del panel y
la construccion del tanque de agua, y la instalacion con todos los
complementos se lo realiza directamente en el hogar a instalarse, pues

debe ajustarse a las condiciones del techo del cliente.

Los procesos productivos y de servicios se exponen a continuacion:

4.5.2.1. PRODUCCION DEL PANEL O COLECTOR SOLAR

A continuacion se presenta el proceso que se utiliza para producir el panel

solar:

a) Se procede a colocar la base utilizando una lamina de acero
inoxidable con aislante de poliuretano en la parte interna.

a) Para la construccidon de la caja, se utiliza una lamina galvanizada y
lamina de acero inoxidable calibre 18, de 1.22 m x 2,44 m. en la
parte interna de la caja se utiliza lamina galvanizada y en la parte
externa se coloca lamina de acero inoxidable de 5cm. De alto
formando un “sandwich” y colocamos un aislante espuma de
poliuretano, la cual se consigue en el mercado como dos liquidos Ay
B, los cuales se deben mezclar hasta obtener una solucién uniforme
gue se deposita en el molde, la cual se expande hasta obtener la

forma del mismo. Para este caso se requieren 5 kilos

b) Los extremos de la caja soldamos con suelda autdogena debido al

pequefio espesor de las laminas.

c) Perforar dos tubos de cobre de 1 pulgada de diametro con 12

orificios c/u los orificios son de % pulgada quedando tipo flauta,

168



donde soldaremos los tubos colectores de cobre de %2 pulgada de
didmetro con suelda autégena utilizando suelda amarilla, en uno de
los extremos colocaremos tapones PVC. Con sellante, se realizan
perforaciones en los extremos de la caja para los tubos de cobre de
1 pulgada de entrada y salida de agua los mismos que son soldados
a la caja e instalamos la lamina de aluminio pintada de color cromo
negro lo que hace mas eficiente la captacion térmica para el

calentamiento de los tubos colectores en el panel.

d) Teniendo todo el conjunto listo como la base, tubos de cobre,
sellamos todo el contorno hasta obtener total hermeticidad del
mismo, luego se ensaya el sistema para comprobar su eficiencia y
para finalizar se coloca sobre la superficie de la estructura del panel
un vidrio templado opaco sellando con silicbn puesto que se requiere

aprovechar al maximo toda la energia calorica posible.

GRAFICO Nro. 4.9
PROCESO DE PRODUCCION DEL PANEL SOLAR.
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OPERARIO SUPERVISOR TECNICO

Corrige errores | _ No
\4
Armar y colocar base Armar paneles con
de Lamina galvanizada aislante de lana de R Aprueba
con aislante de Lana de > vidrio — el Panel
vidrio
Asegurar la tuberia Pintar la placa de S
| de cobre a laplaca ¢ aluminio de color |4
Cromo negro
Corrige errores | No

Realizar el montaje
lp| de la estructura
metélica del panel.

Aprueba
calidad del
Panel

v

Sellar con silicona Colocar el vidrio S
— el vidrio al panel < Opaco < !
l Corrige Errores | Mo
Probar Aprueba
> Hermeticidad > upltima
revision del
Almacena El
Panel S
FIN

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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SIMBOLOGIA:

45.2.2.

O
-
<>

CURSOGRAMA ANALITICO

Operacion sencilla

Operacién Combinada

Inspeccion

O

[]

Almacenamiento

CUADRO Nro. 4.3

Demora

INICIO, FIN

ACTIVIDAD
DECISION

Transporte

Actividades para la produccién de un panel solar.

—
V
D

Maquinaria
O O [ ] — Vi D ACTIVIDAD RRHH | TIEMPO | y Equipo
X Recepcion de la
materia Prima
Armar y colocar base 30
X de Lamina minutos | Comprenso
Galvanizada con r / Soladura
aislante Lana de vidrio 2
X Armar paneles con @) 2
aislante de lana de P Horas
vidrio E
X Pintar la placa de R 10
aluminio de color A minutos
Cromo negro R
X asegurar los tubos de | 30
cobre en los extremos o minutos
y ala caja S
X Soldar la lamina a las 30 Soldadura
tuberias minutos Autdgena
Realizar el montaje de 30 Soldadura
X la estructura metalica minutos eléctrica /
del panel(soporte) Taladro /
Moledora
X Colocar el vidrio opaco 10
minutos
X Sellar con silicona el 10
vidrio al panel minutos
X Probar Hermeticidad 30 Compresor
minutos /
X Almacenamiento 10 mint
TOTAL 5:30

Fuente: Investigacion directa - afio: 2013
Elaborado por: La autora
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Control de Calidad:

Se aplicara controles de calidad en todos los proceso, y al final del
producto terminado, se analizara lista de chequeo para medir la calidad

del producto.

Se muestra el flujo de operaciones consolidadas para la fabricacién de un
panel solar de acuerdo a la légica del disefio de este producto y la
correlacion del proceso y resultado meta; el diagrama permitira especificar
los controles y alcanzar en el producto los resultados especificados en las
normas de calidad. El diagrama de flujo representa el conjunto de

actividades secuenciales que se requieren para elaborar un panel solar.

4.5.3. PROCESO DE PRODUCCION DE LA BASE

El proceso de construccién de la base depende en gran medida del tipo
de techo en que se instalard, por lo que se contard con estructuras
triangulares para techos planos y estructuras planas para techos
inclinados. Por ende, se cuanta con dos procesos de produccion.

Por otra parte, para poder establecer el nUmero aproximado de bases que
se realizarén de cada tipo.

45.3.1. PRODUCCION DE BASE PARA TECHO PLANO
En un techo plano se requerird de una estructura triangular a fin de que el

panel pueda recibir la luz solar de forma eficiente. El proceso de

produccién es el siguiente:
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GRAFICO Nro. 4.10
Proceso de Producciéon de la Base inclinada

OPERARIO SUPERVISOR TECNICO

Inicio

Medir los
tubos

!

Cortar los
Tubos

!

Armar las
Piezas
laterales

!

Soldar las
piezas
Laterales

|

Soldar las
piezas
transversales

v

Soldar
esfuerzos

|

Mo

A

Acepta
calidad de
la base

v

Pintar con
FIN <4— pintura

Anticorrosiva

Si

A

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
Afio: 2013
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CUADRO 4.4:

Especificaciones del proceso de produccion de la base

Maquinaria
O O |:| :D v D ACTIVIDAD RRHH TIEMPO y Equipo
X
Medir Tubos 5 Minutos Metro
Cortar los tubos 45 minutos
X cuadrados 1 Sierra
Armar las piezas O 20 Minutos Taladro /
X laterales E Tornillo
Soldar las piezas R 30 minutos
X laterales é Soldadura
X Soldar piezas | 10 minutos | Eléctrica
transversales o
X Soldar refuerzos S 15 minut
Revisar calidad de la 5 minutos
X base
X Pintar_ con pi_ntura 30 minut Comprensor
anticorrosiva
TOTAL 2.40 Horas

Fuente: Investigacion directa — afio: 2013

Elaborado por: La autora

GRAFICO Nro. 4.11

Piezas laterales de |la base

Elaborado por: La Autora
Fuente: Alejandra paredes. Libro - 2013
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GRAFICO Nro. 4.12
Piezas ensambladas

1.00m

Elaborado por: La Autora
Fuente: Alejandra paredes. Libro - 2013

El material que se utilizara para la base seran tubos de hierro. Para esta
estructura se necesitan cerca de 12 metros de tubo, a un costo de $ 6.00

el metro.

4.5.3.2. PROCESO DE PRODUCCION TECHO INCLINADO

Se requiere de una base plana que soporte y distribuya el peso de los
paneles a fin de proteger, tanto el panel como el techo, adicionalmente,
este tipo de base requiere de dos piezas que ayuden a soportar el peso
del tanque.
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GRAFICO Nro. 4.13.

Proceso de Produccién Base Plana

OPERARIO

SUPERVISOR TECNICO

‘

Inicio

Medir los
tubos

!

Cortar los
Tubos
Cuadrados

¢

Armar la base
cuadrada para
el panel

!

Soldar
soportes para
el tanque

l

Soldar todas
las piezas
< Mo
Soldar <
esfuerzos
‘ Acepta
> calidad de
la base
Pintar con
FIN ¢ pintura < =
Anticorrosiva

Fuente: Investigacion directa - 2013

Elaborado por: La autora
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CUADRO Nro. 4.5: Especificaciones del proceso de produccion de la

base paratecho inclinado

Magquinaria
O O [ ] — Vi D ACTIVIDAD RRHH | TIEMPO | y Equipo
X Medir Tubos 5 Min Metro
X Cortar los tubos 45mins Sierra
cuadrados
X Armar las piezas 1 20Min Taladro /
cuadradas para el .
Tornillo
panel o
X | Soldar soportes para p 30min
el tanque
X Soldar todas las E 10 min Soldadura
piezas A Eléctrica
X R 15 min
Soldar refuerzos |
X Revisar calidad de la e} 5 min
base S
X Pintar con pintura 30 min Comprensor
anticorrosiva
TOTAL 2.40
Horas

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

GRAFICO Nro. 2.14

Soporte para techos inclinados

Elaborado por: La Autora
Fuente: Alejandra paredes. Libro - 2013

Este tipo de base se utilizara tubo de Hierro. Se necesitan 4 metros para

su fabricacion.
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45.4. PROCESO DE INSTALACION Y TRANSPORTE

El proceso de instalacion y transporte del producto se maneja como uno
solo pues la instalacion se la realiza directamente en el hogar del cliente.
El proceso es el siguiente:

GRAFICO Nro. 4.15.
Proceso de instalaciéon y transporte

OPERARIO
- Empaquetar y Transportar
Inicio proteger los > Paneles y
paneles Solares Tanque
Determinar el
Techo tiene _ puntode
Instalacion instalacion del
sistema
fNo Si 1
Base Base Plana
Triangular
\ 4
Montar panel Instalacion Corregir
en laestructura | —>| de tuberias  [* errores
y tanque
\ 4
Pruebas de
instalamiento | Funcio
na bien
FIN <

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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CUADRO Nro. 4.6 Especificaciones del Proceso de instalaciéon y transporte

Maquinaria
O O [ ] — Vi D ACTIVIDAD RRHH | TIEMPO | Y EQuipo
X
Empaquetar y proteger .
5 Min
los paneles solares
X Transportar paneles y 30 Min
tanque 2
o]
X Determinar el punto de p Escaleras
instalacion del sistema E . claves de
15 Min ;
R seguridad
X Techo tiene inclinacién A
R
X Instalar base | 30 Min Taladro
O
X Montar panel y tanque s 30 Min Taladro
X | Realizar instalacion de 1 Hora Soldadura
tuberia autdgena
X Realizar pruebas de 10 min
funcionamiento
TOTAL 3 Horas

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

4.5.5.

MATERIA PRIMA E INSUMOS PARA EL PRODUCTO

Los sistemas de calentamiento de agua solares en tanque que se

producirdn en la planta y a su vez se comercializara, tendran las

siguientes caracteristicas:

CUADRO Nro. 4.7

ESPECIFICACIONES DEL TANQUE

TANQUE MATERIAL | ESPESOR
Capacidad 150, 200, 240 litros
Interior del tanque Acero inoxidable SUS 1.5-2.0mm
304/2B
Exterior del tanque hierro galvanizado 0.4 mm
Aislacion termica Poliuretano (Bayer, 50 mm
Alemania)
Marco y soporte Hierro [.Smm
Peso sin agua 60 kg
Tiempo de fabricacion 4 Horas

Elaborado por: La Autora

- 2013

Fuente: Experto en el tema
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4.6. PRESUPUESTO TECNICO

4.6.1. INVERSIONES FIJAS

4.6.1.1. TERRENO

Se cuenta con la inversién propia del terreno, con una superficie total de

2
577.5 m , el mismo que esta evaluado en 44.034,00 dolares.

CUADRO Nro. 4.8

Requerimiento del terreno

Descripcién Cantidad (Hectareas) Total

Terreno 577.5m2 $ 44.034,00

Fuente: Investigacion directa — afio 2013
Elaborado por: La autora

4.6.1.2. INFRAESTRUCTURA CIVIL

Segun la proyeccion estimada del Arg. Michael Luna Para la construccion
de las instalaciones de la empresa tendra un costo total de $ 45.000,00. Y
corresponde a las obras civiles ejecutadas en la planta de produccién vy,

areas de oficinas para cada departamento.

CUADRO N° 4.9

Infraestructura civil en Usd.

Descripcién Cantidad Precio unitario Total
Infraestructura Civil 1 $300,00 $45.000,00

Fuente: Investigacion directa — afio 2013
Elaborado por: La autora

4.6.1.3. VEHICULO

Para el funcionamiento de la empresa se comprara una camioneta
valorado en el mercado en 15.000,00 dolares, el cual servird para la

instalacion del producto a los clientes.
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CUADRO N°4.10
Necesidad De Vehiculo

Descripcién Cantidad | Valor total
Camioneta azul Cabina sencilla — que funcione a Diesel
NPR 711,marca Chevrolet, Afio 2010, 1 15.000,00
Motor 498497. (Segunda mano)

Fuente: Investigacién directa — afio 2013
Elaborado por: La autora

4.6.1.4. MAQUINARIA Y EQUIPO DE PRODUCCION

La maquinaria y equipos necesarios para la produccion seran de origen

extranjero, ensambladas por medio de un franquiciado radicado en el

pais. Esto garantizara la calidad de la maquinaria y equipo asi como la

inversion. (Anexo 8.)

CUADRO Nro. 4.11

Maquinaria y equipo en Usd.

Descripcién Especificacion Técnica Cantidad | Valor Unitario
Guillotina grande Hidraulico - 2m largo, Espesor 1 3.000.00
5 milimetros. Segunda mano
Dobladora grande para tubos de 1 a 2 pulgadas 288,71
Soladora mig Eléctrica Indura 181 180 A 950.00
220v

Soladora autégena Equipo Oxicorte 403,00

Comprensor de Pintura | 2HP 15GL 110W CAMPBELL 531,25
Dobladora tol Para el tanque. 6.000,00
TOTAL 11.172.96

Fuente: Investigacién directa — Kiwy, Ibarra - 2013
Elaborado por: La autora

La Importadora y distribuidora PROHIERROS, se le solicitara el pedido de

la Dobladora Tol y de la Guillotina, que traerdn desde Ambato

DOBLADORAS GERRERO, de acuerdo a

necesitamos.
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4.6.1.5. HERRAMIENTAS

En el cuadro se muestra todas las herramientas necesarias para llevar a

cabo el trabajo manual de los obreros en el area de produccion.

CUADRO No. 4.12 HERRAMIENTAS

Menaje y utileria en USD.

Descripcién Cantidad UPr:iTZIr?o Total
Esmeriladoras Eléctrica Dewalt 1 176,8 176,80
Taladros de Banco PVVR 650W 1 104,99 104,99
Taladros Manuales Truper 1 340 340,00
Broncas 1 15,94 15,94
Juegos de prensas — Truper 1 89,41 89,41
Atarrajas y machuelos - 40 PZ Trpr. 1 39,76 39,76
Pistolas para pintar - Truper Pf 1 44,27 44,27
Martillo de bola 240Z Mango M. 2 7,82 15,64
Martillo 160Z Mng. madera Truper 2 4,89 9,78
Juego de destornilladores 10PZ 1 24,24 24,24
Remachadoras - cabeza giratoria 1 24,22 24,22
Juegos de Lima Cana # 8 Gruesa 1 4,14 4,14
Lima plana Gruesa # 8 Mintcraf 1 3,91 3,91
Lima Redonda # 8 Fina 1 2,73 2,73
Juegos de llave inglesa # 8 5 7,34 36,70
Juegos de llave inglesa # 10 5 9,38 46,90
juegos de llave inglesa # 12 5 13,35 66,75
Juegos de llaves Tubo # 8 5 10,33 51,65
Juegos de llaves Tubo # 10 5 13,62 68,10
Juegos de llaves tubo 12 4 15,94 63,76
Pistola de silicon en Tubo Industrial 1 6,57 6,57
Combos de Caucho — Truper 2 3,85 7,70
Playos de Presion # 10 1 8,13 8,13
Playos de Presion # 7 1 6,8 6,8
Playos Normales # 6 1 4,5 4,5
Playos Normales # 8 1 5,68 5,68
Amoladora BOSH 4 1/2 670W 1 75,8 75,8
Manguera 3/8 * 15 mts Truper 2 32,23 64,46
Juego 4PZS Acoples - Conectores 1 10,16 10,16
Truper
Fluxbmetro 10mt Contra Impacto 2 12,31 24,62
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Dotacion de Equipo de Seguridad 25 2423.84 2423.84
Subtotal | 3.556.29

12% Ilva | 484.94
Total | 4.041.24

Fuente: Investigacion directa — Kiwy, Ibarra - 2013
Elaborado por: La autora

4.6.1.6. MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA.

Para iniciar el funcionamiento de la empresa, se requiere de un equipo

basico de oficina, considerando necesidades prioritarias.

CUADRO Nro. 4.13
Equipo de oficina en USD.

Especificacion de requerimientos en equipos de oficina
Descripcion Especificaciones Nro. C. C.
P técnicas Unidades | Unitario Total
. Tru-5885 Inhalan.

Teléfono / Fax 5,8ghz. 2 V. 3 35,00 | 105.00
Impresora Multifuncién, con téner. 1 72.22 72.22
Sasung Laner

Total 177.22

Fuente: Investigacion directa —afio 2013
Elaborado por: La autora

CUADRO No. 4.14
Muebles y enseres en USD.

Especificacion de requerimientos en equipos
Muebles y enseres
S Nro. C.

Descripcién Unidades | Unitario C. Total

Escritorios de Oficina 4 133 532
Sillas Operativa 2 30 60
Sillas Gerencia 2 45 90
sillas de Visitantes 4 26 120
Archivadores con divisiones 2 116,07 232,14
Banco de trabajo 3 100 300
Dispensador de agua 1 120 120
Sofé de espera de 2 2 200 400
Estanterias 4 115 460
Total 2.252.00

Fuente: Investigacion directa — afio 2013
Elaborado por: La autora
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4.6.1.7. EQUIPO DE COMPUTO

Los equipos de cOmputo necesarios para la puesta en marcha de la
Administracion de la empresa son los basicos e indispensables a

utilizarse y se los detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO Nro. 4.15

Equipo de computacion en USD.

