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SUMARIO INVESTIGATIVO

TEMA: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA FABRICACION Y
COMERCIALIZACION DE CALENTADORES DE AGUA CON ENERGIA
SOLAR EN LA PARROQUIA CALDERON DE LA CIUDAD DE QUITO.”

AUTOR:
ELENA VILLEGAS

TUTOR
ING. MERY SALAZAR

En la actualidad la sociedad estd orientada a proteger el medio ambiente con el
uso de préacticas innovadoras y que permiten a su vez obtener un ahorro de
recursos en este caso el econdmico usando recursos renovables como lo es la luz
solar. Los calentadores de agua solares con mayor rendimiento menor tamario son
usados para el consumo doméstico, su funcionamiento empieza desde que son
colocados en un lugar abierto, el clima del Ecuador posee un clima ideal para el
uso de estos.

Este plan de negocios presentado en la parroquia de Calderon de la ciudad de
Quito ofrece una innovadora alternativa amigable con el ambiente y el bolsillo de
los futuros clientes. Los principales objetivos son medir el nivel de aceptacion de
los calentadores de agua a fin de determinar el entorno en el que se va a
desarrollar el plan propuesto, analizar el producto que se va a comercializar para
conocer la opinion del consumidor y plantear las estrategias de comercializacion
en la Parroquia de Calderon.

PALABRAS CLAVES: Calentadores, radiacion solar, medio ambiente,
ensamblaje, panel y tanque de almacenamiento
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ABSTRACT

THEME: "BUSINESS PLAN FOR MANUFACTURING AND SELLING OF
HEATERS WITH SOLAR ENERGY IN WATER THE CALDERON QUITO
CITY PARISH."

AUTHOR:

ELENA VILLEGAS

TUTOR:
ING. MERY SALAZAR

Today the society is aimed at protecting the environment with the use of
innovative practices and allow in turn save resources obtained in this case using
renewable economic resources as it is sunlight. Solar water heaters with higher
performance smaller size are used for domestic consumption, operation starts
since they are placed in an open place, the climate of Ecuador has an ideal use of
these climate.

This business plan presented in the parish of Calderon de Quito offers an
innovative environmentally friendly alternative pocket and future customers. The
main objectives are to measure the level of acceptance of water heaters to
determine the environment in which it will develop the proposed plan, analyze the
product you are going to market to meet consumer opinion and propose strategies
Parish marketing Calderon.

KEYWORDS: heaters, solar radiation, environment, assembly, panel and storage
tank.
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INTRODUCCION

En la parroquia Calderdn de la ciudad de Quito se ha planteado la fabricacion y
comercializacion de calentadores de agua que usan energia solar para dicho
proceso de calentamiento.

En la época en la que vivimos se ha hablado mucho acerca del cuidado del medio
ambiente, este innovador producto a parte de cuidar el bolsillo del consumidor

cuida el ambiente.

Se realizd una encuesta donde las personas dan referencias muy buenas del
sistema de calentamiento solar, e indica que mas del 75% estarian dispuestos a
comprar un calentador de agua solar, esto refiere a que la idea planteada en este
plan de negocios es factible ya que existen personas interesadas en comprar el

producto.

Con el conocimiento de la fabricacion de este producto se puede poner en marcha
el proyecto bajo las condiciones indicadas por los entes de control, en lugar
adecuado, con materias e insumos de gran calidad y personal capacitado
conocedor del producto, lo que evitard desperdicios o futuras quejas y

devoluciones por parte de los consumidores.

INNOVACION
Ofrecer un producto que permitird el ahorro del consumo de energia eléctrica y

cuidar el ambiente usando energia renovable como lo es la luz solar.

CAPITULO 1
En este capitulo se analiza el calentador o colector de agua solar que posee una

tecnologia nueva al utilizar tubos de vidrio al vacio, que sirven para calentar el



agua de uso domestico, se detalla los aspectos del mercado objetivo, demanda y

oferta en el mercado de estos productos.

CAPITULO 2
En este capitulo se describe los procesos y la capacidad de produccion de la
empresa, gestion de calidad, normativas y permisos de funcionamiento que

permitira definir los insumos para los costos y analisis econémico de la empresa.

CAPITULO 3

En el capitulo se analiza la organizacion de una empresa como una funcion
administrativa que comprende la organizacion, estructuracién e integracion de las
unidades organicas y los recursos (materiales, financieros, humanos vy
tecnoldgicos) del proyecto, asi como el establecimiento de sus atribuciones y las

relaciones entre estos.

CAPITULO 4

Es importante detallar la forma juridica de la empresa, determinando que la
empresa debe serd constituida como una Compafia de Responsabilidad Limitada,
bajo la legislacién de la Superintendencia de Compafiias y cuyos requisitos
constan en sus reglamentos, asi como los procedimientos de otras entidades

involucradas en el giro del negocio.

CAPITULO 5

En este capitulo se evalia si el proyecto de creacion de la empresa relne
caracteristicas, condiciones técnicas y operativas que aseguran el cumplimiento de
sus metas y objetivos, de este modo, se minimiza el margen de error ya que todas

las circunstancias  vinculadas a los  proyectos son  estudiadas.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

1.1.1 Especificacion del Servicio o Producto

El producto que sera analizado en este estudio es el calentador o colector de agua
solar que posee una tecnologia nueva al utilizar tubos de vidrio al vacio, que
sirven para calentar el agua de uso doméstico, con un equipo de mayor
rendimiento y menor tamafo, el mismo que utiliza los tubos indicados para
absorber la energia solar de una manera muy eficiente, evitando la perdida de
calor y logrando calentar el agua a temperaturas que pueden variar entre los 60 a
90 grados, dependiendo del clima, sea este muy caliente o frio, ya que incluso en
condiciones climaticas desfavorables logra absorber la energia solar de una

manera éptima.

Este equipo es tan eficiente que su funcionamiento se realiza inmediatamente
después de su instalacion, la cual debe ser realizada generalmente en la parte mas
alta de la vivienda, esto es en la azotea o en el cubre gradas, en un lugar abierto, y
cuya posicion debe ser orientada hacia el sol, a fin de que pueda recibir la mayor
cantidad de luz solar durante todo el dia, ya que el Ecuador posee el clima ideal
para la utilizacion de este tipo de tecnologia, que ademas es amigable con el

medio ambiente.



1.1.2 Aspectos Innovadores (diferenciadores) que proporciona.

El producto ofrece como innovacion el uso de tubos al vacio, para calentamiento
de agua de uso domeéstico, con mayor rendimiento en un equipo de menor
tamario, puesto que la competencia tiene equipos de tamafio muy grande que

ocupan mayor espacio fisico.

Los aspectos que diferencian al producto son: tamafo, rendimiento y presentacion

del equipo.

El factor que va a destacar es que estos paneles tienen un tanque térmico de
reserva, que mantiene el agua caliente de un dia para el otro, elaborado en acero

inoxidable con relleno de poliuretano.

1.2 DEFINICION DEL MERCADO

Mi mercado potencial esta dirigido a personas mayores de 30 afios y menores de
54 afos, hombres y mujeres Jefes de hogar, que vivan en la Parroquia de
Calderon, que pertenezcan a la poblacion econémicamente activa y que perciban
un sueldo mensual mayor de 3 SMVG (Salarios minimos vitales), que posean
vivienda propia, que gusten de productos ecoldgicos, alternativos e innovadores y

que estén dispuestos a pagar por un producto de alta calidad.



1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

1.2.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla 1 Categorizacién de sujetos

CATEGORIA

SUJETO

¢Quién compra?

Hombres y mujeres

¢Quién usa?

Familia

¢Quién decide?

Hombres y mujeres

¢Qué influye?

Familia

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Directa

1.2.1.2 Estudio de Segmentacion

Tabla 2 Dimension Conductual

VARIABLE

DESCRIPCION

TIPO DE NECESIDAD:

SEGURIDAD

TIPO DE COMPRA:

COMPARACION

RELACION CON LA MARCA: No
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: Positiva
Elaborado por: EI_e,na V_iIIegas
Fuente: Investigacion Directa
Tabla 3 Dimension Geogréfica
VARIABLE DESCRIPCION
PAIS ECUADOR
REGION SIERRA
CIUDAD URBANA Y RURAL QUITO
ZONA: DISTRITO METROPOLITANO
SECTOR: NORTE
PARROQUIA: CALDERON
TAMANO 152.242 HAB.

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: INEC




Tabla 4 Dimensién Demogréfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
EDAD 30-54 52.951
Hombres/ 25.450/
SEXO
Mujeres 27.501
SOCIOECONO
PEA 50.240
UMICO
MAS DE 3 SMVG
INGRESOS 13.665
MENSUALES

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: INEC

1.2.1.3 Plan de Muestreo

Esta investigacion se ha realizado con un muestreo de la aceptacion que tendrian
los calentadores solares de agua, en la parroquia de Calderdn, para lo cual se
basara en los siguientes criterios: demanda local, competencia, precio y producto.
Esta encuesta sera enfocada hacia los jefes de hogar, de quienes depende el
crecimiento de la demanda del producto analizado en este proyecto. Tomando en
cuenta la informacion del tamafio de la poblacion, objetiva, la cual serd&n hombres
y mujeres entre 30 y 54 afios de edad, de estrato socio-economico medio-alto y
alto, con ingresos mayores a 3 SMVG, residentes de la Parroquia de Calderon,

teniendo un total de 13.665 personas.

Se calculd la muestra con un nivel de confianza del 1.96 %, con un error estandar
del 7% tambien se tomd un 50% de probabilidad de que nuestro producto tendra

acogida y un 50% de que no lo sera, segun la siguiente tabla:

n = muestra poblacional
z =nivel de confianza Z=1.96

p = probabilidad de concurrencia P=0.5



g = probabilidad de no concurrencia Q=05
N = poblacion N = 13.665
e = margen de error e =0.07

ZxpxgxN
n:
ZI?xpxxg+Nxe?

T
1.962 % 0.5 % 0.5 X 13.665

1.962 X 0.5 % 0.5+ 13.665 % 0.072

n = 193 hab.

1.3 OBJETIVO GENERAL

Realizar una investigacion de mercado orientada a medir el nivel de aceptacion de
los calentadores de agua solares con tubos al vacio, a fin de determinar sus
aliados, oponentes, oportunidades y riesgos, en la Parroquia de Calderdn, de la

ciudad de Quito, Provincia de Pichicha.

1.3.1 Objetivo Especifico 1

Analizar el producto que se esta ofertando hacia el mercado, para conocer los

gustos y preferencias del consumidor de calentadores de agua solares.

Tabla 5 Cuadro de Necesidades

NECESIDADES DE TIPO DE FUENTES INSTRUMENTOS
INFORMACION INFORMACION
Determinar el mercado Estadisticas SERVICIOS
) SECUNDARIA )
potencial segmentacion AGRUPADOS

Factores criticos para el sector SECUNDARIA INEC BANCOS DE DATOS
BCE DE OTRAS

ORGANIZACIONES




Identificar otras lineas de SECUNDARIA Proveedores BANCOS DE DATOS
productos similares OTRAS
ORGANIZACIONES

Equipos preferidos para .
PRIMARIA Consumidores

calentamiento de agua ENCUESTA

Gasto promedio en calentamiento )
PRIMARIA Consumidores ENCUESTA

de agua

Determinar el uso de agua )

] o PRIMARIA Consumidores ENCUESTA
caliente diario en un hogar
Donde compran PRIMARIA Consumidores | BANCO DE DATOS

Gustos y preferencias de los )

PRIMARIA Consumidores ENCUESTA

consumidores

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacién Directa

1.3.2 Objetivo Especifico 2

Plantear estrategias de comercializacion mas idoneas para lograr el

posicionamiento de nuestro producto en la Parroquia de Calderon.

Tabla 6 Cuadro de Necesidades O2

NECESIDADES

TIPO DE
DE 3 FUENTES INSTRUMENTOS
, INFORMACION
INFORMACION
Determinar el o SERVICIOS
o SECUNDARIA | Datos histéricos
mercado objetivo AGRUPADOS

Presentacion del
SECUNDARIA Proveedores | BANCO DE DATOS
producto

BANCOS DE
Precio del producto PRIMARIA Productores DATOS DE OTRAS
ORGANIZACIONES




BANCOS DE
SECUNDARIA Competencia | DATOS DE OTRAS
ORGANIZACIONES

Lugares de

comercializacion

Publicidad que se va Ministerio de SERVICIOS
- SECUNDARIA )
a utilizar Trabajo AGRUPADOS
Vias de SERVICIOS
o SECUNDARIA SRI
comunicacion AGRUPADOS
o SERVICIOS
Cultura de consumo | SECUNDARIA Municipio
AGRUPADOS
Beneficios del o ] LIBROS DE
PRIMARIA Bibliografica
producto ENERGIA SOLAR

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Directa

1.4 DISENO Y RECOLECCION DE INFORMACION

Informacion primaria:

Los datos se obtienen a partir de la encuesta realizada a un conjunto de personas
que representan una muestra representativa de la poblacion, con el fin de conocer
estados de opinidn, caracteristicas o hechos especificos. Las preguntas planteadas
en esta encuesta fueron seleccionadas en base a la naturaleza de la investigacion

que se esta realizando.

Esta encuesta fue aplicada a la poblacion de la parroquia de Calderon, Provincia
de Pichincha, principalmente a los habitantes pertenecientes a la clase media-alta
y alta, que posean vivienda debido a que estas personas son quienes estan

relacionados con nuestro producto.

En la parroquia de Calderon 152.242 habitantes, segun el ultimo censo de

poblacién realizado por el INEC en el afio 2010, de los cuales se tomd una



muestra de 193 encuestas a realizar para saber si el producto a ofrecer tendra
acogida.

Informacién secundaria:
Tabla 7 Variables

VARIABLE [FRECUENCIA %

Si 164 85%
No 29 15%
TOTAL 193 100%

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Directa

La teoria que sirvio de guia y sustento para la elaboracion del presente proyecto,

se recurrio a algunas fuentes de informacion como:

- Libros de produccién de Calentadores Solares y su industrializacion

- Libros de administracion, contabilidad, marketing, mercadeo, servicio al
cliente y calidad

- Internet

- Estadisticas del INEC

Andlisis e interpretacion.

Después de haber recogido informacién primaria a través de las encuestas
realizadas, se procede a analizar los resultados. Para la recopilacion de la
informacion se ha realizado en base a Encuestas que se realizaron a la poblacién
de la parroquia de Calderon, representadas por sus familias, tanto en el sector

Urbano y Rural, utilizando la técnica del cuestionario.
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1.4.1 Tabulacidn, andlisis e interpretacion de los resultados de la encuesta

1. ¢Posee usted en su vivienda algun sistema para calentar el agua?

15%

m S

B No

85%

lustracién 1 Uso de algan sistema de calentamiento de agua

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

La tabulacion de datos nos ha permitido determinar que el 85% de los
encuestados, usa algun sistema de calentamiento de agua, mientras que un 15%

no utiliza ningdn sistema.
Estos resultados determinan que existe un gran porcentaje de consumidores de

este servicio, a quienes podria interesarles nuestro producto que ofrece un sistema

ecologico a bajo costo.

11



2. De los siguientes sistemas ¢cudl o cuales posee?

VARIABLE FRECUENCIA %
CALEFON A GAS 111 58%
DUCHA ELECTRICA 68 35%
TERMOSTATO

ELECTRICO 6 3%
CALENTADOR SOLAR 8 4%
TOTAL 193 100%

3% 4%

B CALEFON A GAS

® DUCHA ELECTRICA

35%
sg% ™ TERMOSTATO

ELECTRICO
CALENTADOR SOLAR

llustracién 2 Sistema de calentamiento de agua que posee

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Anélisis e interpretacion:

Una vez realizada la tabulacion, nos arroja el siguiente resultado: el 58% de la
poblacion de Calderdn, utiliza calefon a gas para calentamiento de agua; el 35%
utiliza ducha eléctrica; el 3% termostato eléctrico y el 4% calentador solar.