Especificacion de requerimientos en equipos
Equipo de computacion
L Nro. C.
Descripcién Unidades | Unitario C. Total
Computador profesional 2, Mb Intel DG 41 2 591.26 | 1.182.52
Portétil Profesional 2 571.15 | 1.142.30
Total 2.324.82

Fuente: Investigacion directa — afio 2013
Elaborado por: La autora

4.6.1.8. RESUMEN DE LA INVERSION FIJA

En el siguiente cuadro se representa la Inversion Fija de la empresa
"ECOENERGY":

CUADRO Nro. 4.16
Inversién Fija en Usd.

Descripcién Valor Total
Terreno 44.034,00
Infraestructura (Construcciones e Instalaciones) 45.000,00
Maquinaria y Equipos 11.172,96
Vehiculos 15.000
Muebles y Enceres 2.252,00
Equipo de Computacion 2.324,82
Equipo de Oficina 177,22
Menaje y utileria 4.041,24
Total inversion fija 124.002,24

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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4.6.2.

Para el primer afio de funcionamiento se requerira capital de trabajo que
ayude a cubrir los costos y gastos que la empresa incurrira, se espera
recibir los primeros ingresos del proyecto a partir del segundo mes de su
funcionamiento; sin embargo con el objeto de cubrir cualquier imprevisto
que se pueda presentar, se propone un capital de trabajo inicial

equivalente a dos meses promedio de operacion, por esto el capital inicial

CAPITAL DE TRABAJO

sera de $23.054,03

4.6.2.1.

Los costos de produccion son determinados en base al estudio realizado.

CUADRO Nro. 4.17

Capital de trabajo en USD.

Capital de Trabajo

Valor Capital de

Descripcién Anual trabajo
Materia Prima Directa 90.216 15.036,00
Materiales Directos
Materia Prima Indirecta 5.006,52 834,42
Insumos en General
Mano de Obra Directa 20.254,16 3.375,69
Nomina Operativa
Gastos Administrativos 11.788,4 2.694.73
Sueldos y Salarios
Suministros de Oficina
Servicios Basicos
Gastos de constitucion
Gastos de Ventas 4.472,24 745,37
Vendedor
Publicidad
Subtotal 131.737,32 22.686.22
Imprevistos 5% 6.586,87 1.097,81
TOTAL 138.324,19 23.784,03

Fuente: Investigacion directa - 2013

Elaborado por: La autora

COSTOS DE PRODUCCION
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4.6.2.2. MATERIA PRIMA DIRECTA

CUADRO N° 4.18
Costo Materia Prima

Descripcién Costo Ao
Caja galvanizado calibre (para cajon del panel) 1.800
Lamina de vidrio 2,400
Vidrio templado opaco 1.920
Aluminio (plancha de lamina galvanizada) 1.680
Tuberia de cobre 25 920
Angulo de cobre para tuberia 1.440
Tuberia pvc 1/2 pulgada 1.440
Unién universal 84
Valvula check 2 400
Llave de paso 240
Base para la estructura
Angulo 3/4 * 10 - base 3.360
Materiales para tanque
Plancha de acero inoxidable 28.800
Plancha de lamina galvanizada (cubierta de
tanque) 4.800
Lana de vidrio (4mtrs) 11.520
Acoples 3/4 a madia pulgada 168
Flotador con valvula de cierre 1.200
Tuberia media pulgada 960
Unioén universal 84
Total 90.216

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

4.6.2.3. MANO DE OBRA DIRECTA
Para empezar se contara con 3 obreros para la produccion, los cuales

laboraran 8 horas diarias, de lunes a viernes, cuyo sueldo sera el basico

mas los beneficios de ley.
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CUADRO 4.19
Némina De Producciéon

Q S ) 5
e 28 |Se| @ | 55
S T » m S o2 o 2 K
= .S Funcion 2 (8 9| £ < T
Z ®© (@] 4= T un —
o S | €9 o = 38
o S L < o +
[ N ! [
3| Obreros 318,00 26,50| 29,73|11331,68
1| Supervisor 400,00 | 26,50 29,73 | 4761,24
1 | Técnico de Instalacion | 350,00 | 26,50 | 29,73 | 4161,24

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

4.6.2.4. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Como ultimo componente de los costos de fabricacion estd tomado en cuenta

la materia prima indirecta, mano de obra indirecta y otros CIF.

CUADRO Nro. 4.20

Costos Indirectos De fabricacion

Descripcién Costo Afio

Suelda panel 489,60
Silicon 489,60
Suelda base 81,60
Pintura base 360,00
Pintura anticorrosiva negra 1.632,00
Etiquetas 204,00
Cinta de embalaje 122,40
Esponjas 204,00
Carton 306,00
Mantenimiento 93,11
Total 5.006,52

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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4.6.2.5. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos contemplan los principales costos

concernientes a los siguientes rubros:
4.6.2.6. SUELDOS ADMINISTRATIVOS

El calculo de los sueldos del personal administrativo incluye los beneficios

establecidos por la ley del pais:

CUADRO Nro. 4.21
Sueldos Administrativos

17} o wn —
0} Q2 [0) %)) o
— o o
.S 83 |25 | ¢ 23
o w Funcion @ o o 2 2 g
= o = TS 0 £ = ©
Z © S E S 2 5 =28
e T c T ©
S e5S |2% | 2 5 S
[ A ' —
1| Gerente 450,00 | 26,50 29,73 5.361,20
1| Contador 350,00 | 26,50 29,73 4.161,24
Ventas y atencion
1| al cliente 318,00 | 26,50 29,73 3777,24
Total 13.299,68

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

4.6.2.7. SERVICIOS BASICOS

En este cuadro esta incluida tanto la energia eléctrica para el area

administrativa como para el area de produccion.

CUADRO No. 4.22

Servicios Béasicos
Descripcioén Mensual Anual
Servicios Basicos 150 1.800
TOTAL 150 1.800

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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4.6.2.8. MANTENIMIENTO DE EQUIPO DE COMPUTO

Este valor corresponde al mantenimiento que se le tiene que dar al equipo
de computacion para evitar algun tipo de dafio tanto fisico como
operativo.

CUADRO No. 4.23
Mantenimiento

L Mantenimiento
Descripcion Valor anual
Mensual
Mantenimiento equipo 5.00 60.00
Total 60%
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
4.6.2.9. SUMINISTRO DE OFICINA
CUADRO Nro.4.24
Suministro de oficina
VALOR VALOR
SUMINISTRO UNIDADES
UNITARIO ANUAL
Resmas papel 6 3.50 21.00
Caja esferos 3 2.00 6.00
Archivadores 5 2.5 12.5
Correctores 3 1.50 4.50
Cinta adhesiva 4 0.50 2.00
Resaltadores 6 1.00 6.00
Goma 3 0.60 1.80
Clips cajas 4 0.80 3.20
Caja de grapas 2 1.50 3.00
Carpetas 20 1.20 24.00
Lapices 24 0.30 7.20
Tinta de impresion 6 25.00 150.00
Marcadores 12 1.20 14.40
Jabon combo 12 2.00 24.00
Papel higiénico 12 2.00 24.00
Utilices de limpieza 12 10.00 120.00
Imprevistos 10% 42.36
TOTAL 465.96

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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4.6.2.10. GASTOS DE CONSTITUCION

Los activos diferidos estan constituidos por los gastos e inversiones
necesarias para conformar la empresa o implementar la infraestructura
inicial con la que trabajara la empresa. Igualmente constan los gastos que

demanden los estudios o elaboracién del Proyecto de Factibilidad.

Los Gastos de Constitucion de la microempresa tienen los siguientes
rubros:

CUADRO Nro. 4.25

Gasto de constitucion en USD.

Concepto Valor
Gastos de constitucion 150,00
Patente Municipal 35,00
Permiso de Funcionamiento 100,00
Cuerpo de Bomberos 15,00
Gastos de Instalacion 30,00
Estudios y disefios 200,00
Tramites de Constitucién 200,00
Total 730,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

4.6.2.11. GASTOS DE VENTAS

Cuadro Nro. 4.26
Gasto Publicidad

Gastos De Venta
Gastos venta m\e/ﬁls?ural Valor anual
Gasto publicidad 57,92 695,00
Transporte combustible 40 480
TOTAL 97,92 1.175,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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4.6.2.12. GASTOS DE PUBLICIDAD

La gestiébn de ventas es primordial para el éxito del proyecto, ya que el
mismo incluye la comercializacion del producto a fabricar; Este valor
estimado es en el que se incurrira para promocionar a la nueva empresa
mediante los medios masivos de comunicacion, como son la television,

radio y prensa.

Segun se establecié en el estudio de mercado, la empresa requerira tres
rubros de publicidad: uno que se refiere a los medios impresos (revista Portal
y Enfoque de El NORTE), material para el punto de venta, y anuncios en
internet; sin embargo, con el motivo de introducir mas rapidamente el
producto en el mercado, se pretende participar en dos ferias por afio, por lo

que serian 4 rubros de publicidad como se detalla en la siguiente tabla:

CUADRO Nro. 4.27
Gasto Publicidad

.. Cuantas Valor Valor Valor
Publicidad veces al oo
= unitario |mensual | anual
afo
IMPRENTA
Diario El Norte 8 40 26,67 320
Material Punto de Venta
Afiches 20 7 11,67 140
Tripticos/ Folletos 500 0,15 6,25 75
Participacién en Ferias
Stand 2 80 N/A 160
TOTAL 695
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
4.7, INVERSION TOTAL DEL PROYECTO

La inversidon total que se necesita para la produccién y comercializacion

de los sistemas solares de agua es la siguiente:
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CUADRO 4.28
Inversion Total del Proyecto

Total Inversion
Descripcién Valor Total
Inversion fija 124.002,24
Inversion capital de trabajo 23.784,03
Total Inversién 147.786.27

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

4.7.1. FINANCIAMIENTO

El financiamiento para el proyecto se lo realizara& mediante recursos
propios cuyo monto es de $80.034,00Usd., y el monto restante se lo
financiara mediante un crédito obtenido en el Banco Nacional de

Fomento, cuyo monto es de $69.752.27Usd.

CUADRO Nro. 4.29
Financiamiento

Financiamiento
Descripcion Cantidad Valor Total
Capital Propio 54% 1 80.034,00
Capital Financiado 46% 1 67.752,27
Inversion Total Inicial 147.786,27

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1. PRESENTACION

El presente estudio es importante para establecer el nivel de factibilidad
del proyecto en base a un analisis de los fondos disponibles contrastando

con los posibles escenarios que pueden presentarse en el entorno del

proyecto.

5.2. ESTRUCTURA DE LA INVERSION

ECOENERGY. Cia. Ltda. Para su creacion contara con 3 socios, los
mismos que aportaran dinero y especies que conformaran el capital
social, sin embargo dichas aportaciones no son suficientes para cubrir los

requerimientos del proyecto, por lo cual es necesario realizar un crédito

bancario que cubra el valor restante.

CUADRO Nro. 5.1
Estructura de la inversion en Usd.

Estructura de lainversiéon

Descripcién Cantidad Valor Total
Inversion fija 1 124.002,24
Inversion capital de trabajo 1 23.784,03
Inversion inicial 100% 1 147.786,27
Origen de lainversién
Capital propio 54% 1 80.034,00
Capital financiado 46% 1 67.752,27
Inversion total inicial 147.786,27

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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5.3. COSTE DE OPORTUNIDAD Y TASA MINIMA ACEPTABLE DE
RENDIMIENTO

El costo de oportunidad nos permite conocer el rendimiento de la
inversion que esta representada por el 54% que en la actualidad genera
un rendimiento financiero del 6.25% y el crédito corresponde al 46% que

genera el 11.15% de interés anual.

CUADRO Nro. 5.2
Coste de oportunidad en Usd.

Coste de oportunidad
Tasa de Valor
0,
Descripcién Valor & Ponderacion | Ponderado
Capital Propio 54% 80.034,00 54 6,25 337,5
Capital Financiado 46% 67.752,27 46 11,15 512,9
Total 147.786,27 | 100,00 17,4 850,4

Fuente: Investigacién directa — 2013
Elaborado por: La autora

El Proyecto tiene un rendimiento de por lo menos un 8,50 % en caso de
ser financiado con una tasa de interés del 11.15%.

Calculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)
Datos:

Coste del Capital = 0.0850

Inflacién = 0.0382

TMAR = (1+ck) (1+if)-1

TMAR = (1+0.0850) (1+0.0382)-1

TMAR = 12.65%

El costo de oportunidad permite avizorar la utilidad maxima que podra

obtener la inversion en el futuro.
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5.4. INVERSIONES

Las inversiones a efectuarse antes de la puesta en marcha del proyecto

se agrupan en tres tipos: activos fijos y capital de trabajo.

Los valores monetarios que implican estos tres rubros para que la
empresa ECOENERGY Cia. Ltda., inicie sus actividades se presentan a

continuacion:

54.1. ACTIVOS FIJOS

Para la gestion y desarrollo del proyecto se hace necesaria la adquisicion
de maquinaria, equipos y otros activos indispensables para iniciar con la
actividad productiva, a continuacibn se presenta en detalle dichas

inversiones:

5.4.1.1. INFRAESTRUCTURA CIVIL

Se realizara la construccion de todas y cada una de las unidades
operativas especificadas en el plano. A continuacién se muestra el valor

concerniente a la construccion y readecuacion de la infraestructura:

CUADRO Nro. 5.3
Infraestructura civil en Usd.
Descripcién Cantidad | Total
Infraestructura Civil 1 $44.0034,00

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

5.4.1.2. MAQUINARIAY EQUIPO
Se encuentra toda la maquinaria y equipo con los cuales contara el

proyecto para sus procesos productivos, mismos que se detallan a

continuacion:
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CUADRO Nro. 5.4
Maquinaria y equipo en Usd.

Descripcion Especificaciéon Técnica Cantidad Valor
Unitario
Guillotina grande Hidraulico - 2m largo, Espesor 1 3.000.00
5 milimetros. Segunda mano
Dobladora grande para tubos de 1 a 2 pulgadas 1 288,71
Soladora mig Eléctrica Indura 181 180 A 1 950.00
220v
Soladora autégena Equipo Oxicorte 403,00
Comprensor de 2HP 15GL 110w CAMPBELL 531,25
Pintura
Dobladora tol Para el tanque 1 6.000,00
TOTAL 11.172.96
Fuente: Investigacion directa — Kiwy, Ibarra -2013
Elaborado por: La autora
CUADRO Nro. 5.5
Menaje y utileria en USD.
Descripcién Cantidad Pr_eup Total
Unitario
Esmeriladoras Electrica Dewalt 1 176,8 176,80
Taladros de Banco PVVR 650W 1 104,99 104,99
Taladros Manuales Truper 1 340 340,00
Broncas 1 15,94 15,94
Juegos de prensas — Truper 1 89,41 89,41
Atarrajas y machuelos - 40 PZ Trpr. 1 39,76 39,76
Pistolas para pintar - Truper Pf 1 44,27 44,27
Martillo de bola 240Z Mango M. 2 7,82 15,64
Martillo 160Z Mng. madera Truper 2 4,89 9,78
Juego de destornilladores 10PZ 1 24,24 24,24
Remachadoras - cabeza giratoria 1 24,22 24,22
Juegos de Lima Cana # 8 Gruesa 1 4,14 414
Lima plana Gruesa # 8 Mintcraf 1 3,91 3,91
Lima Redonda # 8 Fina 1 2,73 2,73
Juegos de llave inglesa # 8 5 7,34 36,70
Juegos de llave inglesa # 10 5 9,38 46,90
juegos de llave inglesa # 12 5 13,35 66,75
Juegos de llaves Tubo # 8 5 10,33 51,65
Juegos de llaves Tubo # 10 5 13,62 68,10
Juegos de llaves tubo 12 4 15,94 63,76
Pistola de silicon en Tubo Industrial 1 6,57 6,57
Combos de Caucho — Truper 2 3,85 7,70
Playos de Presion # 10 1 8,13 8,13
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Playos de Presion # 7 1 6,8 6,8
Playos Normales # 6 1 4,5 4,5
Playos Normales # 8 1 5,68 5,68
Amoladora BOSH 4 1/2 670W 1 75,8 75,8
Manguera 3/8 * 15 mts Truper 2 32,23 64,46
Juego 4PZS Acoples - Conectores 1 10,16 10,16
Truper
Fluxdmetro 10mt Contra Impacto 2 12,31 24,62
Dotacion de Equipo de Seguridad 25 2.423.84 2.423.84
Subtotal | 3:-956.29
12% lva 484.94
Total | 4.041.24

Fuente: Investigacion directa — Kiwy, Ibarra -2013
Elaborado por: La autora

5.4.1.3. MUEBLES Y ENSERES

Son los muebles asignados a las dependencias operativas de la empresa.

Asi tenemos:
CUADRO Nro. 5.6
Muebles y enseres en USD.
Especificacion de requerimientos en equipos
Muebles y enseres
S Nro. S
Descripcion Unidades C. Unitario C. Total
Escritorios de Oficina 4 133 532
Sillas Operativa 2 30 60
Sillas Gerencia 2 45 90
sillas de Visitantes 4 26 120
Archivadores con divisiones 2 116,07 232,14
Banco de trabajo 3 100 300
Dispensador de agua 1 120 120
Sofa de espera de 2 2 200 400
Estanterias 4 115 460
Total 2.252.00

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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5.4.1.4.

EQUIPO DE OFICINA Y COMPUTACION

CUADRO Nro. 5.7
Equipo de oficina en USD.

Especificacion de requerimientos en equipos
Equipo de oficina
Descrincion Especificaciones Nro. C. C.
P técnicas Unidades | Unitario | Total
. Tru-5885 Inhalan.
Teléfono / Fax 5,8ghz. 2 VVc. 3 35,00 | 105.00
Impresora Multifuncion, con téner. 1] 7222| 7222
Sasung Laner
Total 177.22
Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
CUADRO Nro. 5.8
Equipo de computacion en USD.
Especificacidon de requerimientos en equipos
Equipo de computacion
L Nro. C.
Descripcién Unidades | Unitario C. Total
Computador profesional 2, Mb Intel DG 41 2| 591.26 1.182.52
Portatil Profesional 2| 571.15 1.142.30
Total 2.324.82
Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
5.4.1.5. RESUMEN DE LA INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
CUADRO Nro. 5.9
Inversion total en activos fijos en USD.
Descripcién Valor Total
Terreno 44.034,00
Infraestructura (Construcciones e Instalaciones) 45.000,00
Magquinaria y Equipos 11.172,96
Vehiculos 15.000,00
Muebles y Enceres 2.252,00
Equipo de Computacion 2.324,82
Equipo de Oficina 177,22
Menaje y utileria 4.041,24
Total inversion fija 124.002,24

Fuente: Investigacion directa -2013
Elaborado por: La autora
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5.4.2. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo estad presupuestado para el bimestre, considerando
que la recuperacion de los valores correspondientes a ventas no se hacen
efectivos en su totalidad en el momento de la venta, debido a que los
cobros se veran prolongados a un corto plazo y en lo posterior el proyecto

ira consolidandose y generando liquidez.