Con los resultados indicados se puede llegar a la conclusion de que la mayoria de
la poblacién encuestada al momento se encuentra utilizando calefén a gas o ducha
eléctrica para calentamiento de agua. Esto nos indica que el producto que se esta
estudiando puede tener una gran acogida en el mercado al cual se dirige, ya que
tiene mayores ventajas competitivas con los productos que se utilizan

actualmente.
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3. El nivel de gasto mensual con el sistema de calentamiento de agua que

utiliza actualmente es....

VARIABLE FRECUENCIA %

BAJO 81 42%
MEDIO 94 49%
ALTO 18 9%
TOTAL 193 100%

9%

42% B BAJO
B MEDIO
B ALTO

lustracion 3 Gasto mensual con Sistema de calentamiento de agua que utiliza

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

De la tabulacion realizada a la pregunta No. 3 arroja un resultado de que el pago
mensual que realizan los encuestados con el sistema que poseen actualmente es

de: gasto medio en un 49%, gasto bajo un 42% y gasto alto en un 9%.

Esto quiere decir que mas de la mitad de la poblacion encuestada ha manifestado
que realiza un gasto considerable de su presupuesto mensual en calentamiento de
agua, mientras que un grupo menor opina que el gasto es bajo; por lo tanto nuestro
producto podria tener buena aceptaciéon ya que el gasto mensual con un equipo

solar, estaria por debajo del valor del gasto actual.
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4. Aproximadamente ¢qué tiempo de vida util tiene el sistema de

calentamiento de agua que utiliza actualmente?

VARIABLE FRECUENCIA %
6 MESES 14 7%
1 ANO 30 16%
3 ANOS 34 18%
5 ANOS 55 28%
10 ANOS O MAS 60 31%
TOTAL 193 100%
7%
31% 16% ™6 MESES

1 ANO
18%

28%

llustracién 4 Tiempo aproximado de vida Gtil Sistema de calentamiento de agua que utiliza

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

De la tabulacion de la pregunta No. 4 el 31% de la poblacién encuestada utiliza
actualmente un sistema para calentamiento de agua que tiene una durabilidad de
10 afos 0 mas; el 28% dice que le dura 5 afios; el 18% que le dura 3 afios; y 16%
que le dura 1 afioy el 7% que le dura 6 meses.

Es evidente que mas del 50% de la poblacién encuestada posee un sistema de
calentamiento de agua que dura mas de 5y de 10 afios versus los demas
encuestados que indican que les dura entre 6 meses y 3 afios; ante estas respuestas
nuestro producto tendria un valor agregado muy valioso, ya que nuestro sistema
solar tiene una vida util de mas 20 afos, por lo cual seria bien aceptado en el

mercado.
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5. ¢Ha tenido usted u otro familiar o amigo algun riesgo o problema con el
sistema que utiliza para calentamiento de agua?

VARIABLE FRECUENCIA %

Sl 68 35%
NO 125 65%
TOTAL 193 100%

=S|
= NO

llustracién 5 Riesgo o problema con el Sistema de calentamiento de agua que utiliza

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

La pregunta No. 5 arroja un resultado de que el 65% de la poblacion indica que
no ha tenido ningin tipo de riesgo o problema con el sistema que utiliza
actualmente versus un 35% de la poblacién que dice que si ha tenido algun

inconveniente, principalmente los equipos eléctricos y a gas.

Estos resultados indica que existe una buena manera de utilizacién de los sistemas
actuales por la poblacién; no obstante el producto puede tener una buena acogida
por dichos usuarios, considerando que su principal caracteristica es la seguridad al

no hacer uso de ningun tipo de combustible para su uso.
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6. ¢Cree usted que seria beneficioso tener un calentador de agua solar en su

hogar?
VARIABLE FRECUENCIA %
Sl 173 90%
NO 20 10%
TOTAL 193 100%

10%

S|
® NO

90%

lHustracion 6 Seria beneficioso un Sistema de calentamiento de agua solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

En la pregunta No. 6 se ha verificado que a un 90% de los encuestados les
agradaria contar con un sistema de calentamiento de paneles solares, frente a un
10% que manifiestan que no les gustaria probar este sistema

Estos datos dan una clara muestra de que nuestro producto es desde ya aceptado
por los encuestados en un porcentaje mayoritario, lo cual es favorable para nuestro

proyecto, que estaria encaminandose a ser un proyecto viable.
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7. En el momento de elegir un sistema para calentar el agua en su hogar,
¢cual opcidn es la mas importante para usted? Sefiale:

VARIABLE FRECUENCIA %

SEGURIDAD 118 61%
ESPACIO 3 2%
RENDIMIENTO 31 16%
PRECIO 31 16%
COMODIDAD 10 5%
TOTAL 193 100%

5%

= SEGURIDAD
® ESPACIO
RENDIMIENTO

. PRECIO
16% 61%
B COMODIDAD

llustracion 7 Seria beneficioso un Sistema de calentamiento de agua solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

En la pregunta No. 7 el 61% de encuestados indican que el requisito indispensable
que debe tener un equipo para calentamiento de agua es la seguridad; seguido del
16% que lo eligen por precio; otro 16% por rendimiento, un 5% por comodidad y
el 2% por espacio.

Con lo cual se demuestra que mas del 60% de los compradores piden seguridad al
momento de comprar un equipo; y el porcentaje restante de la poblaciéon lo eligen
por el rendimiento, precio, comodidad y espacio; lo cual brinda una muestra real
de nuestro equipo sistema seria también seleccionado por los posibles clientes, por
poseer las caracteristicas de seguridad requeridas, ya que los calentadores de agua

solares no poseen riesgo.
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8. ¢Conoce usted alguna persona que utilice el sistema de calentamiento de

agua solar?

VARIABLE | FRECUENCIA| %

Sl 92| 48%
NO 101| 52%
TOTAL 193 |100%

48% =S|

52% “NO

lustracion 8 Personas que utilizan un Sistema de calentamiento de agua solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

Con la tabulacion de datos de la Pregunta No. 8 se dice que el 52% de la
poblacién no conoce a ninguna persona que utilice el sistema de calentamiento de

agua solar, versus el 48% de encuestados que si conoce.

Estos resultados muestran que casi la mitad de la poblacion encuestada conoce del
producto en forma directa o a través de alguna otra persona, lo cual es beneficioso
para este proyecto, ya que la introduccién del mismo en el mercado ya es un

hecho, y existe un porcentaje considerable de poblacion informada.
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9. Indique ¢qué referencias le han dado sobre el sistema de calentamiento de
agua solar?
VARIABLE FRECUENCIA %
MUY BUENO 75 39%
BUENO 66 34%
MALO 3 2%
INDIFERENTE 49 25%
TOTAL 193 100%
B MUY BUENO
39%
B BUENO
2% © MALO
INDIFERENTE
34%

llustracién 1 Referencias del Sistema de calentamiento de agua solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Anélisis e interpretacion:

A la pregunta No. 9 los resultados no dan el 39% de encuestados que manifiesta
tener muy buenas referencias sobre el sistema solar; el 34% indica que tiene
buenas referencias; el 25% no conoce acerca de este sistema y el 2% tiene malas
referencias.

Con los datos antes mencionados indica que mas del 70% de los encuestados
tienen buenas referencias de los calentadores de agua solares, versus un porcentaje
bajo de la poblacién que tiene malas referencias y otro porcentaje de poblacion
que indica no tener ningun conocimiento al respecto; lo cual es favorable para el

proyecto.
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10. ;Sabia usted que la ubicacion geografica del Ecuador es ideal para la

utilizacion del sistema de calentamiento de agua solar?

53%

VARIABLE FRECUENCIA %
sl 20 47%
NO 103 53%
TOTAL 193 100%
47%  m S|
®NO

llustracién 2 Ubicacion geogréafica de Ecuador ideal para uso del Sistema de calentamiento

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

de agua solar

De acuerdo a la Pregunta No. 10, el 53% de la poblacion encuestada manifestd no

conocer que la ubicacién geogréafica del Ecuador es ideal para la utilizacion de los

calentadores de agua solares y el 47% manifiesta que si conocia de este particular.

Estos resultados brindan una muestra de que en nuestro pais todavia no existen

fuentes de informacion masivas que den a conocer los beneficios de los micro

climas existentes en Ecuador, que tiene muchas ventajas con respecto a otros

paises, entre ellas el alto porcentaje de sol que tenemos diariamente y en forma

gratuita, lo cual es muy favorable para el uso de nuestro producto y puede ser

utilizado como una buena manera de promocionar el mismo.
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11. Importancia de los beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar:
No necesita presion de agua porque baja por gravedad

VARIABLE FRECUENCIA %

NO ES IMPORTANTE 12 6%

SI ES IMPORTANTE 89 46%

ES MUY IMPORTANTE 92 48%

TOTAL 193 100%
100

a0
80
Jo
=20]
=10

a0
30
20
10 _ i
e ES MUY
MOES IMPORTANTE | S1ES IMPORTANTE I BORTANTE
|H5erie51 12 89 az

llustracién 9 Beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar: No necesita presion de
agua

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Andlisis e interpretacion:

La pregunta No. 11 arroja un resultado de que el 47,7% de la poblacion
encuestada es muy importante el hecho de que el sistema de calentamiento de
agua solar no necesita presion de agua porque baja por gravedad; para el 46,1 de
la poblacion también es importante y para el 6,2% no es importante. Estos valores
indican que la mayoria de la poblacién cree que es importante que el agua baje por
gravedad, propiedad que no tienen los otros sistemas, que necesitan de mucha
presion del agua para su funcionamiento, situacion que es una ventaja muy

favorable para el producto.

21



12. Importancia de los beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar:

No utiliza ningdn tipo de combustible

VARIABLE FRECUENCIA %
NO ES IMPORTANTE 15 8%
SI ES IMPORTANTE 42 22%
ES MUY IMPORTANTE 136 70%
TOTAL 193 100%
160
140
120
100
80
50
10
20
s
° ES MUY
NOES IMPORTANTE | 51 ES IMPORTANTE AMPORTANTE
| seriest 15 a2 136

lustracién 10 Beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar: No utiliza combustibles

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

La pregunta No. 12 indica que el 70,5% de la poblacién encuestada considera que
es muy importante que los calentadores de agua solar no utilicen ningln tipo de
combustible; el 21,8% considera que si es importante y el 7,8% que no es
importante.

Como se puede observar casi la totalidad de la poblacion ha considerado de
mucha importancia el hecho de no usar ningln tipo de combustible en nuestro
producto al contrario de un bajo porcentaje de encuestados que opinan lo
contrario; siendo esto una gran ventaja competitiva para el producto, ya que la
mayor parte de los otros sistemas del mercado no pueden funcionar sin utilizar

algan tipo de combustibles o electricidad.
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13. Importancia de los beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar:
Mantiene caliente el agua de un dia al otro en un tanque de reserva térmico

de acero inoxidable.

VARIABLE FRECUENCIA %

NO ES IMPORTANTE 15 8%
SI ES IMPORTANTE 59 31%
ES MUY IMPORTANTE 119 62%
TOTAL 193 100%

140

120

100

80

&0

40

20
L L%

NOES IMPORTANTE 51 ES IMPORTANTE

ES MUY
IMPORTAMTE

[ series1 15 s9 119

llustracién 11 Beneficios Sistema de calentamiento de agua solar: Mantiene caliente el agua
de un dia al otro

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

La pregunta No. 13 ha sido respondida por los encuestados de la siguiente
manera: 61,7% manifiesta que es muy importante que los calentadores solares
mantienen caliente el agua de un dia al otro en un tanque de reserva térmico de
acero inoxidable; el 30,6% indica también que si es importante y el 7,8%
manifiesta que no es importante.

Como se puede apreciar mas del 90% de la poblacién piensa que es muy
importante que el agua se mantenga caliente de un dia al otro, sin ningun tipo de
riesgo, al utilizar un tanque de reserva de acero inoxidable, lo cual es una gran
ventaja respecto a los productos del mercado que utilizan tanques de metal que se

oxidan facilmente.
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14. Importancia de los beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar:
Ofrece agua caliente energizante, calentada naturalmente de forma

amigable con el medio ambiente

VARIABLE FRECUENCIA %

NO ES IMPORTANTE 8 4%

SI ES IMPORTANTE 52 271%

ES MUY IMPORTANTE 133 69%

TOTAL 193 100%
140

120

100

80

o0

40

20
4,1%
o B~

NOES IMPORTANTE 51 ES IMPORTANTE

ES MUY

IMPORTANTE
| series 8 52 133

llustracién 12 Beneficios Sistema de calentamiento de agua solar: Agua energizante y
ecoldgica

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

Los resultados que arroja la pregunta No. 14 indica que el 68,9% de la poblacion
encuestada ha manifestado que el hecho de que el agua caliente sea energizante,
calentada naturalmente y en forma ecoldgica, es muy importante; el 52% dice que
si es importante versus el 4,1% que opina que no es importante.

Con estos datos se puede indicar que para casi el total de los encuestados es
importante este hecho, lo cual da una clara muestra de que nuestro producto va a
ser bien acogido por los usuarios ya que es ecolégico y brinda grandes beneficios
a la salud y al medio ambiente.
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15. Importancia de los beneficios del Sistema de calentamiento de agua solar:
Tiene un tiempo de vida atil de 20 afios ya que esta fabricado con

materiales anti abrasivos y anticorrosivos de alta calidad y duracion.

VARIABLE FRECUENCIA %
NO ES IMPORTANTE 8 4%
SI ES IMPORTANTE 33 17%
ES MUY IMPORTANTE 152 79%
TOTAL 193 100%
160
140

120

100

80

60
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llustracién 13 Beneficios Sistema de calentamiento de agua solar: Vida util 20 afios

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

De la tabulacion de la pregunta No. 15 se evidencia que para el 78,8% de la
poblacion encuestada es muy importante el tiempo de vida util de 20 afios de los
calentadores de agua solares; para el 17,1% también es importante y para el 4,1%
no es importante.

Se puede observar que existe mas del 95% de la poblacion encuestada a quienes
les importa el tiempo de vida util de un equipo de calentamiento de agua solar, lo
cual da una gran ventaja ante los otros equipos del mercado, ya que este es el

unico sistema que dura 20 afios 0 mas.
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16. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar un calentador de agua solar?

VARIABLE FRECUENCIA %

Sl 166 86%
NO 27 14%
TOTAL 193 100%

14%

mS|
= NO

86%

llustracion 14 Decision de compra de un Sistema de calentamiento de agua solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores

Analisis e interpretacion:

La pregunta No. 16 es de mucha importancia para la viabilidad del presente
proyecto, en la misma que se les preguntd a los entrevistados si estarian
dispuestos a comprar un sistema de calentamiento de agua solar, manifestando
el 86% de los encuestados que si; y el 14% respondié que no.

Con las respuestas recibidas se puede indicar que la gran mayoria de la poblacion
esta presta para comprar un calentador de agua solar, versus un porcentaje bajo de
poblacién no lo compraria, lo cual favorece a nuestro proyecto ya que este puede
ser un indicador fuerte para la viabilidad del mismo, una vez que se den a conocer
en forma masiva las ventajas de la utilizacion de este sistema, que brinda una

opcion mucho més segura y ecologica.
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1.5 DEMANDA POTENCIAL

El anélisis de la demanda permitird cuantificar la cantidad de consumidores que
estarian dispuestos a adquirir los calentadores de agua solares, y también permitira
conocer la posibilidad de participacion dentro del mercado objetivo.

Para este célculo se ha tomado en cuenta los resultados de la investigacion
primaria, mas los datos secundarios, con lo cual procedemos a realizar los

calculos necesarios para obtener la demanda potencial para la empresa.