CUADRO Nro. 5.11
Capital de trabajo en USD.

Capital de Trabajo
Capital de

Descripcién trabajo
Materia Prima Directa 15036
Materiales Directos
Materia Prima Indirecta 834,42
Insumos en General
Mano de Obra Directa 3.375,69
Nomina Operativa
Gastos Administrativos 1.964,73
Sueldos y Salarios
Suministros de Oficina
Servicios Basicos
Gasto de Constitucion
Gastos de Ventas 745,37
Vendedor
Publicidad
Subtotal 21.956,22
Imprevistos 5% 1.097,81
TOTAL 23.784,03

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.5. INGRESOS

5.5.1. INGRESOS PROYECTADOS
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Tomando en cuenta las proyecciones de produccion y de precios de venta
de los principales productos de ECOENERGY, para el primer afio los
ingresos por ventas ascienden a 229.175,35 Usd. Considerando que para
el célculo en las proyecciones se tom6 como base la tasa de crecimiento
poblacional anual del 1.86%, mientras que para el precio se aplic6 una
tasa del 3.82% correspondiente al porcentaje de inflacién anual, misma

gue determina el Banco Central del Ecuador al cierre del afio 2012.

CUADRO Nro. 5.13

Ingresos proyectados en USD.

Ingresos proyectados

Ingresos totales Costg por Afios proyectados
por ventas cantidad
Detalle P.V. |[Cant. 2014 2015 2016 2017 2018
Panel Solar - 160 Lt. 837,00 | 168 | 140.615,70 | 148.702,58 | 156.074,76 | 166.298,34 | 175.033,48
Panel solar - 300Lt. | 1.230,00 72| 88.559,65| 93.959,47 | 98.749,99 | 105.766,92 | 111.480,27
Total Ingresos 229.175,35 | 242.662,05 | 254.824,76 | 272.065,25 | 286.513,76

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

5.6. EGRESOS

5.6.1. COSTOS Y GASTOS DE PRODUCCION

Los costos y gastos de produccidn estan representados por todos los
valores que forman parte del proceso productivo tales como; materia
prima, mano de obra, gastos generales de fabricacion, etc., dichos rubros
se incrementan en un 3.82% segun la inflacion generada en afio 2013,
excepto la materia prima que se incrementa en un 1.86% respecto de la
cantidad, considerando que es necesario cubrir la demanda proyectada
por cada afo.

A continuacion se presentan las proyecciones para cada rubro:
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5.6.1.1.

MATERIA PRIMA DIRECTA

CUADRO Nro. 5.14

Materia prima directa — Proyeccion costo total en USD.

Proyeccién costo total - MPD

Proyeccién / costo x volumen (ic;ittci)dz?jr Materia prima directa
Descripci6n C.U. [Cant.| 2014 [ 2015 [ 2016 2017 2018
MATERIALES PARA PANEL
Caja galvanizado calibre (para cajon del
panel) 75| 240 1.800 | 1.903,52 2.012,99 2.128,76 2.251,19
Lamina de vidrio 10| 240 2.400| 2.538,03 2.683,99 2.838,35 3.001,58
Vidrio templado opaco 8 240 1.920 2.030,42 2.147,19 2.270,68 2.401,26
Aluminio (plancha de lamina galvanizada) 7] 240 1.680| 1.776,62 1.878,79 1.986,84 2.101,11
Tuberia de cobre 108 240 25.920 | 27.410,67 | 28.987,07 | 30.654,14| 32.417,07
Angulo de cobre para tuberia 6 240 1.440 1.522,82 1.610,39 17.03,01 1.800,95
Tuberia pvc 1/2 pulgada 6 240 1.440 1.522,82 1.610,39 1.703,01 1.800,95
Unién universal 0,35| 240 84 88,83 93,94 99,34 105,06
Vélvula check 10| 240 2.400 | 2.538,03 2.683,99 2.838,35 3.001,58
Llave de paso 1] 240 240 253,80 268,40 283,83 300,16
BASE PARA LA ESTRUCTURA
Angulo 3/4 * 10 — base 14] 240]  3.360] 3.553,24] 3.75758] 3.973.68] 4.202,21
MATERIALES PARA TANQUE
Plancha de acero inoxidable 120 | 240 28.800 | 30.456,30 | 32.207,86 | 34.060,15| 36.018,97
Plancha de lamina galvanizada (cubierta
de tanque) 20| 240 4.800 | 5.076,05 5.367,98 5.676,69 6.003,16
Lana de vidrio (4mtrs) 48 240 11.520 | 12182,52| 12.883,14 | 13.624,06 | 14.407,59
Acoples 3/4 a madia pulgada 0,7| 240 168 177,66 187,88 198,68 210,11
Flotador con vélvula de cierre 5 240 1.200 1.269,01 1.341,99 1.419,17 1.500,79
Tuberia media pulgada 4 240 960 1.015,21 1.073,60 1.135,34 1.200,63
Unién universal 0,35| 240 84 88,83 93,94 99,34 105,06
Total 90.216,00 | 95.404,37 | 100.891,12 | 106.693,42 | 112.829,42
Fuente: Investigacion directa -2013
Elaborado por: La autora
5.6.1.2. MANO DE OBRA DIRECTA
CUADRO Nro. 5.15
Proyeccion mano de obra directa en USD.
Proyeccién mano de obra directa
Nro. Funci6n 2013 2014 | 2015 | 2016 | 2017
Trabajadores
3 Obreros 11331,68 | 11764,55 | 12213,96 | 12680,53 | 13164,93
1 Supervisor 4761,24 | 4943,12| 5131,95| 5327,99| 5531,52
Técnico de
1 Instalacion 4161,24| 4320,20| 4485,23| 4656,57| 4834,45
Total 20254,164 | 21027,87 | 21831,14 | 22665,09 | 23530,89

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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5.6.1.3. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

a. Materia prima indirecta

CUADRO Nro. 5.16
Proyeccion materia prima indirecta — Costo total en USD.

Proyeccion costo total — MPI
Proyeccion / costo por Cost(_) por Materia prima directa
volumen cantidad
Descripcion C.U. Cant. 2014 2015 2016 2017 2018
Suelda panel 1,20 408 489,6 517,76 547,53 584,73 620,38
Silicon 1,20 408 489,6 517,76 547,53 584,73 620,38
Suelda base 0,20 408 81,6 86,29 91,26 97,45 103,40
Pintura base 1,50 240 360 380,70 402,60 429,95 456,16
Pintura anticorrosiva c. N. 4,00 408 1632 | 1725,86 | 1825,11| 1949,10| 2067,94
Etiguetas 0,50 408 204 215,73 228,14 243,64 258,49
Cinta de embalaje 0,30 408 1224 129,44 136,88 146,18 155,10
Esponjas 0,50 408 204 215,73 228,14 243,64 258,49
Cartén 0,75 408 306 323,60 342,21 365,46 387,74
Mantenimiento 93,11 1 93,11 98,46 104,13 111,20 117,98
Total 3.982,31 | 4.211,33 | 4.453,53 | 4.756,08 | 5.046,07

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

5.6.2. GASTOS ADMINISTRATIVOS

En los Gastos Administrativos se encuentran considerados los sueldos del
personal administrativo, suministros de oficina, servicios basicos, mismos
gue ascienden al valor de 9.988,40Usd, y 1.344,00Usd, respectivamente
para el primer afio de labores, luego de lo cual sufrirhd un incremento del
3.82% anual respecto de la inflaciébn que se genera. A continuacion se

muestra en detalle dicho incremento:

CUADRO Nro. 5.17

Proyeccion gastos administrativos en USD.

Proyeccion gastos administrativos
Nro. Funcién 2014 2015 2016 2017 2018
Trabajadores
1 Gerente 5.361,20 | 5.566,00 | 5.778,62 | 5.999,37 | 6.228,54
1 Contador 4.161,24 | 4.320,20 | 4.48523| 4.656,57 | 4.834,45
1 Suministros de Oficina 465,96 483,76 502,24 521,42 541,34
Total 9.988,40 | 10.369,96 | 10.766,09 | 11.177,36 | 11.604,33

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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5.6.2.1. SERVICIOS BASICOS

CUADRO Nro. 5.18

Proyeccidn servicios basicos en USD.

Proyeccién servicios basicos
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018
Servicios Basicos 1800,00 | 1868,76 1940,15 2014,26 2091,20
Total 1800,00 | 1868,76 1940,15 2014,26 2091,20

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

5.6.3. GASTOS DE VENTAS

En la proyeccién de los gastos correspondientes a ventas, se da a
conocer el gasto generado por el sueldo del vendedor y la publicidad. A

continuacion se detallan las proyecciones de lo expuesto:

CUADRO Nro. 5.19
Proyeccion sueldos ventas en USD.

Proyeccion sueldos ventas
Nro. Funci6n 2014 | 2015 2016 2017 | 2018
Trabajadores
1 Ventas y Atencion al
cliente 3777,24 | 3921,53 4071,33| 4226,86 | 4388,32
Total 3777,24 | 3921,53 4071,33 | 4226,86 | 4388,32

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.6.3.1. PUBLICIDAD

CUADRO Nro. 5.20
Proyeccion gasto publicidad en USD.

Proyeccion gasto publicidad
Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Gasto Publicidad 695,00 | 721,55| 749,11 | 777,73 807,44
Total 695,00 | 721,55| 749,11 | 777,73 807,44

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La autora
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5.6.4. GASTOS FINANCIEROS

Los gastos financieros corresponden a los intereses generados por el

préstamo.
CUADRO Nro. 5.21
Proyeccion gastos financieros en USD.
Proyeccidn gastos financieros
Descripcion 2014 2015 2016 2017 2018
Intereses 7.017,49 7.285,56 | 7.563,86 7.852,80 8.152,78
Total 7.017,49| 7.28556| 7.563,86| 7.852,80| 8.152,78

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.6.5. FINANCIAMIENTO

Para que la empresa pueda iniciar sus actividades requiere de
147.786,27Usd, de los cuales el 54% sera financiado con capital propio y
el 46% (Usd.) restante sera financiado por un crédito de tipo Productivo
en el Banco Nacional de Fomento a una tasa del 11.15% anual, a cinco

afos plazo, préstamo que serd amortizado de forma mensual.

CUADRO Nro. 5.22
Tabla de amortizacion en USD.

Amortizacion de prestamos

Importe 67752,27 Pagos totales

Afios 5 Principal 67752,27

Comisién de apertura 0,00% Intereses 20938,04

Interés nominal 11,15% Comisién 0,00

Periodo de pago 12 Total 88690,31

Tipo amortizacién Mensual

Coste efectivo 11,74% Coste Efectivo

Afos Cuota Intereses | Amortizacién | Amortizado | Pendiente
0 67.752,27
1 1.478,17 629,53 848,64 848,64 66.903,63
2 1.478,17 621,65 856,53 1.705,17 66.047,10
3 1.478,17 613,69 864,48 2.569,65 65.182,62
4 1.478,17 605,66 872,52 3.442,17 64.310,10
5 1.478,17 597,55 880,62 4.322,79 63.429,48
6 1.478,17 589,37 888,81 5.211,60 62.540,67
7 1.478,17 581,11 897,06 6.108,66 61.643,61
8 1.478,17 572,77 905,40 7.014,06 60.738,21
9 1.478,17 564,36 913,81 7.927,87 59.824,40
10 1.478,17 555,87 922,30 8.850,18 58.902,09
11 1.478,17 547,30 930,87 9.781,05 57.971,22
12 1.478,17 538,65 939,52 10.720,57 57.031,70
13 1.478,17 529,92 948,25 11.668,83 56.083,44
14 1.478,17 521,11 957,06 12.625,89 55.126,38
15 1.478,17 512,22 965,96 13.591,85 54.160,42
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16 1.478,17 503,24 974,93 14.566,78 53.185,49
17 1.478,17 494,18 983,99 15.550,77 52.201,50
18 1.478,17 485,04 993,13 16.543,90 51.208,37
19 1.478,17 475,81 1002,36 17.546,26 50.206,01
20 1.478,17 466,50 1011,67 18.557,93 49.194,34
21 1.478,17 457,10 1021,07 19.579,01 48.173,26
22 1.478,17 447,61 1030,56 20.609,57 47.142,70
23 1.478,17 438,03 1040,14 21.649,71 46.102,56
24 1.478,17 428,37 1049,80 22.699,51 45.052,76
25 1.478,17 418,62 1059,56 23.759,07 43.993,20
26 1.478,17 408,77 1069,40 24.828,47 42.923,80
27 1.478,17 398,83 1079,34 25.907,81 41.844,46
28 1.478,17 388,80 1089,37 26.997,18 40.755,09
29 1.478,17 378,68 1099,49 28.096,66 39.655,61
30 1.478,17 368,47 1109,71 29.206,37 38.545,90
31 1.478,17 358,16 1120,02 30.326,39 37.425,88
32 1.478,17 347,75 1130,42 31.456,81 36.295,46
33 1.478,17 337,25 1140,93 32.597,74 35.154,53
34 1.478,17 326,64 1151,53 33.749,26 34.003,01
35 1.478,17 315,94 1162,23 34.911,49 32.840,78
36 1.478,17 305,15 1173,03 36.084,52 31.667,75
37 1.478,17 294,25 1183,93 37.268,44 30.483,83
38 1.478,17 283,25 1194,93 38.463,37 29.288,90
39 1.478,17 272,14 1206,03 39.669,40 28.082,87
40 1.478,17 260,94 1217,24 40.886,63 26.865,64
41 1.478,17 249,63 1228,55 42.115,18 25.637,09
42 1.478,17 238,21 1239,96 43.355,14 24.397,13
43 1.478,17 226,69 1251,48 44.606,62 23.145,65
44 1.478,17 215,06 1263,11 45.869,73 21.882,54
45 1.478,17 203,33 1274,85 47.144,58 20.607,69
46 1.478,17 191,48 1286,69 48.431,27 19.321,00
47 1.478,17 179,52 1298,65 49.729,92 18.022,35
48 1.478,17 167,46 1310,71 51.040,63 16.711,64
49 1.478,17 155,28 1322,89 52.363,52 15.388,75
50 1.478,17 142,99 1335,18 53.698,71 14.053,56
51 1.478,17 130,58 1347,59 55.046,30 12.705,97
52 1.478,17 118,06 1360,11 56.406,41 11.345,86
53 1.478,17 105,42 1372,75 57.779,16 9.973,11
54 1.478,17 92,67 1385,51 59.164,67 8.587,60
55 1.478,17 79,79 1398,38 60.563,05 7.189,22
56 1.478,17 66,80 1411,37 61.974,42 5.777,85
57 1.478,17 53,69 1424,49 63.398,90 4.353,37
58 1.478,17 40,45 1437,72 64.836,63 2.915,64
59 1.478,17 27,09 1451,08 66.287,71 1.464,56
60 1.478,17 13,61 1464,56 67.752,27 0,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.6.6. Depreciacion

Los activos fijos pierden su valor por el uso o por la obsolescencia, para
compensar esta pérdida contable se utiliz6 el método tradicional de
depreciacion para el respectivo calculo. Se realizara una inversion para la
renovacion del equipo de computacion al cuarto afio y a partir de este se

tendra una nuevo valor de depreciacion.

C. Historico — Valor Residual
Vida Util

Depreciacion =
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CUADRO Nro. 5.23

Tabla depreciacion en USD.

Depreciacién

Activo Fijo o ~ Valor Acu- V. en
Depreciable Afio 0 VR Afio 1 2014 2015 2016 2017 mulado Libros
Infraestructura | 45.000,00 | 2.250,00 | 2.137,50 | 2.137,50 | 2.137,50 | 2.137,50 | 2.137,50 | 10.687,50 | 34.312,50

Magquinaria y
Equipo 15.528,86 | 1.552,886 | 1.397,60 | 1.397,60 | 1.397,60 | 1.397,60 | 1.397,60 | 6.987,99 | 8.540,87
Vehiculos 15.000,00 3.000 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00| 12.000,00 | 3.000,00
Muebles y
Enceres 2.252,00 225,2 202,68 | 202,68 202,68 202,68 | 202,68 1.013,40 1.238,60
Equipo de
Computacion 2324,82| 774,86 | 516,65 | 516,65 | 516,65 0,00 0,00 1549,96 774,86
Renovacién de
Activos (Eq. de 2370,00 | 789,92 0,00 0,00 0,00 526,69 | 526,69 1053,39 1316,61
Computacion)
Equipo de
Oficina 177,22 17,72 15,95 15,95 15,95 15,95 15,95 79,75 97,47
Total 82338,24 | 8610,59| 6670,38| 6670,38 | 6670,38 | 6680,42 | 6680,42 33371,98 | 49280,92
Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
5.7. ESTADOS PROFORMA
5.7.1. BALANCE DE SITUACION FINANCIERA
CUADRO Nro.5.25
Balance de situacion financiera en USD.
Estado de Situacion Financiera
ECOENERGY Cia. Ltda.
Activo Pasivo
Activos Corrientes Parcial 23.784,03 Pasivos Largo lazo | Parci8al 67.752,27
Bancos 23.784,03 Préstamo por pagar | 67752,27
Activos Fijos 124.002,24
Infraestructura 45.000,00
Terreno 44.034,00
Maquinaria 'y Equipos | 11.172,96 Patrimonio 80.034,00
Vehiculos 15.000,00 Inversién Propia 80.034,00
Muebles u Enceres 2.252,00
Equipo de
auip y 2.324,82
Computacion
Equipo de Oficina 177,22
Menaje y utileria 4.041.24
Total Activos 147.786,27| | 1ot Pasivos ¥ 147.786,27
Capital

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
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5.7.2.

ESTADO DE RESULTADOS

CUADRO Nro. 5.26
Estado de resultados en USD.

Estado de resultados
ECOENERGY Cia. Ltda.
Descripcion 2013 2014 2015 2016 2017
Ingresos Proyectados 229.175,35 | 242.662,05 | 254.824,76 | 272.065,25 | 286.513,76
(-) Costos de produccion 114.452,47 | 120.643,58 | 127.251,56 | 134.114,59 | 141.406,39
Utilidad Bruta Proyectada 114.722,88 | 12.2018,48 | 127.573,20 | 137.950,66 | 145.107,37
(-) Gastos Operacionales
Gastos Administrativos 12.518,40 | 12.238,72| 127.06,24 | 13.191,62 | 13.695,54
Gastos de Ventas 3.777,24| 3.921,53| 4.071,33| 4.226,86| 4.388,32
Gastos Publicidad 695,00 721,55 749,11 777,73 807,44
Otros Gastos 6.586,87 | 6.860,88| 7.146,29| 7.44358| 7.753,23
Utilidad Operacional Proyectada 91.145,37 | 98.275,79 | 102.900,22 | 112.310,88 | 118.462,84
(- ) Depreciacion 6.670,38| 6.670,38| 6.670,38| 6.680,42| 6.680,42
(- ) Gastos Financieros (Intereses) 7.017,49 7.285,56 7.563,86 7.852,80 8.152,78
Utilidad Ant. Part. Emp. e Imp. Rta. 77.457,50 | 84.319,86 | 88.665,98 | 97.777,65 | 103.629,64
(-) 15% Patrticipacién Trabajadores 11.618,63 | 12.647,98| 13.299,90| 14.666,65| 15.544,45
Utilidad Antes de Imp. Renta 65.838,88 | 71.671,88 | 75.366,08| 83.111,01| 88.085,19
(-) 22% Impuesto a la Renta 14.484,55 | 15.767,81| 16.580,54 | 18.284,42 | 19.378,74
Utilidad Neta Proyectada 51.354,32 | 55.904,07 | 58.785,54 | 64.826,58 | 68.706,45
Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora
5.7.3. FLUJO DE CAJA PROYECTADO
CUADRO Nro. 5.27
Flujo de caja proyectado en USD.
Flujo de caja proyectado
ECOENERGY Cia. Ltda.
Descripcién Afio 0 2013 2014 2015 2016 2017
Ingresos
Inversion inicial 147.786,27
Ingresos
(=) Utilidad neta proyectada 51.354,32 | 55.904,07 | 58.785,54 | 64.826,58 | 68.706,45
Valor de rescate 0,00 0,00 0,00 0,00 | 8.610,59
Depreciacién 6.670,38 | 6.670,38 | 6.670,38| 6.680,42| 6.680,42
(=) Total ingresos 58.024,70 | 62.574,45 | 65.455,92 | 71.507,00 | 83.997,46
Egresos
Pago al principal 10.720,57 | 11.978,94 | 13.385,01 | 14.956,11 | 16.711,64
(-) Reinversién 0,00 0,00 0,00 | 2.370,00 0,00
Otros gastos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Total egresos 10.720,57 | 11.978,94 | 13.385,01 | 17.326,11 | 16.711,64
Total inversiéon 147.786,27
(=) Flujo de caja proyectado 47.304,13 | 50.595,51 | 52.070,92 | 54.180,89 | 67.285,82

Fuente: Investigacion directa - 2013

Elaborado por: La autora
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5.8. EVALUACION DE LA INVERSION

5.8.1. VALOR PRESENTE NETO O (VPN)

Mediante el VPN se puede determinar el valor presente de los flujos
futuros de efectivo y poder evaluar la inversion de capital utilizado en éste

periodo, para el caso se utilizara una tasa de redescuento del 0.1265%.

CUADRO Nro. 5.28
Calculo del valor presente neto en USD.

Valor presente neto
Afio Flujos F. A. Flujo .neto
netos 0,1265% | actualizado
0 147.786,27 147.786,27
2013 47.304,13 0,888 41.992,13
2014 50.595,51 0,788 39.870,31
2015 52.070,92 0,700 36.425,17
2016 54.180,89 0,621 33.645,06
2017 67.285,82 0,551 37.090,92
FNA Total | 189.023,59
Inversion | 147.786,27
VPN 41.237,32

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

VPN = ZFNA — Inversiéon
VPN = 189.023,59Usd. — 147.786,27Usd.
VPN = 41.237,32Usd.

El valor presente neto es mayor a cero por lo tanto el proyecto es factible
de ejecutar. Al invertir 147.786,27Usd., durante 5 afios se obtendra
41.237,32Usd, que representa un superavit sobre a inversion general

realizada.

5.8.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

El TIR se ha utlizado para determinar la factibilidad de diferentes

opciones de inversion, tomando como base los flujos netos de efectivo.
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CUADRO Nro. 5.29
Tasa interna de retorno en USD.

Tasa interna de retorno
Periodo Flujo de FNA F.A. FNA
Netos 0,1265% | 0,2290% | 0,2290%
0 0,00
1|47.304,13| 41.992,13 0,814 | 38.489,62
2(50.595,51| 39.870,31 0,662 | 33.496,63
3(52.070,92| 36.425,17 0,539 | 28.049,75
4154.180,89 | 33.645,06 0,438 | 23.747,86
5(67.285,82| 37.090,92 0,357 | 23.996,42
TIR 0,2831% | 189023,59 147.780,28
Inversion | 147.786,27
VAN =0 -5,99
Fuente: Investigacién directa 2013
Elaborado por: La autora
Su formula es:
VPN Tasa Inf.

TIR = Tasa Inf. + (T. Sup. —T. Inf.)

TIR = 0,1265 + (0,22901 - 0,1265)

VPN Tasa Inf.- VPN Tasa Sup.

41.237,32

41.237,32 — (-5.99)

TIR = 0.1265 + 0.10251 * 0.99985

TIR = 22.89%

De acuerdo a lo resuelto la tasa interna de retorno es del 22.89%, misma
que es superior a la tasa minima aceptable de rendimiento del 12,65%. Lo
gue determina que el proyecto se considera factible, siempre que las

condiciones del proyecto no cambien hasta el quinto afio por cuanto los

escenarios planteados no son estéticos.

5.8.3.

El siguiente cuadro indica el periodo en el que se recupera la inversion,

considerando que para ello es necesario mantener un saldo positivo.
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CUADRO Nro. 5.30
Periodo de recuperacion de lainversion en USD.

Periodo de recuperacion de la inversién
Peri Flujos Flujo neto | Flujo neto
eriodo .

netos actualizado | acumulado

0 147.786,27

1 47.304,13| 41.992,13| 41.992,13

2 50.595,51| 39.870,31| 81.862,43

3 52.070,92| 36.425,17|118.287,61

4 54.180,89| 33.645,06|151.932,67

5 67.285,82| 37.090,92|189.023,59

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

Célculos:

CUADRO Nro. 5.31
Célculos (PRI) en USD.

Calculos PRI
Inversion | F.N. Ac. Afio 1
147.786,27 41.992,13
Inv. - F.N. Ac 105.794,15
F.N.A. Afo 2 39.870,31

R. = 105.794,15/39.870,31 = 2,653456

PRI =2,653456 * 12 = 31,84148305

ARos 2
Meses 6
Dias 21

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.8.3.1. ANALISIS PLAY BACK

Con los datos resultantes del flujo de fondos, se puede concluir que la

inversion se recuperara en dos afios, 6 meses y 21 dias; demostrando la

viabilidad del proyecto.

5.8.4. RELACION BENEFICIO COSTO

Este método sirve para juzgar como retornan los ingresos en funcion de

los egresos, para lo cual sirven como base de calculo los ingresos y

egresos proyectados en los flujos de caja.
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Si B/C es mayor que 1, tenemos un adecuado retorno de la inversion.
Si B/C es menor que 1, no existe un adecuado retorno de la inversion.
Mientras que si B/C es igual a 1, significa que la inversion realizada es
indiferente frente al retorno de la inversion, es decir que tampoco es

aceptable por cuanto equivale a no haber realizado nada.

Para el calculo de la relacion Beneficio Costo utilizamos la siguiente

formula:

YIngresos Actualizados
B/C =

> Egresos Actualizados

CUADRO Nro. 5.32

Relacion costo beneficio Ing. y Egr. Actualizados en USD.

Ingresos y egresos actualizados
F. Act. Ingresos
0,1265% | actualizados

=t

Afo | Ingresos

1 |58.024,70 0,888 51.508,84

2 162.574,45 0,788 49.309,96

3 |65.455,92 0,700 45.,788,39

4 |71.507,00 0,621 44.404,17

5 [83.997,46 0,551 46.303,11

Total 189.896,25
F. Act. Egresos

Ano | Egresos 0,1265% | actualizados

10.720,57 0,888 9.516,71
11.978,94 0,788 9.439,65
13.385,01 0,700 9.363,21
17.326,11 0,621 10.759,11
5|16.711,64 0,551 9.212,19
Total 48.819,16
Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: La autora

AIWIN |-

189896.25
=Y (o —

492425.18
B/C = 3.86
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La Relacién B/C es de 3,86Usd., es decir que por cada unidad de dolar

invertido la rentabilidad que se obtiene es de 2,86Usd. Lo que significa

gue para este caso el calculo del beneficio/costo es mayor que uno, por lo

gue se tiene un adecuado retorno de la inversion.

5.8.5. PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio, es aquel nivel en donde los ingresos se igualan a

los costos, sirve como parametro de referencia para determinar el nivel de

ventas en unidades y en cantidad para comenzar a generar utilidades. A

continuacion se presenta el punto de equilibrio del proyecto para los

préximos cinco anos.

CUADRO Nro. 5.33
Punto de equilibrio en USD.

Punto de Equilibrio

‘Aﬁoz

‘AﬁoS

‘Aﬁ04

Concepto Afio 1 Ao 5
Costo Fijo

Costos de Produccion 22.054,16 22.896,63 23.847,05 24.679,35 25.622,10
Gastos Administrativos 12.518,40 12.238,72 12.706,24 13.191,62 13.695,54
Gastos en Ventas 3.777,24 3.921,53 4.071,33 4.226,86 4.388,32
Gastos Generales de Fabricacion 1.800,00 1.868,76 1.940,15 2.014,26 2.091,20
Otros Gastos 6.586,87 6.860,88 7.146,29 7.443,58 7.753,23
Depreciacion de Activos Fijos 6.670,38 6.670,38 6.670,38 6.680,42 6.680,42
Publicidad 695,00 721,55 749,11 777,73 807,44
Total Costo Fijo 54.102,05 55.178,45 57.130,55 59.013,81 61.038,25
Costo Variable

Materia Prima Directa 90.216,00 95.404,37 | 100.891,12| 106.693,42 | 112.829,42
Materia Prima Indirecta 3.982,31 4.211,33 4.453,53 4.756,07 5046,07
Intereses Financieros 7.017,49 7.285,56 7.563,86 7.852,80 8.152,78
Total Costo Variable 101.215,80 106.901,26 112.908,52 119.302,31 126.028,28

Fuente: Investigacion directa - 2013

Elaborado por: La autora

Para el célculo del punto de equilibrio se considerd la siguiente formula:
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CostoFijo

P.E.= Costo Variable
1-—
entas
Reemplazando tenemos que:
54.102.05
~ 229.175,35

De acuerdo al punto de equilibrio el proyecto debe generar por lo menos
ingresos de $99.897,69 anuales. Para recuperar los costos y activos fijos

y cuando menos el proyecto se mantenga en el mercado.

5.8.6. PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES.

Producto 1:
P Eu— PE $
En= Precio de Venta Unitario
P E e 99.897,69
E.u= 337
P.E.u = 120 Unidades
Producto 2:

PE$

P.Eu.=
Precio de Venta Unitario

99.897,69

P.E.u= 17230

P.E.u = 81 Unidades
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CAPITULO VI
6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El objetivo principal que persigue este capitulo, es analizar en detalle las
exigencias administrativas de la organizacion, y en base a estos
establecer los lineamientos que guiaran el cumplimiento de metas, asi

como el desarrollo normal de actividades en la pequeia empresa.

6.1. DENOMINACION DE LA EMPRESA
6.1.1. RAZON SOCIAL “ECOENERGY”

La denominacion social de la empresa con la cual se registrara en la
superintendencia de compafiias es: ECOENERGY Cia. Ltda. Mientras
que el nombre con el cual se mostrara como un establecimiento privado

de uso publico sera:
“‘ECOENERGY”.
Se ha escogido este nombre debido a que a futuro se estimaria ampliar la

produccion y linea de productos de calentamiento de agua a través de

energia solar.

6.1.2. LOGOTIPO DE LA EMPRESA

En general un logotipo es conocido como un elemento grafico, que
identifica a una persona, empresa, institucion o producto, en donde se

suelen incluir simbolos claramente asociados con la representacion.

Otros elementos que generalmente contribuyen a diferenciar el producto o
servicio de la empresa, de los ofrecidos por otras organizaciones son el

Logotipo y el eslogan.
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6.1.3.

Las etiquetas se utilizaran en la actividad comercial a fin de describir el
contenido del Producto con mayor facilidad. Actualmente la etiqueta a
mas de rotular, diferenciar e identificar a los productos destinados para la
venta, sirve también como decorativo con la intension de dar realce a la

imagen tanto del producto asi como de la empresa lo que resulta mas

GRAFICO No. 6.1. Logotipo De La Empresa "ECOENERGY’
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ETIQUETAS

atractivo para el consumidor.

6.1.4.

ESLOGAN.

El Eslogan de ECOENERGY es:

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto y

lo solicita por su hombre. Esto es posible gracias a las marcas. En nuestro

“La Energia Solar en tus manos”
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pais, El instituto Nacional de Propiedad Intelectual protege el nombre,
simbolo y disefio de la empresa, con lo cual se identifica los bienes vy
servicios que ofrece la organizacion y se sefiala una clara diferencia con

los de su competencia.

6.2. TITULARIDAD DE PROPIEDAD DE LA EMPRESA.

En base a lo confirmado con anterioridad, se resume que el proyecto en
estudio es una empresa de responsabilidad limitada, misma que sera
constituida conforme a las normas legales que dictamina la
Superintendencia de Compafias, ante la cual la representacién legal de la
empresa estara a cargo de la Srta. Andrea Liceth Solano Flores

(Gerente).

Domicilio de la Empresa: La empresa contard con local propio, el cual
esta ubicado en la Av. Troncal de la sierra (Panamericana Norte) y calle
Dr. Luis Madera. Al ser un establecimiento nuevo no cuenta con

sucursales, por lo tanto su ubicacién y denominacion es unica.

6.2.1. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

Elaboracion y comercializacion de Calentadores Solares de agua, estos
productos los clientes lo usaran en su hogar directamente; es una
empresa de ramo de tecnologias solares para hogares, colectores solares

de agua para viviendas Unifamiliares.

6.2.1.1. CARTERA DE PRODUCTOS.

La linea de los principales productos que oferta la empresa se detalla a

continuacion:
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Productos principales: Modelo PS 160 -1.

CUADRO Nro. 6.1

Modelo PS 160Litros — Miembros de familia hasta 4 personas

Colector solar

Largo 1870mm
Ancho 850 mm
Cubierta del collector Tipo material Vidrio
Espesor 3.2 mm

Material aislante colector

Tipo de material: Lana
galvanizada y pintura

Tanque Térmico

Tanque Interno

Acero Inoxidable 304

Tanque Exterior

Acero Galvanizado y pintura

Aislante Térmico Poliuretano
Diametro de conexiones Ya
Capacidad de almacenamiento 160 Lts.

Dimensiones

Largo: 145cm ; Didmetro: 48cm

Estructura de Soporte

Acero galvanizado y pintado

Garantia

25 afos

PRECIO

$ 837.00

Fuente: Investigacioén directa - 2013
Elaborado por: El autor

GRAFICO Nro. 6.2.
Modelo PS 160 -1.

Elaborado por: La Autora - 2013
Productos principales: Modelo PS 300 -2.
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GRAFICO Nro. 6.3.
Modelo PS 160 -1.
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Elaborado por: La Autora - 2013
Productos principales: Modelo PS 300 -2.

Productos principales: Modelo PS 300 -2.

CUADRO Nro. 6.2
Modelo PS 300 Litros — Capacidad hasta mas de 5 personas

Colector solar

Largo 1870mm
Ancho 850 mm
Cubierta del collector Tipo material Vidrio
Espesor 3.2 mm
Material aislante colector Tipo de material: Lana

galvanizada y pintura

Tanque Térmico

Tanque Interno Acero Inoxidable 304
Tanque Exterior Acero Galvanizado y pintura
Aislante Térmico Poliuretano
Didmetro de conexiones Y
Capacidad de almacenamiento 300 Lts.
Dimensiones Largo: 300cm; Didmetro: 48cm
Estructura de Soporte Acero galvanizado y pintado
Garantia 25 afios
PRECIO $ 1230.00

Fuente: Investigacion directa - 2013
Elaborado por: El autor
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GRAFICO Nro. 6.4.
Modelo PS 300 - 2.

Elaborado por: La Autora

La empresa ECOENERGY Cia. Ltda., propone ingresar al mercado de la
ciudad de Ibarra con productos de calidad. Es asi que toda su oferta se
muestra como innovadora, original y ecoldgica, con lo que se pretende ser
competitivos principalmente en precios, toda vez que para ello se
consideré el criterio de toda la poblacién en estudio. Los méargenes de
utilidad predeterminados oscilan entre el 30 por ciento respectivamente,
cabe recalcar que para ello se consideré lo descrito por las politicas

internas de la empresa.
6.3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Una empresa es una entidad o sistema que trabaja para cumplir ciertas
metas u objetivos, sin embargo en muchas de las empresas estos
objetivos y/o metas no estan claramente definidos lo que puede hacer que
la empresa pierda el rumbo de su actividad. El Direccionamiento
Estratégico busca establecer claramente los objetivos y metas a futuro
para de esta manera plantear las estrategias apropiadas para llevarlas a

cumplimiento.
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6.3.1. Mision

Mision es una declaracion duradera de propdsitos que distinguen a una
organizacion de otras similares, es un compendio de la razén de ser de
una empresa, esencial para determinar objetivos y formular estrategias.

La mision busca responder a la pregunta fundamental de la empresa

¢,Cual es el negocio? o ¢a qué se dedica este negocio?