Tabla 8 Demanda de Sistemas de calentamiento de agua solar

Poblacion Poblacion Promedio Total de | Nivel socio | Total Aceptacion | Demanda
Parroquia econémica- personas hogares econémico hogares del Segun
Caldero6n mente activa | /vivienda Caldero6n medio alto y | clase producto CENSO
alto media alta 2010
y alta
152.242 87.675 4 38.061 25.66% 9.766.45 86% 8.399
hab. hogares

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: INEC

Tabla 9 Datos histéricos proyectados de la demanda de Sistemas de calentamiento de agua

solar
ANO TCP |HOGARES
2010 1,67% 8.399,00
2011 1,64% 8.536,74
2012 1,61% 8.674,19

2013 1,58% 8.811,24
2014 1,56% 8.948,69

2015 1,53% 9.085,61

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: INEC
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2010

2011

2012

2013

2014

2015

2016

14 813 001

15 055 986

15 298 387

15 540 403

15782 114

16 023 640

16 272 968

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: INEC

Tabla 10 Tasa de crecimiento poblacional

1.67 %

1.64 %

1.61 %

1.58 %

1.56 %

1.53 %

1.56 %

Tabla 11 Tendencia de la Demanda
Afo X Y X*Y X2
2013 1 8.811,24 8.811,24 1
2014 2 8.948,69 17.897,39 4
2015 3 9.085,61 27.256,82 9
SUMAN 6 26.845,54 53.965,45 14

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

Tabla 12 Proyeccién de la demanda

NUMERO | ANO | POTENCIAL
1 2013 8.811
2 2014 8.948
3 2015 9.085
4 2016 9.222
5 2017 9.360
6 2018 9.427
7 2019 9.634
8 2020 9.771

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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La demanda potencial se proyecta para el afio 2020, 9.771 hogares el cual puede

ser incremental debido al cambio de sistemas de gas a sistemas solares.

DEMANDA POTENCIAL

10,000.00
9,800.00
9,600.00
9,400.00
9,200.00
9,000.00
8,800.00

8,600.00
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

1.5.1 Proyeccion de la oferta

Tabla 13 Proyeccién de la oferta

Indice Oferta
o Oferta Ciudad de | crecimiento Oferta
Afo . . proyectada .
Quito vivienda . X Calderén
. ciudad de Quito
Quito
2015 19525 19525 1874
2016 20337 2.18% 20781 1994
2017 21183 2.18% 21645 2077
2018 22069 2.18% 22551 2164
2019 22980 2.18% 23481 2254
2020 23938 2.18% 24460 2348
OFERTA SECTOR 19.525,00
indice crecimiento vivienda Quito (2.18%)

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia, (INEC, 2016), (La Hora, 2015)

llustracién 4 Proyeccion de la Oferta

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA
Tabla 14 Demanda Potencial Insatisfecha

DPI= DEMANDA PROYECTADA - OFERTA PROYECTADA

ANO DP OP DPI
2016 9222 1994 7228
2017 9360 2077 7283
2018 9427 2164 7263
2019 9634 2254 7380
2020 9771 2348 7423

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

Demanda insatisfecha en unidades

15000
10000

5000

2016 2017 2018 2019 2020

DP opP DP

llustraciéon 5 Demanda potencial insatisfecha

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

El proyecto es viable debido a que existe una demanda insatisfecha en el sector de
Calderodn, esto es a que la mayor parte de viviendas ocupan calefones, o aparatos

eléctricos.

1.6 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

Los entornos que rodean a las empresas estan regidos por factores diversificados
que en conjunto o individualmente pueden crear un punto de accién positiva o
negativa sobre la interaccion de la empresa dentro del mercado asi como las de
sus operaciones administrativas, de logistica entre otras, pudiendo asi generar

perspectivas, limitantes, indices y otras acciones que puedan ocasionar
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fluctuaciones en las operaciones diarias de las Empresas y que en algunos casos,
dependiente de su magnitud pueden o no ser controladas o bien influenciadas.
Ademas es importante tener en cuenta que el entorno empresarial no es estable,
tiende a ser complejo y competitivo. Las empresas deben ser capaces de
identificar dicho entorno, adaptarse a las necesidades, prever los posibles cambios
con anticipacion, también deben de tener la capacidad de evaluar el impacto de
esos cambios en sus actividades y prepararse para cuando se produzcan. (Club
Ensayos, 2016)

1.6.1 Anadlisis del micro ambiente

Afectan a una empresa en particular y,a pesar de que generalmente no
son controlables, se puede influir en ellos. Son fuerzas que una empresa
puede intentar controlar y mediante las cuales se pretende lograr el cambio
deseado. Entre ellas a los proveedores, la empresa en si, intermediarios, clientes y
publicos. A partir del analisis del Micro-ambiente nacen las fortalezasy las
debilidades de la empresa. (Club Ensayos, 2016)

Determinacién de las cinco fuerzas de mercado:

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por
medio del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia,

cualquiera que sea el giro de la empresa.

Segun Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede
sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el
desarrollo de una estrategia competente no solamente sea un mecanismo de
supervivencia sino que ademas también te da acceso a un puesto importante
dentro de una empresa y acercarte a conseguir todo lo que sofiaste.
(5fuerzasdeporter, 2016)
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CLIENTES

CUANTITAVA
PODER DE
NEGOCIACION

ESTRATEGIAS PARA BAJAR EL
PODER DE NEGOCIACION

Personas 5 Implementacion de taller de garantia y
Naturales mantenimiento.
Implementacion de niveles de descuento por
Personas
o 4 montos de compra para constructoras Yy
Juridicas
proyectos gubernamentales.

COMPETIDORES ALTO RIESGO

CUANTITAVA | ESTRATEGIAS PARA BAJAR EL
PODER DE RIESGO
NEGOCIACION
ENERGISOL 3 Plan de medios
PRINELECING 4 Promocion en constructoras
NATURAL 2 Circulo de vendedores
HEAT

PRODUCTOS SUSTITUTOS

CUANTITAVA ESTRATEGIAS PARA

PODER DE BAJAR EL RIESGO
NEGOCIACION

DISTRIBUIDORES DE

4 Capacitacion a mayoristas,

CALEFONES campafias y ferias.
FABRICANTES DE 3 Oportunidad de distribucion al
CALENTADORES por mayor.

NACIONALES

IMPORTADORES 3 Escala de descuentos
DIRECTOS
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PROVEEDORES

PODER DE ESTRATEGIAS PARA BAJAR EL
NEGOCIACION | PODER DE NEGOCIACION

YUEXIN 4 Compras anticipadas
MEGAPRIN 5 Compras por volumen
AQUA 2 Promocidn en constructoras
CORPITEC

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

1.6.2 Andlisis del macro ambiente

Afectan a todas las organizaciones y uncambio en uno de ellos
ocasionara cambios en uno o mas de los otros; generalmente estas fuerzas no

pueden controlarse por los directivos de las organizaciones.

Esta compuesto por las fuerzas que dan forma a las oportunidades o presentan una
amenaza para la empresa. Estas fuerzas incluyen las demograficas,
las econdmicas, las naturales, las tecnoldgicas, las politicas y las culturales. Son
fuerzas que rodean a la empresa, sobre las cuales la misma no puede ejercer

ningun control. (Club de Ensayor 2016).
Factores econdmicos y politicos
“El incremento de la canasta basica que el mes de septiembre fue obtenida con el

limitante que poder adquisitivo del ingreso familiar disponible fue insuficiente en
el 1,18%”. (INEC, 2016)

Los impuestos creados para sectores especificos tal es el caso del incremento del
IVA, impuesto al patrimonio y contribucion con utilidades de las personas

naturales, la inestabilidad politica y social debido a las marchas realizadas por
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ejemplo por la personas que viven en la provincia del Carchi y otras realizadas en
contra y a favor de gobierno combinadas con una tasa de desempleo alta como lo
indica el INEC que en junio de este afio fue de 5,3% provoca que los créditos
bancarios sean mas complicados de obtener a pesar de que los bancos han
colocado alrededor de 18 000 millones para créditos de los cuales el 66 % estan
enfocados a la produccion, ademas hay empresas ya posicionadas en el mercado
con afios de experiencia, sin embargo, segun datos del Banco Central en los
primeros semestres del afio ha existido un incremento de 0,6% del PIB. (EL
COMERCIO, 2016)

De todas formas en lo que va de este afio se ha podido observar un 25% de
decremento de la facturacion de las empresas, segun un estudio realizado por el
Comité Empresarial Ecuatoriano el 77% de las empresa califican con mala la
situacion econdmica del pais, también indica que el 86% de empresas cree que la
situacion de su empresa estuvo entre regular y mala y el 73% asegura que sus
exportaciones se redujeron. (ANDES ECUADOR, 2016)

Factores sociales

La preservacion del medioambiente y la necesidad de no contaminarlo mas han
dado paso al surgimiento de las energias alternativas. Asimismo, una eventual
eliminacion del subsidio del gas ha promovido el interés por la corriente no
tradicional. Christian Marin, presidente y socio de Renovaenergia, asegura que la
energia solar térmica, bien calculada, puede reemplazar a un tanque eléctrico o a
un calefon de gas. (EL COMERCIO ACTUALIDAD, 2015)

Factores demograficos
La poblacién perteneciente a grupos ecologistas es importante debido a que cada

vez toman mas terreno en nuestro pais, en el Ecuador existe Cedenma ( Comité

Ecuatoriano para la Defensa de la Naturaleza y el Medio Ambiente )es un
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organismo fundado en febrero de 1987, esta cuenta con cuarenta organizaciones

titulares, 8 asociadas, y varias personas naturales. Esta organizacion es parte de

los militantes por los derechos de la naturaleza y lucha constantemente por la

preservacion de la misma. (Movimientos ecologistas Ecuador, s.f.)

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Es un instrumento para formular estrategias resume y evalta las fortalezas y

debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y

ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

(Gestion de negocios 2012).

Tabla 15 Matriz de Evaluacién de Factores Internos.

FACTORES INTERNOS CLAVES
FORTALEZAS Peso Calificacion |Total ponderado
F1 Producto de alta tecnologia y larga duracién 0,08 4 0,32
F2 Producto con precio competitivo 0,09 4 0,36
F3 Ayuda a la generacidn de ahorro de energia 0,06 4 0,24
F4 Versatilidad en el uso del producto 0,07 3 0,21
F5 Comercializacion propia para evitar costos 0,08 3 0,24
F6 Ubicacidn de la empresa en lugar muy comercial 0,08 4 0,32
DEBILIDADES
D1 No existe todavia una cultura de uso del producto 0,09 2 0,18
D2 Falta de respaldo de una marca reconocida 0,09 1 0,09
D3 Altainversion inicial en la compra del producto 0,1 2 0,2
D4 Falta de planes de marketing y ventas 0,09 2 0,18
D5 Lento desarrollo del mercado tecnologico 0,08 1 0,08
D6 Tardia recuperacion de lainversion 0,09 1 0,09
Total 1 2,51
Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Investigacion propia

El resultado ponderado de la matriz muestra 2,51 lo cual revela que la empresa

esta dentro de la media (2,50).
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)
Esta herramienta permite resumir y evaluar informacién econdmica, social,
cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y

competitiva. (Gestion de negocios 2012).

Tabla 16 Matriz de Evaluacion de Factores Externos

FACTORES EXTERNOS CLAVES
OPORTUNIDADES |Peso Calificacion |Total ponderado
o1 Incremento poblacional en el sector 0,09 3 0,27
02 Acceso a nuevas productos similares 0,08 4 0,32
03 Motivos de compra del consumidor 0,1 2 0,2
04 Nuevas necesidades creadas diariamente 0,07 4 0,28
05 Incremento de poblacion ecologista 0,08 3 0,24
06 Altas barreras de entrada del producto 0,1 4 0,4
AMENAZAS
Al Inestabilidad politica y social 0,08 2 0,16
A2 Tasa de desempleo alta 0,08 3 0,24
A3 Falta de credito bancario para el sector 0,07 3 0,21
Al Competencia muy agresiva 0,08 1 0,08
A5 Impuestos altos creados para sectores especificos 0,08 2 0,16
A6 Incremento del costo de la canasta basica 0,09 1 0,09
Total 1 2,65

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

El resultado ponderado de la matriz es de 2,65, demuestra que la empresa esta por
encima de la media (2,50) lo cual indica que existen oportunidades que se debe

aprovechar y amenazas que hay que enfrentar con estrategias nuevas.

Matriz de Perfiles Competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una
muestra de la posicion estratégica de la empresa. Los pesos y los totales
ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo significado. Sin embargo, los
factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas; las calificaciones se

refieren a las fuerzas y a las debilidades. (Gestion de negocios 2012).
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Tabla 17 Matriz competitiva

MATURAL
Factomss cificas MIEMERERA ENERGEOL ERINELEC HEAT
Pz P=o P=o Pz

Peso | Cd | pondemdo | (&l | pondemdo | Cal | ponderado | Cal | pondemdo
Participacion en =l mercado 02 3 0z 0. 3 0.8 4 0.7
Compstitteid ad d 2 precios 03 3 06 2 0.8 3 0.6 3 0.8
Posicion financism 02 3 05 3 06 4 0.7 3 0.5
Vanzsdad d=l producto 01 4 06 4 0.5 4 0.5 4 0.6
Lzaltad ddl clients 02 3 07 4 naf 4 0.7 4 0.7
Total 1 33 3.2 33 33

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Investigacion propia

Los resultados de acuerdo a la tabla No. 17 muestran que: la empresa Natural Heat

es la mas fuerte y por tanto se convierte en el competidor mas potencial que tiene,

sin embargo de acuerdo a nuestro peso ponderado se encuentra mayor a la media

(2,5) por lo que se puede interpretar que hay grandes posibilidades para

posesionarse en el mercado y cumplir nuestros objetivos.

Tabla 18 Matriz de Evaluacion de Factores Externos

MI EMPRESA| YUEXIN MEGAPRINT AQUA COMP
Factores criticos Peso Peso Peso Peso
Peso Cal  |ponderado |Cal [ponderado [Cal [ponderado [Cal [ponderado

Participacion en el mercado 0,2 3 09 4 04 3 08 4 0,7
Competitividad de precios 0,3 3 06| 2 08 3 06| 3 0,8
Posicion financiera 0,2 3 05 3 06| 4 07 3 0,5
Variedad del producto 0,1 4 06| 4 05 4 05 4 0,6
Lealtad del cliente 0,2 3 0,7 4 09 4 07| 4 0,7
Total 1 33 3,2 33 33

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia|
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Tabla 19 Cuadro de Estrategias

Fuente

Estrategias

Con qué?

Cuéndo?