MISION
Cuadro N° 6.3

MISION DE “ECOENERGY”

“Es una empresa dedicada a la Produccion y comercializacién de
Calentadores Solares de Agua domésticos, ecolégicos con
estandares técnicos de alta calidad en base a energia solar que
contribuyan a disminuir el consumo de gas o electricidad de los
hogares ecuatorianos, manejando tecnologia que no afecte al
ambiente, proveedores de calidad, un personal altamente

capacitado y buscando la satisfaccion total del cliente.”.

6.3.2. Visién

Es la declaracién amplia y suficiente donde se quiere que la organizacion
esté dentro de un periodo largo de tiempo. Es un conjunto de Ideas
generales que proveen el marco de referencia de lo que una organizacion

es y quiere ser en el futuro.

La mision por tanto especifica el “donde esta la empresa”, mientras que la

vision define el “hacia dénde quiere ir la empresa”.
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CUADRO N° 6.2
VISION

VISION DE “ECOENERGY”

“Para el ano 2018 “ECOENERGY?”, serd una empresa
competitiva, lider en la produccién y comercializacion de
Calentadores Solares de Agua Unica en el Norte del pais,
la cual conseguira extender su mercado al &mbito
nacional e internacional ofreciendo a los potenciales
compradores un producto con estandares de calidad, y
liderar la participacion en el mercado con la ampliacién de
nuevas lineas de productos y lograr el posicionamiento
de los colectores solares de agua como un excelente
producto amigable con el medio ambiente importante
para el ahorro de las economias domésticas, logrando
concienciar a las familias sobre el uso de energias
alternativas y renovables para reemplazar el uso de

energias costosas para el pais.

6.3.3. VALORES CORPORATIVOS

Como se conoce los valores son un conjunto de principios, creencias y
reglas que guian el comportamiento de las personas. Los valores
corporativos expresan y forman parte de la cultura organizacional, la cual
debe manejarse en un entorno que permita llevar a cabo lo propuesto en

la misién y la visién, de esta forma los valores o principios corporativos
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deben expresar las cualidades que la empresa busca transmitir y en las

cuales se deben regir para llevar a cabo su actividad.

Los Valores que regiran la gestion de la empresa seran:

>

Responsabilidad.- En todas las actividades que desarrollemos

mantendremos el compromiso de brindar servicios y productos de
calidad; a su vez respondiendo a las necesidades de la comunidad

(reciprocidad).

Puntualidad.- Las cosas realizadas en el tiempo establecido
benefician significativamente a la organizacion al momento de ahorrar

recursos y destinarlos a otros fines.

Trabajo en Equipo.- Buscar la practica de la mutua ayuda entre las

personas, apoyando a los grupos menos favorecidos para que

puedan mejorar su calidad de servicio.

Respeto.- Brindar un trato justo a todos aquellos con quien tenemos
relacion. Se entiende mejor cuando procuramos tratar a los demas de
la manera en que deseamos ser atendidos, saludar a los demas,
emplear un vocabulario adecuado, pedir las cosas amablemente,
dejar el sanitario en perfectas condiciones después de usarlo y evitar
inmiscuirse en la vida privada de los demas, es la forma mas sencilla

de vivir este valor en el trabajo.

Honestidad.- Ofrecer a los clientes lo que la Empresa estd en
condiciones de cumplir. Ser coherentes con su razén de ser, actuar
dentro de la verdad, con honradez, responsabilidad y total

transparencia.

Innovacion.- La creacidon nuevas aporta a la empresa ideas que
ayudan a captar clientes y proveedores que juegan un papel

importante en todo ente econdémico
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Calidez_humana.- Que los clientes pueden contar con un trato
amable y personalizado. El sistema de entregas y equipo humano
deben estar formados para entablar relaciones comerciales cordiales

y amistosas.

Servicio.- Responder de manera oportuna a las necesidades de los
clientes internos y externos, propiciando una relacién continua y

duradera.

Calidad.- Saber que el cliente es lo primero, por eso se debe lograr

mantener las buenas relaciones brindando un excelente servicio.

Etica.- Trabajar bajo las reglas y normas que dicta la sociedad y la

pequefia empresa como institucion.

6.3.4. OBJETIVOS

Toda Organizacion desea alcanzar objetivos, algo que se intenta lograr a

futuro.

v

Contribuir a la difusion de la energia solar como alternativa para
calentar agua de uso doméstico en los hogares Imbaburefios.
Ofrecer un producto competitivo en el mercado de excelente calidad y

variedad

Concienciar a las familias sobre las ventajas ambientales y de ahorro

de costo en la compra de un sistema Solar de agua.

Buscar mercados de expansion en otras provincias del pais y en el

futuro ingresar el producto al mercado Extranjero.

Minimizar costos sin afectar la calidad del producto y la integridad

econdmica del cliente.
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6.3.5. POLITICAS

Las politicas son una especie de normas que condicionan la norma de

como tienen que lograrse los objetivos y desarrollarse las estrategias.

Los Objetivos que se pretenden alcanzar son:

e Todo Ingreso y Egreso que se realice debe ser sustentado con

documentacion.

e Hacer inventarios y mantener un control en la produccion

e Todos los integrantes de la empresa deben mantener un

comportamiento ético.

e El cliente es nuestra razén de ser; por eso todos nuestros productos y
actividades estan dirigidos a su satisfaccion, procurando siempre que

la organizacion proyecte su marca como sinénimo de excelencia.

e La calidad es la constante de todas las etapas, actividades, tareas y
procesos desarrollados en la empresa, utilizando la tecnologia que
esta a nuestro alcance dando un valor agregado al producto y servicio

entregado al cliente.

e Detallar por escrito todo requerimiento o reclamo realizado por
clientes externos, interno o proveedores, a fin de mantenerlos siempre

en cuenta y lograr asi dar respuesta en el menor tiempo posible.

e Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos

de la organizacion para la mejora continua de la calidad.

e Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos

humanos mediante acciones sistematicas de formacion.
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Eficacia empresarial para adaptarse al ambiente externo.

Reconocer una remuneracion justa y los beneficios de ley.

Velar por la seguridad fisica y social de los empleados.

Fomentar la investigacion para el mejoramiento y desarrollo

empresarial.

6.3.6. ESTRATEGIAS

Las estrategias son las grandes acciones o caminos a seguirse para el

logro de los objetivos de la empresa y asi hacer realidad los resultados

esperados.

6.3.6.1. Estrategias Empresariales

Realizar una capacitacion permanente al personal de la empresa a fin
de elevar la eficiencia y calidad del servicio y producto.

Desarrollar presupuestos gue destinen recursos a aquellas
actividades internas claves para el desarrollo de los procesos de la
cadena de demanda de la empresa

Realizando reuniones sociales para la integracion.

Haciendo reconocimiento publicos del desempefio de cada

colaborador.

6.3.6.1.1. Estrategias del precio

Atencion Personalizada y precios competitivos
Realizar un analisis permanente de los precios de la competencia.

Fijar precios acordes a las necesidades del cliente.
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Realizar convenios o alianzas estratégicas con los proveedores a fin

de obtener precios preferenciales.

6.3.6.1.2. Estrategias del Producto

Ampliar la linea de productos a fin de abastecer mercados diversos.
Resaltar los beneficios de los pisos de los Calentadores solares de
agua en comparacion con los productos sustitutos.

Producir con calidad ya que se cuenta con una experiencia de 15
afos en elaboracion de Sistemas solares.

Realizar investigacion técnica a fin de mejorar el producto

continuamente.

6.3.6.1.3. Estrategias de Plaza

Asociarse a las distintas camaras de comercios para obtener mayor
seguridad y apoyo frente al mercado y abrir nuevas oportunidades de
comercio

Contar con el servicio de entrega del producto a domicilio de esta
manera el cliente recibe el producto en el lugar de su preferencia.
Realizar contactos comerciales con instituciones que deseen el
producto.

Usar medios masivos de comunicacion para que el cliente se entere
del producto.

Participar en ferias o eventos donde se exhiba el producto en sus

diferentes formas.

6.3.6.1.4. Estrategias de Promocion

Incrementar las ventas del producto a través de la implementacion de

estrategias de marketing y ventas.
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6.3.7.

NORMAS DE SEGURIDAD E HIGIENE EN EL TRABAJO

Vestir su uniforme de trabajo convenientemente limpio, es ldgico
gue no se pueda evitar ensuciar, pero siempre tendra cuidado de
mantenerlo con relativa limpieza, sometiéndolo a peridédicos

lavados.

No vestir excesivas ropas cuando se trabaja. Esto resulta incomodo

y dificulta las labores.

Limpiar esmeradamente sus maquinas y lugar de trabajo cuidando
sus herramientas y elementos, disponiendo en forma prolija y en
lugares adecuados, segun su uso. El estado de conservacion de
estos sera indice elocuente de su prolijidad.

Estudiar la planificaciéon correspondiente del trabajo que haya

asignado en una maquina y verificar su funcionamiento.

Mantener la correcta posicion de trabajo, segun sea la tarea

asignada por el maestro en cada caso.

Guardar ordenadamente sus elementos, herramientas y piezas que
no estén armadas o usando antes de salir al receso. Al terminar las
labores: limpiar la maquina y lugar de trabajo, controlar todo cuanto
haya empleado, dejando todo preparado para la dia siguiente. De
esta manera no se provocara pérdida o rotura, evitando

inconvenientes para la continuidad de la labor.

Tener preparado todos los elementos de aseo personal, para

cuando se le autorice ir a lavarse.

. Tener el overol cefida la manga. Resulta peligroso que parte de la

ropa se encuentre suelta, principalmente cuando se trabaja con
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maquinas, pues puede ser tomado por algunas de las partes en

movimiento.

i. Cuando se trabaja en maquinas en movimiento, no usar anillos,
cinturones, etc. porque puede engancharse en algin mecanismo y

ocasionarles accidentes de consideracion.

j. Proveerse de antiparras, cuando se trabaja en un amolador o
amoladora, para proteger la vista de chispas que este provoca; que
puede ocasionar graves trastornos en los ojos e incluso la perdida
de la vision. Lo mismo se hara cuando se trabaja con maquinas
que ofrezcan la posibilidad de desprendimiento de particulas
metélicas; como cuando se opera con materiales de virutas cortas
(bronce, fundicidn, etc.). La herramienta al cortar produce una lluvia
metalica de pequefias particulas. En estos casos puede sustituirse

las antiparras por pantallas protectoras.

k. En operaciones donde se trabaja con acero, hierro o cualquier
material que produzca virutas largas, casi siempre a elevada
temperatura no debe cometerse la imprudencia de tocarla con la

mano, para ello debe utilizarse guantes de cuero.

6.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL - ECOENERGY

Es muy importante y necesario que toda organizacion por pequefia que
sea elabore la representacion grafica de la organizacién para que los
trabajadores conozcan sus niveles de responsabilidad y autoridad, entre

otros usos muy importantes que se le da actualmente a los organigramas.
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GRAFICO Nro. 6.5
Organigrama estructural - ECOENERGY

JUNTA GENERAL
DE SOCIOS

GERENTE ]

CONTADORA ] PRODUCCION ] VENTAS ]

Elaborado por: La Autora — Afio 2013
Fuente: Investigacion directa

6.4.1. Organigrama de Personal

Sirve para representar en forma obijetiva, la distribucion del personal en

las diferentes unidades administrativas.

Grafico Nro. 6.6
Organigrama de Posicion del Personal- ECOENERGY

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

CONTADORA PRODUCCION VENTAS

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion directa
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6.5. MANUAL DE FUNCIONES

El manual de funciones es un proceso que consiste en describir las
diferentes acciones, procesos Yy atribuciones que conforman un
determinado cargo y que lo diferencian de los demas cargos que existen
en la compafia, se debe enumerar de forma detallada las tareas,
periodicidad, objetivos del cargo, métodos de ejecucion y evaluacion de

los resultados esperados.

-~

" "ECOENERGY’

eco=
U\ MANUAL DE FUNCIONES

energy Ao\«

NOMBRE DEL CARGO: Junta General de Socios
NIVEL DEL CARGO: Directivo

OBJETIVO

Su funcion béasica es legislar las politicas que debe seguir la empresa,
aprobar la planificacion y las metas anuales, nombrar los procedimientos,
dictar reglamentos internos, nombrar al gerente y tomar decisiones sobre
la marcha de organizacion.

Funciones y Responsabilidades

1. Determinar los lineamientos generales e importantes para el
funcionamiento de la empresa.

2. Tomar decisiones en lo referente al buen manejo de la empresa.

3. Programar objetivos a corto plazo de las actividades de la
empresa con la finalidad de llegar a ser competitiva.

4. Resolver acerca de la amortizacion de las partes sociales.

5. Aprobar los estados Financieros de la Empresa

6. Aprobar los estatus, modificaciones de contratos sociales,
transformacién o disolucion de la empresa.

7. Comprometidos en sacar adelante el negocio
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8. Conocer y resolver sobre el informe del directorio relativo a la

marcha del negocio, los estados Financieros y Distribucion de las
utilidades.

9. Designar y remover administradores y gerentes.

/LSS "ECOENERGY’
e C U: MANUAL DE FUNCIONES

energy #4%

DEPARTAMENTO: Gerencia

CARGO: Gerente General

Objetivo

Promover el mejoramiento continuo de los procesos de planificacion,

organizacion, integracion del personal, direccion y control a fin de lograr
un mejor desempefio de la empresa.

COMPETENCIAS

ESTRUCTURALES LABORALES

- Responsabilidad - Trabajo en Equipo.

- Etica moral - Habilidades para negociar.

- Honradez - Capacidad de Andlisis.
- Marketing.
- Contabilidad General y costos.
- Tributacion.

REQUISITOS PARA EL CARGO

- Experiencia Minima 2 afos.

Educacién superior en administracion de empresas o carrera a fin a esta
- Conocimiento en el manejo de administracion de recursos humanos y

materiales, Capacidad financiera, estratégica y tecnolégica.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Presentar informes gerenciales a los socios de la empresa.

2. Coordinar los procesos de compra a los distintos proveedores.
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8.
9.

Supervisar los procesos de administracion de recursos humanos,
financieros, materiales y de servicios concernientes a la gestion
institucional.

Dirigir las acciones de mejora y redisefio de procesos de negocio,
calidad de servicio y de la productividad empresarial.

Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes funcionarios.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con
objetivos anuales.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, vy
proveedores para impulsar la comercializacién de los productos.
Planificar y ejecutar estrategias de ventas, marketing y publicidad.

Realizar estudios de mercadeo.

10.Determinar politicas de crédito.

11. Analizar problemas, causas.

12. Desarrollar soluciones alternativas.

13. Motivar, Premiar y Medir resultados.

PERFIL

Capacidad de Liderazgo

Iniciativa y tenacidad

Comunicacion

Planificacién y organizacion estratégica
Orientacién a resultados y a la calidad
Conciencia organizacional

Autoridad.

Desarrollo y motivacion de personas.
Trabajo en equipo y delegacion.
Negociacion y persuasion.

Asuncion de riesgos.

Confianza en si mismo y autocontrol.

Ser flexible para adaptarse a diferentes personas y situaciones.
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"ECOENERGY”

eCoOs:
o=
UQ,\ MANUAL DE FUNCIONES

energy #aN

CARGO: Contadora

Objetivo
Controlar el buen funcionamiento, del manejo de los recursos

Econdmicos de la empresa.

COMPETENCIAS
ESTRUCTURALES LABORALES
- Puntualidad - Ser Responsable en las funciones
- Cordialidad gue le sean encomendadas.
- Confiabilidad - Destreza Matematica.
- Etica Moral
- Respeto

REQUISITOS PARA EL CARGO

- Poseer Titulo Universitario: CPA O Lic. En Auditoria.

- Experiencia minima de un afio en el manejo contable y tributario.
- Conocimientos solidos en computacion.

- Edad comprendida entre los 23 y 30 afios.

- Buenas relaciones Interpersonales.

- Disponibilidad para trabajar bajo presion.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Llevar la contabilidad de la empresa en forma clara, transparente y

apegada a todas las disposiciones legales.
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- Responsable de los archivos y registros contables de la pequefia
empresa.

- Reclamar extractos en diferentes entidades financieras.

- Se encargard de realizar los tramites correspondientes de la
empresa ante el SRI a tiempo.

- Realizar el control y pago a proveedores.

- Verificar el ingreso de materia prima al area de produccion.

- Se encargara de la afiliacion del personal al IESS y los pagos
correspondientes.

- Llevar un registro ordenado de facturas, notas de venta, 6rdenes
de compra, comprobantes de egresos de caja , comprobantes de
ingresos de caja, comprobantes de retiro, etc.

- Elaborar roles para el pago de salario a los empleados.

- Emitir balances de la pequefia empresa cada fin del periodo
contable.

- Atender al publico personal y telefébnicamente.

- Coordinar las reuniones dentro de la empresa.

- Digitar todo tipo de documentos, cartas, circulantes, memorandum,
etc.

- Asesorar a la Gerencia en asuntos relacionados con el cargo, asi

como a toda la organizacion en materia de control interno.

PERFIL

- El puesto requiere iniciativa y criterio para su ejecucion.

- Exige responsabilidad en el manejo de documentos fiduciarios.

- Trabajo sujeto a normas y procedimientos establecidos.

- Requiere capacidad perceptiva y de discriminacion visual para la
revision y verificacion de cuentas.

- Es necesario mantener atencion concentrada.

- Debe guardar confidencialidad sobre el manejo de la informacién a

su cargo.
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Y 4 "ECOENERGY’
eCOs:
MANUAL DE FUNCIONES

energy #4%

CARGO: Vendedor

Objetivo

Encargado del &rea de servicio al cliente y de venta, debe mantener un
trato amable con los clientes y conocer las caracteristicas y tipos de
productos que se comercializan en la empresa.

COMPETENCIAS

- Cobranzas

- Marketing

- Servicio al cliente
REQUISITOS PARA EL CARGO

- Estudios superiores de Marketing.
- Conocimientos de computacién
- Experiencia minima de dos afios en cargos similares.
- Edad comprendida entre los 25 y 35 afios.
- Buena presencia.
- Buenas relaciones interpersonales.
- Disponibilidad de trabajar bajo presion.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Determinar el mercado, colaborador y trabajar en conjunto con el
gerente a fin de abrir nuevos nichos de mercado.

- Controlar la entrega puntual de los productos.

- Planificar, dirigir y coordinar la venta del producto, asi como
promover la imagen de la microempresa.