Indicador

Verificador

- Recursos econémicos

Programas Acciones Inmediatas Recursos necesarios Plazo Responsable
- Google adwards, facebook y
twitter
Estrategias de la Campafia agresiva de beneficios de los 1 Plan de medios redes sociales, Mailing - Gerente General Semestral Gerente General (Ventas mes/ Ventas mes  Registro
encuesta calentadores con energia solar revistas la Familia Pégina web y fan page - Recursos econémicos anterior) contable
- Anuncio el Comercio, La
Familia
. Contratacion a través de - Empresas de contratacion . :
Estrategias de la - s . N : . ) - - Numero de vendedores a  Hojas de
Creacion de red de vendedores a comision 2 Plan de circulos de capacitacion anuncio en Multitrabajos - Gerente General Inicio de actividad Gerente General
encuesta ) - contratar control
y el Comercio - Recursos econémicos
- Contratacion de stand NGmero de cupones
Estrategias de la Ferias en Calderén Municipales, ] Afiliacién en municipio de - Cupén de feria . Hojas de
A 3 Stand y wlanteo en ferias ) . Semestral Gerente General colectados/ nimero de
encuesta conjuntos Quito en Calderon - Gerente General . . control
- ordenes realizadas
- Recursos econémicos
Estrategias Matriz | . . - o - ; . - Personal de la empresa SN Péagina web
Inicio de trAmites para ISO 4 Solicitar inicio de tramite Recopilar los requisitos L Semestral Gerente General Tramite ingresado
EFI - Recursos econémicos INEN
Numero de ventas
) . o " Entrega de carpetas de ” -
Estrategias Matriz Campafias con constructoras y escuelas Promocion en el sector ) " ) - Costos de promocion contratos de proyectos/ Péagina web
) 5 informacion a arquitectos Anual Gerente General
EFE de arquitectos contructor o - Personas que agenden Numero de ventas totales  INEN
y duefios de proyectos
contactos anuales
Inscripcion en Shopify . .
’ ” » - . - ' . . Nimero de registros de Google
Estrategias Porter Implementacion de un portal web 6  Creacion de pagina web integracion con pagos en - Tarjeta de Crédito Un mes Gerente General : . 9 . 9 .
. usuarios/ nimero de visitas Analytics
linea - Gerente General
) ” - Elaboracién de plan de ) Primer mes de Numero de cllgntes Estudio de
Estrategias Porter Induccién al personal 7  Cronograma de capacitacion S - Horas de trabajo L Gerente General satisfechos/ clientes . L.
capacitacion actividad satisfaccion
- Gerente General totales
) Elaboracion de manual de calidad y de EI;borauon de docum’e.nto de Documento final e ) Primer mes de
Estrategias Porter 8 calidad, procesos, politicas,y . i - Horas de trabajo . Gerente General Manual de proceso Intranet
procesos ) induccion actividad
grupo de calidad - Gerente General
o - Empresa de Publicidad Numero de clientes de
) i S - Negociacion con Cada cuatro ) ) Software de
Estrategias Porter Alianzas publicitarias con proveedores 8  Elaboracion de wolantes - Gerente General Gerente General material POP/ nimero de -
proveedores meses ) gestion
- Proveedores clientes totales
.. Elaboracion de paquetes promocionales y Ingreso a software de Contratacion de empresa Empresas de programacion Primer mes de Nimero de items Software de
Perfil Competitivo 9 . ) - Gerente General - Gerente General . -
de descuentos facturacion precios de software actividad ingresados gestion
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Tabla 20 Cronograma de actividades

MESES

ACTIVIDADES: ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1{2 314|516 [7]8]9[10]11]12[13|14]|15[16|17|18|19/20|21]|22|23|24|25|26(27)|28|29(30| 31|32|33[34|35|36(37|38|39|40(41|42]|43[44|45|46(47(48|37|38[39|40]|41(42|43|44|45[46|47]48

Camparia agresiva de beneficios de los
calentadores con energia solar

Creacion de red de vendedores

Ferias en Calderon Municipales, conjuntos del
sector

Inicio de tramites para 1SO

Campafias con constructoras y escuelas de
arquitectos

Implementacion de un portal web

Induccion al personal

Elaboracion de manual de calidad y de
procesos

Alianzas publicitarias con proveedores

Elaboracion de paquetes promocionales
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Tabla 21 Presupuesto

No ACTIVIDADES: Frecuencia - COSto | iaq | Total anual
anual unitario
1 Promocion y plan de medios
2 Revista Vistazo y Hogar
2| $ 1,200.00 [Pauta $ 2,400.00
3 Posicionamiento web en redes sociales
360| $ 1.00 |Presupuesto { $  360.00
4 Participacion en Ferias de Calderén .
1] $ 250.00 [Por feria $ 250.00
Implementacion de un portal web
12| $  29.00 |Mensual $ 348.00
6 Implementacion de software de gestion
1 $ 600.00 Anual $ 600.00
7
Alianzas con proveedores, escuelas de arquitectos s
8 Elaboracion de stand
1] $ 150.00 $ 150.00
9 Material POP, volantes 1000 unidades
11 $ 180.00 $ 180.00
10 Induccién y capacitacién $
1 Realizar cursos de induccion al personal 10| $ 6.22 |Horas $  62.20
12 Capacitacién vendedores 120/ $ 6.22 |Horas $  746.40
13 Induccion al personal al manual de calidad 5 $ 6.22 |Horas $ 3110
14 Certificacién de calidad $ B
15 Ingreso tramites 1SO | 1] $ 1,000.00 [Horas $ 1,000.00
TOTAL $6,127.70

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

1.7 PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA (Canales de
comunicacion)

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
seleccién de los diferentes medios de comunicacion 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, revistas y
redes sociales.
- Crear una pagina web en donde se exponga la filosofia empresarial,

servicios, promociones, ofertas, descuentos, productos, entre otros.
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- Repartir hojas volantes que sean como cupones de descuentos en
donde el cliente pueda seleccionar el servicio de su agrado.

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

- Se utilizar la publicidad en el lugar de venta, que constituye el
medio méas proximo al momento de la compra, a través de una

muestra, exhibidores.

Publicidad en Ferias.

Adicionalmente se va a considerar como estrategia de promocién del producto la
participacion en al menos dos ferias anuales de construccion y vivienda,
actividades que permitirdn dar a conocer mas rapidamente el producto en los

potenciales compradores, tanto unitarios (cliente final) como distribuidores.

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

contratiempo.

Publicidad en internet

Se subira toda la informacion referente a la empresa, con los datos mas
importantes como ubicacion, horarios de atencion, fotos, contactos, promociones,

entre otros, para que la poblacion pueda dirigirse sin ningun problema hacia

nosotros.

Adicionalmente, se promocionara el producto en las redes sociales que existen

actualmente como: Facebook, Twiter, Instagram, Whatsapp, etc.
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1.8 SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR (Canales de distribucion)

Inicialmente se realizara la venta de los calentadores de agua solares Unicamente a
través de un solo distribuidor directo y de ahi al consumidor final, ya que se
requiere tener un contacto cercano con el cliente para poder satisfacer las
necesidades que tenga en forma inmediata y también para evitar los costos que

requieren una distribucion mas grande.

Posteriormente se iran incrementando los canales de distribucion, conforme el

producto vaya posicionandose en el mercado.

llustracion 15 Sistema de distribucion

Productor Distribuidor ] Consumidor ]
* Calentadores * Cnetro de * Cliente Final
Solares Distribucion

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

1.9 SEGUIMIENTO A CLIENTES

Se realizara el seguimiento de los clientes a través de llamadas telefonicas, para
medir el grado de satisfaccion y de comprobarse una posible insatisfaccion en la
utilizacion del producto, se visitara personalmente al cliente para detectar el
problema y dar solucion al mismo. Para este tipo de novedades se llevard un
formulario de encuesta y se buscara averiguar las causas primarias del problema a

fin de eliminarlas en posteriores ventas.
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Ademas se ofrecera el servicio gratuito de mantenimiento por un afio y limpieza
del panel térmico dos veces al afio, para constatar el perfecto funcionamiento de

los paneles solares.

llustraciéon 16 Demanda potencial insatisfecha

Informacion
requerida

Correos, perfiles Ingreso de
de clientes y informacion al
llamadas sistema de SSCC

Informacion

enviada Venta y Post venta

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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Llamar por teléfono
Mandar e-mail
Mandar propuesta
ler Follow Up

2do Follow Up

3er Follow Up
Contactar en el futuro
Ninguna

lustracion 17 Disefio de seguimiento al cliente

Google Adwords
Facebook
Recomendado
Linkedin

Mailing

Otro

Contacto
Interesado
Propuesta enviada
Venta Ganada
Venta Perdida

Indicaciones Generales

Puedes agregar, quitar o cambiar las listas, pero sélo dentro de los recuadros
existentes.

Desde la solapa "Potenciales Clientes" ‘puedes seleccionar de estas listas el
status correspondiente, para que luego puedas realizar filtros y acciones de la
forma mas practica.

1

1

1

Explicacion

Explicacion

Explicacion

Es la proxima accion a realizar con este
potencial cliente.

Follow up es el seguimiento al cliente,
luego de haberle mandado la propuesta.

Lo recomendado es hacer 3 seguimientos,
y luego, considerarlo como finalizado.

Es el medio por el cual el cliente nos
contacté. Esto hay que consultarselo.
Puede haber sido por publicidad en
Google, Facebook, que nos lo hayan
recomendado, u otros métodos de
promocion que estemos realizando.
Agregar o modificar los métodos segun lo
que uses en tu empresa.