- Llevar un control de movimiento de inventario y registro de clientes
fijos y meta, plantear y llevar a cabo estrategias de venta,

promocioén y publicidad.
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Brindar una atencion al cliente de calidad,

Entregar al gerente general la informacion pertinente sobre las
ventas, asi como la informacion contable necesaria, para el
contador de la entidad.

Elaborar los reportes de venta, de facturacion, de recuperacion de

cartera de los clientes.

PERFIL

eco=

energy #49%

Actitud Mental Positiva.
Cuerpo Fisico y la Salud.
Aspecto Personal.
Grado de Educacion.

Cualidades personales.

-~

P "ECOENERGY"’
LN MANUAL DE FUNCIONES

CARGO: Supervisor Técnico

Objetivo

El supervisor técnico es el encargado de dirigir, controlar y supervisar el

proceso de produccién de los paneles solares, de forma que se obtenga

los mejores resultados.
COMPETENCIAS

Procesos productivos

Control de calidad

Manejo de sistemas productivos
Métodos de Inventarios.

REQUISITOS PARA EL CARGO

Formacion Profesional en la elaboracion de paneles solares —

Energias Renovables
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Experiencia de 5 afios.

Edad Comprendida entre 28 en adelante.
Disponibilidad para trabajar bajo presion

Tener don de Gente.

Conocimiento del producto a elaborarse.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

El supervisor responde ante:

Gerente

Y tiene a su cargo

Operarios

Las funciones que debe ejercer el Supervisor técnico son las siguientes:

Dirigir la produccién de los paneles solares por parte de los
operarios.

Llevar a cabo las tareas de supervision de calidad, para
comprobar que no existan fallas en los paneles producidos.
Controlar que se mantenga un ritmo de produccion estable.
Verificar la disponibilidad de materias primas y demas insumos
necesarios.

Realizar los requerimientos de materiales y manejar el inventario

de paneles que se mantienen en bodega.

PERFIL

Motivacion para dirigir

Inteligencia

Capacidad de andlisis y de sintesis

Capacidad de comunicacién y Capacidad de escucha
Espiritu de observacién

Dotes de mando

Capacidad de trabajo

Perseverancia y constancia

Fortaleza mental y fisica

Integridad moral y ética
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"ECOENERGY’

e C U MANUAL DE FUNCIONES

energy #49%

CARGO: Instalador

Objetivo

El instalador es el encargado de realizar la instalacion de los sistemas de
calentamiento en el hogar de los clientes, y por ende, de solventar todos
los problemas que puedan presentarse en esa actividad.
COMPETENCIAS

- Respeto Puntualidad
- Actitud de trabajo en Equipo
- colaborador.

REQUISITOS PARA EL CARGO

- Formacion Profesional en la elaboracién de paneles solares —
Energias Renovables — Instalador Eléctrico
- Edad Comprendida entre 25 en adelante.
- Disponibilidad para trabajar bajo presion
- Conocimiento del producto a elaborarse.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

El instalador responde ante:
- Supervisor técnico
Las funciones que debe ejercer el instalador son las siguientes:
- Realizar la instalacion de los captadores solares en el domicilio de
los compradores.
- Movilizar los sistemas de calentamiento a los hogares en los que
se va a realizar la instalacion.
- Manipular y controlar con precaucion los paneles.

- Llevar un control de todos los materiales e insumos necesarios
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para realizar la instalacion
- Responsabilizarse por el vehiculo de la empresa, en el cuél se
transportaran los sistemas de calentamiento.
- En el tiempo libre que no haiga para instalar, ayudar en la
produccioén de los paneles solares.
PERFIL

- Ser Responsables en las funciones que le sean encomendadas.

n "ECOENERGY’
e C U{ MANUAL DE FUNCIONES

energy #4%

CARGO: Obreros

Objetivo

El operario debe ser conocedor de actividades de produccién y control de
bodega como el almacenamiento e inspeccion de los productos,
recepcion y despacho de los mismos asi como manejar un registro claro

de las existencias, experiencia minima un afio en cargos similares.

COMPETENCIAS

- Respeto Puntualidad
- Actitud de trabajo en Equipo
- Actitud de trabajo en equipo.

- colaborador.

REQUISITOS PARA EL CARGO

- Ser mayor de Edad
- Tener Libreta Militar
- Buena actitud

- Experiencia laboral
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FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Reporta a:

Supervisor Técnico

El operario, tiene a su cargo las siguientes funciones:

Realizar los procesos de produccion dirigidos por el supervisor
técnico.

Receptar la mercaderia en las bodegas de la empresa.

Asegurar que la carga almacenada permanezca en buen estado.
Estibar y manipular la mercaderia.

Controlar la cantidad de mercaderia que se despacha de bodega.
Informar al gerente sobre novedades en los productos
defectuosos, rotos, o0 golpeados para realizar reclamos
respectivos.

Llevar un control de inventarios.

Llevar un registro del producto que es cargado en el camion para
ser despachado.

Encargarse de la limpieza del area de produccion al cierre de la

jornada laboral.

PERFIL

Ser Responsables en las funciones que le sean encomendadas.
Estabilidad emocional

Capacidad para adaptarse a los cambios

Facilidad de interrelacion personal

Con vision global del negocio de la empresa

Responsabilidad y Madurez

Honestidad, Honradez
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6.6. ANALISIS LEGAL.

Su analisis se enfoca dentro del marco legal; el cual se basa en ciertas
normas que se deben seguir para poder operar, mismas que son
obligatorias y equitativas. Estas normas surgen del proyecto mismo,
previsto que para la implementacion de cada estudio que se presenta
como: el estudio de mercado, técnico, administrativo, financiero; se
expondran las respectivas pautas legales.

Los aspectos legales considerados en este analisis son la constitucion
legal de la empresa y el registro del nhombre comercial y patentes.
Tomando en cuenta que las instituciones estatales reguladoras de estos
procesos son la Superintendencia de Compafias y el Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI).

6.6.1. CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA.

La empresa se constituirdA como una Compafia de Responsabilidad
Limitada que para él hecho el art. 92 de la ley de Compafiias dice: "La
compafia de responsabilidad Limitada es la que se contrae entre dos o
mAas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo
una razén social o denominacién objetiva, a la que se afiadira, en todo

caso, las palabras "Compafiia Limitada” o su correspondiente abreviatura”

Los requisitos establecidos por la Super Intendencia de Compafias para

su constituciéon son:

6.6.2. Nombre o razén social.

“ECOENERGY.”
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6.6.3. Figura juridica:

Se constituira como empresa de Responsabilidad Limitada.

6.6.3.1. Domicilio.

El domicilio sera la Republica del Ecuador, Provincia de Imbabura, Canton
Ibarra, Parroquia Sagrario, Panamericana Norte, en la avenida Troncal de

la sierra y calle Dr. Luis Madera.

6.6.3.2. Objeto.

Toda organizacién debe indicar en forma clara el objeto/actividad a la que
se va a dedicar y no podra ejecutar ni celebrar otros actos. ECOENERGY,
se dedicara a la elaboracién y comercializaciéon de Calentadores Solares

De Agua..

6.6.3.3. Apertura de cuenta.

La persona interesada en crear una empresa debe abrir una cuenta de

Integracidon de Capital, en beneficio de la misma.

6.6.3.4. Escritura publica.

Luego de la apertura de la cuenta, el futuro gerente y/o propietario de la
empresa debera acudir ante un notario y hacer una escritura publica de

constitucion.

6.6.3.5. Aprobacion.

La escritura publica se la presenta ante un juez de lo Civil solicitandole su
constitucién, para lo cual el funcionario debe hacer una publicacion en un

diario con un extracto de la constitucién legal de la pequefia empresa.
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6.6.3.6. Oposicion.

Cualquier persona que se siente afectada con la constitucion de la nueva
pequefia empresa tiene un plazo de 20 dias para oponerse a su
formacién, ante el juez con la suficiente documentacion legal que lo

sustente.

6.6.3.7. Inscripcion.

Con la autorizacion del juez de lo civil, el futuro gerente y/o propietario
debe inscribirla en el Registro Mercantil. Para comenzar con su actividad
productiva asi como de comercializacion debe tener el Registro Unico de
Contribuyente (RUC).

6.6.3.8. Representante legal.

El representante legal de ECOENERGY Cia. Ltda., es la Srta. Andrea L,
Solano F.

6.6.4. Formacion social de la pequefia empresa.

La Compafiia se constituira con dos socios, como minimo, o con un
méaximo de quince y si durante su existencia llegare a exceder este
namero debera transformarse en otra clase de compafia o disolverse.
ECOENERGY, se constituira legalmente tres socios.

6.6.5. Capital de constitucion.

El capital para la constitucion de ECOENERGY Cia. Ltda., es de
147.786,27Usd., cuyo aporte de los socios es de 80.034.00Usd., mientras
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que la diferencia 67.752.27Usd., sera cubierta mediante un crédito
bancario en el Banco Nacional de Fomento.

Una vez cumplidos los requisitos impuestos por la Super Intendencia de
Comparfia se debera concluir la constitucion de la empresa con los

siguientes tramites:

1. Deposito en la cuenta de integracion de capital abierta en un Banco

de la localidad.

2. Afiliacion a la Camara de Produccion que corresponda al objeto
social.
3. Publicacion del extracto de la escritura en uno de los periddicos de

mayor circulacion de la ciudad.

El extracto Contendra:

a) La denominacion objetiva o razon social de la companiia
b) El objeto de la compafiia
c) El domicilio de la compaiiia

d) El importe del capital social

4. Inscripcién en el registro mercantil, cumpliendo con los requisitos

gue para ello se establezcan.

5. Designacion de los administradores de la compafia por la Junta

General, la que se reunird inmediatamente.

6. Inscripcion de los nombramientos de los administradores en el

Registro Mercantil.

7. Sacar el registro Unico de Contribuyentes en el SRI.-
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"El RUC es un numero de identificacion intransferible asignado a todas las
sociedades nacionales o extranjeras, que son sujetas a obligaciones
tributarias como como consecuencia de la realizacion de actividades

econdmicas”

Para obtener el RUC, se debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Original y copia de la cédula de identidad o de ciudadania.

e Presentacion del certificado de votacion del ultimo proceso
electoral

e Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos:

e planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de
agua potable a nombre del contribuyente, de uno de los ultimos
tres meses anteriores a la fecha de realizacion del tramite.

e Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de
cuenta a nombre del contribuyente de uno de los udltimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcién

e Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del

juzgado de inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

Copia de la escritura de constitucion de la empresa.

La escritura de constitucion de la empresa debe estar registrada en el

registro mercantil de la ciudad.

8. Obtener la patente Municipal.- Para ejecutar una actividad
econdémica de caracter comercial o industrial se debera obtener una
patente anual que se la sacara en el Municipio en la localidad del
Proyecto.

La Patente es un comprobante de pago emitido por el Municipio, que
corresponde a la cancelacién anual del impuesto que se grava a
toda persona natural o juridica que opere en el cantdn. Los

requisitos son los siguientes:
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1) RUC original y copia
2) Copia de cédula ciudadania y certificado de votacion

3) Llenar el formulario de solicitud de patente.

9. Tener la autorizacion de la Super Intendencia de la Compafiias
para que los fondos de la cuenta de integracion puedan ser

retirados.

10.Registrar la marca. Se entiende por marca cualquier signo que
distinga productos o servicios en el mercado. Confiere a su titular el
derecho de actuar contra cualquier tercero que utilice su nombre o
logotipo sin su consentimiento, este registro se debe tramitar en el

Instituto Ecuatoriano de propiedad Intelectual (IEPI)

6.6.6. Permiso de Intendencia de Policia
Este permiso se lo obtiene para poder vender en el local.

6.6.7. Permiso de Bomberos

Es un pago anual, exigido por las autoridades.
e Original y copia del RUC.
e Originales y copias de la factura del extintor, que se colocara en la
empresa.
e Instalaciones eléctricas debidamente entubadas.
e Formulario de inspeccion en tesoreria
¢ Informe de Inspeccién (después del formulario de inspeccién)

e Patente Municipal (después del formulario de inspeccién)

6.6.8. Permiso Sanitario

Para obtener este permiso se debe presentar los siguientes requisitos:

e Categorizacion otorgada por el area de Control Sanitario.
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e Comprobante de pago de la Patente.

e Certificado de Salud de los empleados.

¢ Informe de control sanitario, sobre el cumplimiento de los requisitos
para la actividad.

e Copias de cedula de ciudadania y papeleta de votacion actual.

6.7. OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Se realizaran actividades economicas licitas amparadas en una figura
legal propia. Obligados a inscribirse en el RUC; emitir y entregar
comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus
transacciones y presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su
actividad econdémica. Los plazos para presentar estas declaraciones se

establecen conforme el noveno digito del RUC:

PLAZDS PARA DECLARAR Y PAGAR IMPLUESTDS
. AMNTICIPO IMPUESTO . a
NL'?L::'TUG IMPUESTO & A LA RENTA RE I':Iflx::_:lltl'.l'ﬁ ES P'.-"II'.LECI’.I'I.L
DEL KLU LA RENTA FRIMERA SEGUNDA EM LA FUENTE
CUOTA CUDTA
FORMULARIO FORMULARID | FORMULARIC
101 FORMULARIO 106 105 v 103 104

Fuente: Servicio de Rentas Internas - 2013

a). Obtener el RUC. El Registro Unico de Contribuyentes, corresponde a
la identificacibn de los contribuyentes que realizan una actividad
econOmica licita, por lo tanto, todas las sociedades, nacionales o
extranjeras, que inicien una actividad econémica o dispongan de bienes o
derechos por los que tengan que tributar, tienen la obligacion de
acercarse inmediatamente a las oficinas del SRI para obtener su nimero

de RUC, presentando los requisitos para cada caso.

Si existen cambios en la informacion otorgada en la inscripcién al RUC,
debera acercarse a actualizar su registro en un plazo no mayor a 30 dias,

presentando los requisitos segun el caso. De igual forma, si la sociedad
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cesa sus actividades, debera informarse al SRI en un plazo no mayor a 30
dias, presentando los requisitos segun el caso.

b). Presentar Declaraciones. Las Sociedades deben presentar las
siguientes declaraciones de impuestos a través del Internet en el Sistema
de Declaraciones o en ventanillas del Sistema Financiero. Estas deberan
efectuarse en forma consolidada independientemente del numero de

sucursales, agencias o establecimientos que posea:

o Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe
realizar mensualmente, en el Formulario 104, inclusive cuando en
uno o varios periodos no se haya registrado venta de bienes o
prestacion de servicios, no se hayan producido adquisiciones 0 no
se hayan efectuado retenciones en la fuente por dicho
impuesto. En una sola declaracion por periodo se establece el IVA
sea como agente de Retencion o de Percepcion.

e Declaracion del Impuestoa l|aRenta:La declaracion del
Impuesto a la Renta se debe realizar cada afio en el Formulario
101, consignando los valores correspondientes en los campos
relativos al Estado de Situacion Financiera, Estado de Resultados y

conciliacion tributaria.

o Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se debera pagar en
el Formulario 106 de ser el caso. (Art. 41 de la Ley Organica de

Régimen Tributario Interno.)

o Declaracién de Retencionesenla Fuentedel Impuestoa
la Renta: Se debe realizar mensualmente en el Formulario 103,
aun cuando no se hubiesen efectuado retenciones durante uno o

varios periodos mensuales.

Las sociedades son agentes de retencion, razon por la cual se
encuentran obligadas a llevar registros contables por las

retenciones en la fuente realizadas y de los pagos por tales
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retenciones, adicionalmente debe mantener un archivo cronolégico
de los comprobantes de retencion emitidos y de las respectivas

declaraciones.

c). Presentar Anexos.Los anexos corresponden a la informacion
detallada de las operaciones que realiza el contribuyente y que estan
obligados a presentar mediante Internet en el Sistema de Declaraciones,

en el periodo indicado conforme al noveno digito del RUC.

e« Anexo de Retenciones en la Fuente del Impuesto ala
Renta por otros conceptos (REOC). Es un reporte mensual de
informacion relativa de compras y retenciones en la fuente, y

debera ser presentado a mes subsiguiente.

e Anexo Transaccional Simplificado (ATS). Es un reporte
mensual de la informacion relativa a compras, ventas,
exportaciones, comprobantes anulados y retenciones en general, y
deberd ser presentado a mes subsiguiente. Presentaran
obligatoriamente este anexo las sociedades catalogadas como
especiales o que tengan una autorizacion de auto impresion de
comprobantes de venta, retencion y documentos

complementarios.

La presentacion del anexo ATS reemplaza la obligacién del anexo
REOC.

« Anexo de Impuesto ala Rentaen Relacion de Dependencia
(RDEP). Corresponde a la informacion relativa a las retenciones en
la fuente del Impuesto a la Renta realizadas a sus empleados bajo
relacion de dependencia por concepto de sus remuneraciones en

el periodo comprendido entre el 1 de enero y el 31 de diciembre.

Debera ser presentado una vez al afio en el mes de febrero.
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6.8. SEGUIMIENTO Y MONITOREO

En cada una de las fases del trabajo, las decisiones estaran tomadas de
manera oportuna basada en informacion general y en datos actualizados
para que el desarrollo de la empresa sea Optimo. ElI administrador
apoyado del contador el seguimiento y evaluacion de la inversion,

aplicando medidas correctivas a desvios o incrementos de gastos.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS O EFECTOS DEL PROYECTO
7.1. IMPACTOS

La ejecucion del presente proyecto genera una serie de impactos
diferentes ambitos, para lo cual se realizara un analisis de los mismos

utilizando una metodologia que se detalla a continuacion.

Para el presente proyecto se procedio a elaborar una matriz, con la cual
se analizard cada uno de los impactos para concluir con un analisis
general. Primero seleccionamos los niveles de impacto numéricamente de

acuerdo a la siguiente tabla:

De 1 a 3 positivo, cuando es favorable
De -1 a -3 negativo, cuando es desfavorable
0 que define indiferencia

CUADRO Nro. 7.1
Valoracion cualitativa y cuantitativa

NIVEL DE IMPACTOS

-3 Impacto alto negativo
-2 Impacto medio negativo
-1 Impacto bajo negativo
0 No hay impacto

1 Impacto bajo positivo
2 Impacto medio positivo
3 Impacto alto positivo

Elaborado por: La Autora
Fuente: Propia

El resultado de cada impacto se hara mediante la siguiente formula:

> Nivel de Impacto

Nro., de indicadores.
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7.2. IMPACTO ECONOMICO

ECOENERGY, se implica en su crecimiento con el entorno
socioecondmico donde esta presente, y asume en su propuesta industrial,

fomentando la contratacién local de personas y empresa.

CUADRO Nro. 7.2
Impacto Econdmico

Factores 3| -2 |10 |1 2 3 | Total
Nivel de Ingresos X 2
Generacion de fuentes de empleo X 2
Creacién de proyectos emprendedores X 3
Rentabilidad del Proyecto X 3
Total 4 6 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =10/4=25

Analisis:

El resultado de la matriz indica que el impacto econdmico es positivo, ya que
la produccion del Sistemas Solares requiere una inversion moderada de la
misma manera genera empleo dentro del sector, del mismo modo beneficia a
la ciudadania porque el sistema solar presenta grandes expectativas en el

mercado como producto libre de contaminacion.

Como se observé en los capitulos anteriores, la produccion al igual que las
ventas aumentara significativamente, consiguiendo que la empresa crezca

econdmicamente, obteniendo mayor liquidez y solvencia.

La rentabilidad del proyecto es buena después de haber analizado los
indicadores de rentabilidad, se aprecia que es un negocio que genera
utilidades para los inversionistas y el periodo de recuperacién de la

inversion es relativamente corto.
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7.3. IMPACTO SOCIAL

CUADRO Nro. 7.3

Impacto Social

Total

Factores 30 -2 | -1 3 | Total

Apoyo al crecimiento de empleo X 3
Estabilidad Familiar 2
Satisfaccion de la poblacion X 3
Mejoramiento de estilo de vida X 3
9 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =11/4=2.75

Analisis:

El impacto social que genera el proyecto incide en la calidad de vida de la

poblacién la cual se da por la generacion de fuentes de trabajo otorgando

mayores ingresos a sus familias y brindandoles mas estabilidad.

No solo influye socialmente en lo que se refiere a mejores ingresos, si no
también, al mejoramiento del estilo de vida, ya que, estos sistemas

solares estan hechos para crear armonia natural, brinda confort y

seguridad gracias a los beneficios que estos tiene tanto para la familia, al

medio ambiente y a la economia de la poblacion.

7.4. IMPACTO AMBIENTAL

Cuadro Nro. 7.4
Impacto Ambiental

Factores 3] -2 | -1 3 | Total
Trabajo sin toxicos X 3
Salud Humana X 3
Conservacion del medio Ambiente 2
Aprovechamiento de Recursos X 3
Reciclaje X 3
Total 12 14

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =14/5=2.8
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Analisis:

El impacto ambiental considerado como uno de los primordiales en el

siglo XXI, en materia de conservacion de los recursos naturales, dentro

del desarrollo del proyecto se debe considerar el grado de afectacién que

este genere al contexto, para lo cual se hace necesario adoptar politicas

en gestion y preservacion del medio ambiente, danto un buen tratamiento

a los desechos organicos e inorganicos que se genere durante la vida del

proyecto, aprovechando de mejor manera los recursos naturales

existentes

7.5. IMPACTO COMERCIAL

Los indicadores propuestos en este componente describen relaciones de

mercado que podran tener con relacibn a la operatividad de la

organizacion. Esta validacion es una de las mas importantes para el

desarrollo econdémico, social y cultural de este sector econdémico.

CUADRO Nro. 7.5
Impacto Comercial

Factores 3| -2 |-1]0]1 2 3 | Total
Demandas de sus productos y servicios X 2
Mercado de competencia clientes que
tienen preferencias con los productos
sustitutos X -1
Precios competitivos con productos
similares X 2
Fortalecer la imagen corporativa de la
empresa X 2
Posicionamiento en el mercado meta de
la empresa ECOENERGY X 2
Productos de calidad X 3
Total 0|0 -1]10 |0 |8 3 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =9/6 =1.67

Analisis:
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El valor cuantitativo de este impacto es de 2 que significa impacto positivo

“"Positivo en nivel Medio”

Este impacto es positivo para la implementacion de la empresa ya que
ofertara sistemas solares de calidad a precios competitivos, lo que causa

un impacto en el desarrollo de sector

7.6. IMPACTO EDUCATIVO

CUADRO Nro. 7.6
Impacto Educativo

Factores 3| -2 |-1]0 1 2 3 | Total
Convenios X 3
Fortalecimientos de conocimientos X 3
Capacitacién X 3
Entrenamiento X 2
Total 0|0 0O |0 |0 |2 9 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =11/4=2.75

De acuerdo a la matriz podemos determinar que el nivel de impacto

educativo es de 2.75, esto significa que tiene un nivel alto positivo.

Analisis:

Convenios.

Este indicador tiene un nivel de impacto 3, ya que la incidencia en el
impacto educativo, es de un nivel alto positivo, ya que se podria realizar
convenios con las empresas proveedoras de materias primas,
maquinarias y herramientas y asi lograr acceder a créditos, rebajas u

ofertas.

Fortalecimiento de conocimientos.
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Este indicador quiere decir que debe existir un alto grado de conocimiento
sobre elaboracion y fabricacién de sistemas solares, ademas tener claro
las leyes y reglamentos tributarios, de fiscalizacién, permisos de

funcionamiento etc.

Capacitacion.
La organizaciéon se encargara de realiza periédicamente capacitaciones al
personal operativo y administrativo, con la finalidad de entregar al cliente

servicio de calidad.

Entrenamientos.

La empresa se encargara en ayudar al fortalecimiento y aprendizaje de
conocimientos en estudios afines con las actividades a realizar, aportando
la posibilidad de realizar entrenamientos que promuevan el desarrollo de

la empresa a todo nivel.

1.7. IMPACTO GENERAL

Los impactos que genera el proyecto se relinen en una sola matriz. A

continuacion esta la matriz de impactos generales.

Cuadro Nro. 7.8
Impacto General

Indicadores 3| -2 |-1]0 (1] 2 3 | Total
Impacto Econémico X 2
Impacto Social X 3
Impacto Ambiental X 3
Impacto Comercial X 2
Impacto Educativo X 2
Total 6 9 15

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

TOTAL =15/6 =2.5
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Como resultado de todo el andlisis de los impactos se obtiene como

resultado del impacto general 2.5 que se encuentra en un nivel positivo

Analisis:

De acuerdo a los analisis de los impactos se tiene como resultado que el
impacto general es beneficioso para el proyecto, al tener una ponderacion
de 2 hace que el proyecto sea viable para la creacion de la Empresa de

Sistemas Solares (Calentadores Solares de Agua).

7.8. RESULTADOS DE IMPACTOS

El proyecto es viable, porque generara cambios positivos en la economia
ya que creara nuevas fuentes de trabajo que permitiran la generacién de
nuevos ingresos que se veran reflejados en el progreso y bienestar de las

familias y de la sociedad en general.

El impacto ambiental es el mas bajo en cual se debe trabajar para
mejorar. Por todo lo expuesto en los impactos referente al presente
proyecto productivo indica que tendrd un impacto medio positivo,
resultando ser factible la creacibn de una Empresa productora y
comercializadora de Calentadores Solares de Agua en el Canton Ibarra,

Provincia de Imbabura.
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CONCLUSIONES

Del Estadio de Factibilidad para la creacibn de una Empresa de
Produccién y Comercializacion de Calentadores Solares de Agua, en el
Canton de Ibarra, Provincia de Imbabura, se establece las siguientes

conclusiones y recomendaciones:

e En el Diagnéstico Situacional efectuado se concluye que los sistemas
Solares o Calentadores solares de agua son una alternativa nueva
frente a los actuales sistemas eléctricos o a gas, por lo mismo,
representan una oportunidad de negocio al considerar que, si bien
requieren una fuerte inversion, luego producen un ahorro
considerable. Las tendencias sociales y culturales apuntan a la
proteccion del ambiente, por lo mismo, los sistemas solares
promueven esta ideologia acoplandose de mejor manera a las

necesidades del mercado.

e El Marco Tedrico utilizado para esta investigacion permite establecer
una adecuada contextualizacion del producto. Por lo tanto lo que se

aplicé esta en relacién de la informacién actualizada y disponible.

e La investigacion de mercado permiti6 conocer que existe una oferta
reducida por parte de empresas que comercializan diversos
productos, y por lo mismo, no especializdndose en este Unico
producto, esto ha permitido que se considera la creacion de una
empresa especializada en estos sistemas de calentamiento. De
acuerdo a la investigacion realizada en el cantén Ibarra, existe un
creciente interés por adquirir aparatos tecnoldgicos solares, que no
solo protejan al medio ambiente, sino que provean de un ahorro
sustentable a la economia doméstica, que sustituira las duchas y
colectores eléctricos por un colector solar mas caro, pero con menor

mantenimiento y con una vida Gtil mas larga.
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Resumiendo los datos obtenidos a los largo del proyecto, existe una
demanda insatisfecha que permite la cabida para la creacién de una
empresa que fabrique y comercialice calentadores solares de agua, y
debido a sus requerimientos iniciales necesita una inversion de es de
147.786.27Usd., cuyo aporte de los socios es de 80.034.00Usd.,
mientras que la diferencia 67.752.27Usd., sera cubierta mediante un

crédito bancario en el Banco Nacional de Fomento.

De acuerdo a los ingresos y egresos estimados, la operacion del
proyecto tendria utilidades en cada uno de los 5 periodos
proyectados, y muestra unos indicadores de evaluacién financiera
positivos: VAN = $41.237,32, TIR de 22,89% vy periodo de
recuperacion de la inversion al segundo afio, con 6 meses y 21 dias
por lo cual se valida su factibilidad econdmica y financiera. Ante todo
se debe considerar que se llevé a cabo los andlisis con un enfoque

bastante conservador.

De la Estructura organizativa se define la conformacion juridica que
tendra la empresa al igual que el organigrama estructural y se
propone una estrategia filoséfica: mision, vision objetivos corporativos,
politicas, estrategias y valores, que articulen un funcionamiento

Optimo de la organizacion en términos administrativos, operativos.

Del analisis de impactos se establece que la empresa generara
impactos positivos con un nivel de impacto “medio”. Resultados muy
halagadores para concretar la inversion propuesta y el funcionamiento

de la empresa en la ciudad de Ibarra.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a futuro el expandir la linea de productos a fin de
abarcar mercados diversos, como aquellos compuestos por poblacion
de niveles socioeconémicos bajos, siendo una oportunidad de
devolver a la sociedad la aceptacion que el producto pueda tener a

futuro.

Es indispensable la actualizacion permanente de la informacion
disponible para lograr mejorar el proyecto, y de esta manera
incursionar en nuevas tecnologias de produccién y mejoramiento
genético del producto. Es imprescindible la innovacion tecnoldgica
constante en base a la investigacion y experimentacion para lograr
una eficiencia mayor en el sistema de calentamiento, y por lo mismo,

constituyendo una fuerte ventaja ante la competencia.

Se recomienda el establecer alianzas estratégicas con sectores
interesados en la proteccion al medio ambiente, o en el actual
Gobierno y los Ministerios de Energia, de viviendas y de Obras
Plblicas, estan mostrando un alto interés por el tema de viviendas
populares que funcionen con energia solar, para entrar a este
potencial nicho mercado, con la venta de colectores solares al
alcance de toda clase de familias, de igual forma, considerar alianzas
con empresas constructoras a fin de ofertar el producto en sus

proyectos de vivienda.

Realizar en forma regular evaluaciones econémicas y financieras, con
el fin de observar los niveles de rendimiento y que serviran para la
toma de decisiones que ayuden a mejorar la productividad, y vigilar
los ingresos del proyecto y mantener una politica de gastos austera,

para guardar la relacion de utilidad presentada.
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Es recomendable llevar a cabo el proyecto sobre la creacion de una
empresa de produccion y comercializacion de Calentadores Solares
de Agua en el Canton de Ibarra de la provincia de Imbabura, ya que
una vez realizado el estudio de factibilidad respectivo, se determind
que dicho proyecto es viable, rentable y puede ser puesto en marcha.

La empresa ECOENERGY LTDA. debera fundamentarse en procesos
administrativos que posibiliten altos rendimientos de los recursos
institucionales en términos de competitividad, productividad y se

obtengan niveles de satisfaccion en sus clientes.

Se deben tomar todas las medidas pertinentes oportunamente con el
fin de aplacar o disminuir cualquier efecto o impacto negativo que
pueda ocurrir durante la ejecucion del proyecto y desarrollo futuro de

la empresa en el Cantén de Ibarra.
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ANEXO No. 1

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENTREVISTA DIRIGIDA: A LOS PRODUCTORES DE CALENTADORES SOLARES
DE AGUA

Nombre o razén Social:

agua?

3.- ¢Cudl es el volumen de ventas de los calentadores solares de agua
mensualmente?
Del lal10 ()
11al20 ()
21al30()
3len adelante ()

4. ¢;Cudles consideraria usted que serian los principales beneficios de la
implantacion de este producto a la ciudadania?

5.- ¢Quién cree usted que compran mas estos productos: (Puede elegir
mas de una opcién)

( ) Personas ocupadas por el medio ambiente

( )Personas que desean tener un ahorro en su consumo de energia o gas

() Personas con curiosidad por aparatos tecnol6gicos novedosos

( ) Personas Vanidosas

( ) Exprese su opinion:

6.- ¢Cudl seria el precio minimo y maximo el cual se pudiera vender estas
artesanias a los consumidores finales en el cantén de Ibarra?
Precio minimo: $................ Precio Maximo: $......................

8. La materia prima del cual se abastece de donde es?
Distribuidoras ( ) Ferreterias ()
Intermediarios ( )

9. Cual es el destino de la mayor parte de la produccion?
Mercado Local (); Mercado Regional ( ); Mercado Nacional ( ), Internacional ( )

10.- ¢la produccion de los calentadores solares de agua es adquirida por?
Consumidores finales ( ) Intermediarios ( )
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11. Quétipo de forma de pago ofrece en la comercializacion?
Contado ( ) ; Crédito ( ) ; Ambas ( )

12. Qué factores influyen para la fijacién de precio de venta?

Por oferta y demanda () En base a costos ()
Precios fijos () Tamafio ()
Explique

13.- ¢Como considera la rentabilidad en la produccién de este producto?

Buena () Regular () Mala ()
15. ¢Se atreveria alanzar una cifra estimada (en KW. /Délares) del posible ahorro

familiar mensual que habria si sustituyen calentadores eléctricos de agua por
calentadores solares de agua?

KW. /Délares.

14.- ¢ Cual es el medio por el cual hace conocer el producto?

Prensa ( ) Radio ()
Charlas, conferencias () Internet ()
Television ()

1 o 1<

15.- ¢La calidad del producto que oferta seda por?
Acabados ( ) Materia prima () Caracteristicas ()
Otros( )Cuali...ccooiiiiiiii

16. La tecnologia que usted utiliza es?
Tradicional ( ) Intermedia ( ) De punta ( )

17.. Lamano de obra para el desempefio dentro de la empresa es?
Muy calificada ( ) Semi calificada ( )
Calificada ( ) No calificada ( )

18.- Con qué frecuencia realizan capacitaciones a su personal?

Mensualmente ( )
Trimestralmente ( )
Anualmente ()
Ocasionalmente ( )
Nunca ()
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ANEXO No. 2

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENTREVISTA DIRIGIDA: A LOS COMERCIANTES DE CALENTADORES
SOLARES DE AGUA

Nombre o razén Social:

1.- ¢Su negocio vende Calentadores Solares de agua?
Si ()

No( )

2.- ¢ Qué tipos de calentadores son mas vendidos?

3.- ¢Quién cree usted que compran mas estos productos: (Puede
elegir mas de una opcion)

( ) Personas ocupadas por el medio ambiente

( ) Personas que desean tener un ahorro en su consumo de energia
eléctrica o gas

( ) Personas con curiosidad por aparatos tecnoldgicos novedosos

( ) Personas Vanidosas

( ) Exprese su opinion:

4.- ¢ Que marcas comercializa en su negocio?

6.- ¢ En donde adquiere el producto?
Productores ()
Intermediarios ()

7.- ¢Estaria dispuesto en comercializar calentadores solares de agua,
hechos en el ecuador en su negocio?
Si() No( )

8.- ¢Cudl es el volumen de ventas de los calentadores solares de agua
mensualmente?
Del lal10()
11al20 ()
21 al 30 ()
3len adelante ()
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9.- ¢Cual seria el precio minimo y maximo que se vende este
producto alos consumidores finales en el canton de Ibarra?
Precio minimo: $................ Precio Maximo: $......................

10. ¢ Cuales consideraria usted que serian los principales beneficios
de laimplantacion de este producto a la ciudadania?

11.- Describa brevemente cédmo es el proceso de instalacion de los
colectores solares en las viviendas, y cuales son los posibles
problemas que se pueden presentar:

12. ¢ Sabe de la existencia de alguna Organizacién de venta de este
tipo de producto en la zona?

Si()

No ()

CCUAI?. ...

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO No. 3

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

Objetivo. Conocer el criterio de la poblacion del cantdn Ibarra al respecto de la
creacion una empresa productora y comercializadora de Calentadores Solares
de agua.

Instrucciones: Sirvase responder el cuestionario. Marque con una X su
respuesta.

Encuesta
Zona o lugar de residencia:
Datos Generales:
Género: () Masculino () Femenino
Rango de edad:
() Menos a 25 afios; () 25 a 30 afos; () 31 a 35 afios; () 36 a 40 afios
() 41 a 45 afos; () Mayor a 45 afios
Cuéntos miembros contienen su familia:
2( ), 3 () 4( ); Masde 4 miembros ( )
Rango de Ingresos Mensuales:
Menos de 240 ( ); 240a 480 ( );481a720( ); 721a 960 ( ); Mas de 960 ( )
En base a su propia perspectiva, a qué nivel socioeconémico pertenece:
() Alto ; () Medio alto ; () Medio ;() Bajo Medio bajo

Preguntas Especificas:

1.- ¢ Posee usted algun sistema para calentar el agua?
SI() NO ()

Si contesto Sl, continle con la siguiente pregunta

2.- ¢, Qué sistema utiliza para calentar el agua en su vivienda?
() Calefon a Gas ; () Termostato ;() Ducha Eléctrica;

() Paneles Solares

() Otro:

3.- ¢Ha tenido usted algun problema en el sistema utilizado? Si
responde si especifique.

Si () especCifiqQUe------=-m-mmm o
No ()

4.- ¢Cada cuanto tiempo compra o cambia su sistema de
calentamiento de agua?

Cada ARos Cada Meses

5.- En donde usted compra su sistema de calentamiento de agua?
Ferreterias ()
Almacene de materiales eléctricos ( )
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Distribuidores Autorizados ( )
Otro ()

6.- ¢ En el momento de elegir un sistema para calentar el agua en su
hogar cual opcion es la mas importante para usted? Sefale:
Seguridad ( ); Espacio ( ); Rendimiento ( );  Precio ( );
Comodidad para su utilizacion ('); Ahorro en Costo de energia ( ); Por ser
ecologico ()

7.- ¢Le agradaria cambiar su sistema de calentamiento actual, por un
sistema de calentamiento a base de paneles solares, el cual es un aparato
que utiliza la Energia del sol para calentar agua inclusive en dias nublosos.
Son sencillos y resistentes, pueden tener una vida Gtil de hasta 20 afios sin
mayor mantenimiento, por lo que en la practica por su tiempo de uso
resultan baratos y son amigables con el ambiente?

() Si () No

8.- ¢Cudl seria la razén fundamental por la cual usted compraria un
calentador solar de agua?

Proteccion al medio ambiente Interés en nuevas tecnologias
Ahorro en costo de energia Curiosidad
Mantenimiento casi nulo Otra:

9.- ¢Usted conoce si en la ciudad de Ibarra, existen talleres o empresas
dedicados a la produccion y comercializacion de Calentadores Solares de
agua?

Si (), No()

10-. ¢Cual seria el precio maximo que usted estaria dispuesto a
pagar por un calentador solar de agua?

[ Entre los $500 | [ $800 | [ $1.000 | | Més de $ 1.000 |

11.- Estaria usted dispuesto a comprar un calentador solar de agua?
Si () No() Talvez()

12.- ¢ En qué forma preferiria cancelar el valor del calentador solar de

agua?

| Efectivo | | Crédito (Sin entrada) | | Crédito (con entrada) |

14. ¢ Cree Positivo la Creacién de una empresa de producciéon y
comercializacion de calentadores solares de agua?

| SI | | NO | |
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ANEXO No. 4
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENTREVISTA DIRIGIDA: A PROFECIONALES EN EL CAMPO — Expertos en el
Tema

Objetivo: Recopilar informacién para determinar la factibilidad para la
Produccion y comercializacion de Calentadores solares de agua en el Canton de
Ibarra.

Preguntas Frecuentes: Calentadores Solares para Agua

1.- Nombre o Razén social:

3.- ¢ Posee algln conocimiento sobre colectores solares de agua?
Si . ¢ Como?

4.- ¢ Cudl seria su opinion frente a la siguiente afirmacion?: "La Instalacién
de colectores solares en las viviendas de clases social media — alta y alta
en la ciudad de Ibarra, permitirdn que las familias tengan un considerable
ahorro en el consumo de energia eléctrica’.

() Totalmente de acuerdo () Ni en desacuerdo ni en acuerdo
() Parcialmente en acuerdo () Total mente de desacuerdo
Porque:

5.- ¢Se atreveria alanzar una cifra estimada (en KW. /Délares) del posible
ahorro familiar mensual que habria si sustituyen calentadores eléctricos de
agua por calentadores solares de agua?

KW. /Délares.

6.-¢El calentamiento de agua solar es una alternativa viable al gas y a la
electricidad?
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7.- ¢Cuanto tiempo se va a tardar para recuperar la inversién en los
equipos de calentamiento de agua solares?

9.- ¢ Para contrarrestar los dias nublosos o lluviosos en la ciudad de Ibarra,
¢, seria viable qgue los colectores solares vengan con un dispositivo
eléctrico, que también funciona con energia solar, para hacer funcionar el
aparato por unas horas en esos dias de poca radiacion solar?

10.-¢ Puede un calentador solar elevar la temperatura lo suficiente?

12.- ;Pueden usarse los calentadores solares para produccién de agua
caliente en gran escala?

13.- ¢Puedo calentar el agua de una alberca o piscina con colectores
solares?

14.- ¢ Los calentadores solares de tubos al vacio son mas eficientes que los
colectores planos de cobre?

15.- ¢Cudl es el nivel de radiacion solar (Insolacién) en Ecuador - Ibarra'y
coOmo se hace para poder colectar en los meses de invierno suficiente
calor?

16. ¢Cuales consideraria usted que serian los principales beneficios de la
implantacion de la nueva industria?
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ANEXO Nro. 5
DISENO DEL AFICHE DE ECOENERGY

Bieresiar&
Comodidad

es lo que te ofrece los nuevos

-Instalagion y . Mantenimient . Paneles ' solares ECOENERGY ' 'clenta
) 5 I calentadores

nergia del sol g
convierten en C 1 ara obtener agua caliente.
jue varian entre 160 y 300 litros.

Norte. Av. Troncal de la Sierra y calle Dr. Luis Madera # 3-27 ecoenefgy.jimbo.com

Dir.: Parroquia el Sagrario,
(06) 2 55 06 22 / 00 92 01 20 09
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ANEXO Nro.6
DISENO DE TRAJETA DE PRESENTACION

Andrea Solano
Gerente general

(06)2550622 / 0992012009

Dir.: Parroquia el Sagrario, Panamericana
Norte. Av. Troncal de la Sierra y calle
Dr. Luis Madera # 3-27

&
CO: Paneles solares (Calentadores solares de agua)
energy ’.\ 4

VENTAJAS
+ Ahorro considerable de gas + No contamina + Agua caliente siempre + Ahorro del
costo de energia eléctrica.
- Calentadores de acero inoxidable (Materiales de mayor resistencia)
- Larga vida util 25 afios de vida,
- No afecta el medio ambiente

SERVICIOS DEL PRODUCTO

-Instalaciéon y Mantenimiento de: Paneles solares (Calentadores solares de agua),
Ideales para: Vivienda, Alberca, Bafos, Hotel, Cuarto de Servicio, Regadera,
Hospital, Fabrica, industrias, clubes deportivos y todos aquellos establecimientos
que demanden grandes cantidades de agua caliente.

Dir.: Parroquia el Sagrario, Panamericana Norte.
Av. Troncal de la Sierra y calle Dr. Luis Madera # 3-27

CONTACTANOS —— , -
((06) 2 55 06 22 / 09 92 01 20 09 ecoenergy,imbo.com
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ANEXO Nro. 7

CAMISETAS UNIFORMES
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ANEXO Nro. 8
CUADRO DE AREAS

[ CUADRO DE AREAS j
ZOMIFICACION ARESA  DE  TERRENC DENSIDAD META
( O §77.5 m?2 O )
AREA ESPACIO KREA LTI
mz
ADMINISTRATIVA SECRETARIA 13,18
ADMIMISTRATIVA GERENCIA 15,87
ADMINISTRATIVA AREA ADMINISTRATIVA 18,09
ADMINISTRATIVA BAfOS 4,92
ADMINISTRATIVA MUESTRARIC 11,19
ADMINISTRATIVA BODEGA DE MATERIALES 21,67
ADMINISTRATIVA HALL 10,97
ADMINISTRATIVA ALMACENAMIENTD DE PANELES SOLARES 19,11
PRODUCCICN AREA DE PRODUCCION 247,81
TOTAL 363 mZ

Los 363 m2, es el area de Construcciéon. El precio de cada metro
cuadrado es de $300.
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ANEXO Nro. 9. Proformas de maquinas y herramientas

KYWI S.A

COMERCIAL KYWI S.A. 13/06/2
PROFORMA No. 11:49:2
AGENCIA 14 (IBARRA) DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL Pag.:
RUC : 1790041220001
TELF 631018
CIUDAD: IBARRA
FECHA DE EMISION : 2013/06/25
RUC 502932833 Cod.Cliente: 888885 0 VALIDO HASTA : 2013/06/30
Sr. (s) : ANDREA SOLANO
DIRECCION: SAN ANTONIO
TELEFONO : 062550622 PROYECTO PANELES
VENDEDOR : EDWIN TUQUERREZ
CODIGO DESCRIPCION CANT. PREC-UNIT TOTAL
214647  PISTOLA METALICA P/SILICON INDUSTR NARAN 1 6,571429 6,57
457167 ESMERIL ELECTRICO DEWALT 3/4HP 8" DW758 al 176,803571 176,80
459429  PISTOLA DE GRAVEDAD 45PSI TRUPER PROFESI 1l 44,267857 44,27
461970 COMPRESOR 2HP 15GL 110V CAMPBELL 1 531,249999 531,25
462144 SOLDADORA MIG INDURA 181 180A 220V 45 1.103,839285 1.103,84
473839  TALADRO MAKITA 1/2" PVVR 650W HP1640 IND il 104,991071 104,99
474339  AMOLADORA BOSCH 4 1/2" 670W 11000RPM a1y 75,803571 75,80
498181  JGO. 40PZ MACHUELOS Y TERRAJAS TRUPER % 38,758929 38,76
500267 TALADRO PEDESTAL TRUPER 5/8"*13" 3/4HP ik 340, 526785 340,53
500283 TALADRO PEDESTAL TRUPER 5/8"*17" 1 1/2HP 1 732,803571 732,80
503142 GUANTE P/TRABAJO CUERO LONA 6 3,732143 22,39
532398 LIMA PLANA GRUESA 8" MINTCRAFT 1 3,919643 3,92
532525 LIMA MEDIA CANA 8" GRUESA MINTCRAFT 1 4,142857 4,14
532657 LIMA REDONDA 8" FINA MINTCRAFT 1 2,732143 2773
535745  FLEXOMETRO 10MT CONTRA IMPACTO TRUPER 2 *12,312500 24,63
541524 MAZO DE GOMA 160Z TRUPER 2 3,848214 7,70
541931 MARTILLO DE BOLA 240Z MANGO MADERA STANL 2 7,821429 15,64
544027 REMACHADORA CABEZA GIRATORIA STANLEY 11 24,223214 24,22
544876  JGO. 10PZ DESARMADORES STANLEY PRO 2K 24,241071 24,24
546429  LLAVE AJUSTABLE 8" CROMADA STANLEY 5 7,339286 36,70
546437 LLAVE AJUSTABLE 10" CROMADA STANLEY 5 9,383929 46,92
546445 LLAVE AJUSTABLE 12" CROMADA STANLEY 5 13,348214 66,74
546887 LLAVE DE TUBO 8" 95IB-87-621 STANLEY S 10, 330357 51,65
546895 LLAVE DE TUBO 10" 95IB-87-622 STANLEY 5 13,616071 68,08
546909 LLAVE DE TUBO 12" 95IB-87-623 STANLEY 4 15, 937500 63,75
548359 PLAYO 6" STANLEY BASIC 1 4,508929 4,51
548413  PLAYO 8" STANLEY BASIC : 1 5,678571 5,68
560022  ENTENALLA 5" GIRATORIA TRUPER INDUSTRIAL 1 89,410714 89,41
561916 PLAYO DE PRESION 7" 95IB-84-368 STANLEY 3 6,803571 6,80
561924 PLAYO DE PRESION 10" 84-369 STANLEY i 8,133929 8,13
572950 GAFA SEGURIDAD DEPORT. TRANSP. TRUPER 6 3,169643 19,02
573426  CASCO JMET AZUL 7 . 2,937500 20,56
582867 BOTIN 39 NEGRO PUNTA DE ACERO 5 44,383929 221,92
668435  JGO.4PZS ACOPLES/CONECTORES TRUPER 1 10,169643 10,17
669679 MANGUERA P/AIRE 3/8"*15MTS TRUPER 2 s« 32,232143 64,46
672505 MARTILLO UNA 160Z MANGO MADERA TRUPER 2 4,892857 9,79
705470  JGO. 17PZ BROCAS P/CONCRETO/HSS MIBRO 1 15,937500 15,94
* ——-> CODIGOS EXENTOS DE IVA SUBTOTAL 4.095,45
IVA 491,46
PAGUE COMO PAGUE KYWI LE OFRECE TOTAL 4.586,91

LOS MEJORES PRECIOS
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COMERCIAL KYWI S.A. 13/06/2

PROFORMA No. 125432 11:49:2
AGENCIA 14 (IBARRA) DOCUMENTO SIN VALOR COMERCIAL Pag.:
RUC  : 1790041220001
TELF : 631018

CIUDAD: IBARRA
FECHA DE EMISION : 2013/06/25

RUC : 502932833  Cod.Cliente: 888885 0 VALIDO HASTA : 2013/06/30
Sr.(s) : ANDREA SOLANO :
DIRECCION: SAN ANTONIO

TELEFONO : 062550622 PROYECTO PANELES

VENDEDOR : EDWIN TUQUERREZ

CODIGO DESCRIPCION CANT. PREC-UNIT TOTAL

FIRMA : FIRMA :

CLIENTE

Esta Profdrma tiene validez solo con el nombre, firma del vendedor y sello de COMERCIAL KYWI S.A.

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

7
§ §§-_ A Campaia Revelo Fanny Magdalena
& RUC. 1001360591001
i TR Direccién: Av. Pérez Guerrero 7-28 y Olmédd i it O
Colchones - Juegos de Sala - Comedor - Dormitorio - Oficina 6t;062:056,799", lbarra+Ectiador
— PROFORMA
Cliente: SOLAND ANDREA Vendedor = 14
RUC: 0502932833 Fec.Emisién 1 25/04/2013 0000513
Direccidn: SAN ANTONIO Fec.Vencimiento: 25/06/2013 O O
Teléfono: GO00000000 CONTE s OOOGELT
ARTICULO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO DESC. VALOR
ETF ESTACION TRARAJD SECRETARID 3 219.680 0 0 438,920
EGH ESC METAL GERENTE 2 133.930 0 0 267 .840
#AG ARCH METAL GRIS/NEGRD 5 116,070 0 0 580.3%0
SEAR SILLA OFL GIRAT C/BRAZO LURA-LAMTTEX 3 43.590 0 0 227,700
DESCLENTO... = 0.000
NOTA: Declaro haber recibid tera satisfaccior [ recial o o
posterior fa mrzuderrl: ;tgl;:a"::z;;hu:fu;m;gt I:smmwone:“; © SUETUTPL. wmgwh 1’7:‘4'&)0
plazo que consten en la mismay los i 4
k" i RECIBI CONFORME,
/

= RUC. 1001360591001 Hora @ 16:31532
DISTRIBUYE: Direccién: Av. Pérez Guerrero 7-28 y Olme#io® iill.... “I. 1 i L AT |
‘f] #:Cplchones - Juegos de Sala - Comedor - Dormitorio - Oficina Telf. 062 956 795 / Ibarra - Ecuador
PROFORMA
Cliente: SOLAMD FLORES AHDRA LICETH Vendedor @ 1-L
RUC: 05029326833 Fec.Emisién @ 25/06/2013 000000515
Direccitn: SAH ANTONID Fec.Vencimiento: 25/06/2013
) 2
ARG DUe2 o DESCRIPCION ] CanTioaD PRECIO DESC. VALOR
FEEF03 F FESA ECONONICA CEDRO 1 37.500 e p 37.500
ERLES ¥ ESC OO BIRLIOTECA WENGLE 1 132.140 0 132.14_9
i I BIELIO 27 CEDRO z2 80,3601 0 160,726
NOTA: Declaro haber recibido o salefaciion viski P ~ DESCLENTO..: 0.000
laro haber recibido a mi el » TN TN
postator i arcadiii delide 61 By i::u}sr:fuyeé:\;’;nugjfa: "c:gndlaon:sm; SUBTOTAL.... & 330,350
plam que mnslan en lamisma y acepto pag la 39.440
< . 370.000 )

Digitado por: L '
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Maquinaria y Equipo — Especificaciones Técnicas

Caracteristicas:

De segunda mano — de espesor 5 milimitros.

Maquinas empleadas para cortar metales generalmente en laminas.

Su campo de aplicacion se extiende a varios sectores industriales.
Cizallas mecéanicas

Cizallas hidraulicas

Con o sin cuello de cisne y a su vez de embrague mecéanico o de
embrague a friccion.

ANENENENENEN

350 - 3100 mm
3.000,00

Nota Cap. 16 galgas (.06") x

52" acero suave

Precios Fr. Ambato Ec.

Caracteristicas:

Capacidad.- calibre 20 en acero.

Para tubos de 1 a 2 pulgadas

Forma bordes uniformes de grapa en ducto rectangular.
Profundidad del dobles %2”. Longitud de dobles: 30”.

ANANENEN

DG-25 3129x850x1100Precios 288,71%
Fr. Ibarra Ec.

Caracteristicas:

v' Eléctrica Indura 181 1802 220V
v MAquina soldadora trifasica, uso industrial. Con alimentador

integrado.

v' Control simple y eficiente de voltaje de arco y velocidad de
alambre.

v' Proteccién contra sobrecargas.

v' Cabezal alimentador de alambre de 4 rodillos.

v' Salida de alambre inclinada para mejor desplazamiento.

v' Mecanismo de alimentacién de alambre fuerte y preciso.

Dimensiones (mm): 840
Kempomat 3200 mm Longitud 415 mm 950,00%
Nota Anchura Altura 880 mm
Peso (Kg): 105Precios
Kiwi. Ibarra Ec.
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Caracteristicas:

Equipo Oxicorte

Equipo formado de acetileno de 800 I. y por botella de oxigeno de
1.000l. Ambas con manoémetro integrado.

Incluye también:

Manguera doble y anti retorno de 3 m.,

7 boquillas de 50 a 400l/h.,

Carro porta botellas y gafas de proteccion.

Botellas y mandmetros totalmente garantizados.

AN N NN Y

SATO0150 Dimensiones (mm): 840 mm
Precios Kiwi Ibarra. 403.00%

Nota

Caracteristicas:

v' Tanque de almacenamiento de diferentes dimensiones

v'  Las necesidades de caudal y presiéon de aire comprimido
conducen a elegir la potencia adecuada del compresor

v La necesidad de presion y consumo de aire (litros/minuto)
requerida.

v" Un caudal de 100 litros de aire comprimido por minuto.

CP-4-UDAS Dimensiones (mm): 840 531,25.00%
Nota mm
Precios Kiwi Ibarra.

Caracteristicas:

v" CAPACIDAD DE DOBLES: 1.5mm
v LARGO DE DOBLES: 2,45cm

DT-10 MEDIDA:2.50 DE
Nota LARGO 6.000.00%

Precios Fr. Prohierros
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