La situacion en la que se encuentra
actualmente el cliente:

- Contacto: Persona que nos contactd

- Interesado: Persona que hablamos y
mostré interés por nuestro producto o
servicio

- Propuesta enviada: Le enviamos un
presupuesto o propuesta con precio

- Venta Ganada: El cliente realizé la
compra

- Venta Perdida: El cliente no nos compro
ni nos va a comprar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Excelworld
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Fecha de Contacto

Accion

Excelworld

http://es.excelworld.net/

Fecha envio
propuesta

Status

llustracién 178 Plantilla para seguimiento al cliente

Puntaje

Nombre

Plantil

ade Excel pa

Teléfono

a Clientes

E-mail

Sitio Web

Adquisicion

Comentarios

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Excelworld
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lustracion 189 Sistema de fidelizacion

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

El autor Kotlerl1, menciona también que: “Los clientes se crean expectativas
sobre el valor y satisfaccion de las diversas ofertas del mercado y compran en
consecuencia. Los clientes satisfechos vuelven a comprar y hablan a otros de una
buena experiencia. Los clientes insatisfechos suelen pasarse a la competencia y
critican los productos ante los demas.” Los clientes satisfechos 10 Philip Kotler y
Gary Armstrong, Principios de Marketing, Op.Cit.,p.8. 11 Ibidem. 21 hacen
publicidad gratuita hacia otros futuros clientes y los clientes que tienen una
insatisfaccion hablan y critican del producto o servicio hacia otros clientes
haciendo reducir las ventas y no generando publicidad. EI manejar y gestionar las
relaciones con el cliente lleva al proceso de crear y mantener relaciones rentables
con los clientes entregandoles un valor agregado a los productos o servicios

logrando una mayor satisfaccion, de esta forma un cliente satisfecho serd un
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cliente leal y generara ingresos en ventas a la empresa para maximizar su
rentabilidad, adicionalmente un cliente satisfecho sin solicitarle apoyara con sus
experiencias para referir hacia otros clientes. Existen modelos que miden indice
de satisfaccion como lo hace el modelo ACSI12 (American Customer Satisfaction
Index), que es un modelo causa-efecto que abarca: las expectativas del cliente, la
calidad percibida, y el valor percibido, que logran la satisfaccion que junto con las
quejas de clientes alcanzan a la fidelizacién. EI modelo de ACSI explica la

satisfaccion del cliente para lograr su fidelidad. (Universidad Andina, 2016)

alidad Percibida

Satisfaccion
Cliente

Valor Percibido

Fidelizacion
Clierte

xpectativa
Chente

Figura 2.1: Modelo Satisfaccion ACSI. Fuente: www.theacsi.org (Traducido)

llustracion 19 Modelo de Satisfaccion del Cliente

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: www.theacsi.org

1.10 ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

Existen muchos mercados alternativos que podrian ser explorados para la

comercializacion de los paneles solares, entre ellos estarian los siguientes:

- Hoteles y restaurantes, que por sus funciones requieren un porcentaje
mayor de agua caliente.
- Centros de recreacion donde existen piscinas temperadas, las cuales

podrian ser calentadas de forma natural con nuestro producto.
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- Zonas rurales de la sierra, en donde no se cuenta con servicio de luz
eléctrica y por lo tanto esas poblaciones no pueden acceder a los otros

productos del mercado como: calefones y duchas eléctricas.

Este mercado seria explotado a través de los MEER, como un incentivo para la
poblacién mas pobre, a la cual se entrega un calentador solar en forma gratuita,

como ya se lo ha venido haciendo hace varios afos.
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CAPITULO Il
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1 Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio.

El producto consiste en un sistema de calentamiento de agua compuesto por tres

elementos:
e Panel
e Tanque
e Base
Panel

El Panel se encuentra compuesto de los tubos de vidrio al vacio que han sido
fabricados con un tubo exterior y uno interior que es llamado también tubo de
absorcion, estos tubos estan cubiertos con una capa especial que permite absorber
la energia del sol y disminuye la pérdida del calor, y de esta manera se aprovecha
al maximo la energia del sol durante todo el dia. El aire que ingresa es sacado del
espacio que queda entre los dos tubos y de esta manera se forma el vacio que es el
que elimina la es evacuado (extraido) del espacio entre los dos tubos para formar
el vacio, el cual elimina el desgaste de calor, con lo cual se calienta el agua de

ingresa dentro de éste.
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El componente mas importante de este este sistema solar son los ya mencionados
tubos de vidrio al vacio, en razén de que son tubos elaborados con alta tecnologia
para permitir que no solamente absorban los rayos solares directos sino que
también puedan absorber la radiacion solar indirecta y el calor del medio ambiente
también cuando el clima no sea favorable y esté nublado provocando una

radiacion solar difusa.

Los tubos de vidrio al vacio que conforman el panel, son realmente dos tubos muy
resistentes, sin embargo el tubo exterior es mucho mas resistente porque esta
elaborado de boro silicato transparente y de alta resistencia, siendo capaz de

aguantar el impacto de un granizo de hasta 2.5 cm.

Tanque

Es disefiado en acero inoxidable en la parte interna y externa y se coloca un

aislante térmico de poliuretano quedando tipo sandwich.

El momento en que el agua se ha calentado en el panel, a una temperatura que
oscila ente 70°C y 90°C, procede a ingresar al tanque de acero inoxidable siendo
impulsada el agua por el principio de termosifon o también llamado circulacion
natural, lo que quiere decir que el agua cuando esta caliente tiende a subir, por ser
mas liviana que el agua fria. Esta agua ya caliente pasa a reposar y permanece en
el tanque, el cual estd disefiado para permitir que el agua ingrese en un solo

sentido y por lo tanto se mantiene lleno.
Base
La base depende en gran medida del tipo de techo en que se instalara, por lo que

se contara con estructuras triangulares para techos planos y estructuras planas para

techos inclinados.

50



Este proyecto esta dirigido hacia la instalacion de una microindustria que realice
el ensamblaje de calentadores de agua solares, para lo cual se realizaran las

siguientes actividades:

Pedido de la materia prima
Los componentes para ensamblar el producto son requeridos a los proveedores lo

que proceden a enviarlos segun las caracteristicas solicitadas previamente.

Recepcidn y verificacion de partes y piezas

Los productos se transportan a la planta en embalajes adecuados que eviten su
deterioro en cualquier sentido. EI material se verifica al llegar a la planta para
efectos de control de inventarios. Se efectla una inspeccion visual de calidad e

inmediatamente después se pasa al almacén respectivo (una persona)

Armado del panel

Fabricacién del tanque de acero inoxidable

Se inicia la fabricacion del tanque verificando la plancha de acero inoxidable
previamente cortada y se procede a soldar primeramente el tanque interior para
posteriormente soldar el tanque posterior, dejando un hueco entre los dos tanques,

posteriormente se sueldan las tapas.

Una vez que el tanque esta terminado se procede a fundir el hueco interno que
quedd con poliuretano tipo A y B, tipo “sandwinch” el cual forma una pasta que

luego al secarse sirve como termo para mantener el agua caliente por mas tiempo.

Montaje de la estructura metalica
Una vez que ya esta elaborado el tanque térmico, se procede al montaje del mismo
en la estructura metélica, se suelda el tanque de almacenamiento con los cabezales

de la base fija ya armada. (dos personas)
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Ensamblado de tubos
El técnico verifica si los tubos recolectores dobles de vidrio con vacuum tienen las
dimensiones correctas y estan en perfectas condiciones y procede a instalarlos en

el tanque recolector (una persona)
Prueba de presion hidraulica

Un técnico especialista en hidraulica, realiza una prueba en bombas hidraulicas
para verificar el correcto funcionamiento de los colectores solares de agua,
midiendo la capacidad real de almacenamiento y la temperatura que alcanza el

agua expuesta a la radiacion solar (una persona)

Embalaje y almacenamiento

El producto terminado se lo embala cuidadosamente en cajas de carton resistentes
(corrugadas), dentro una funda plastica transparente y con proteccion de plumafon
en todos los costados para su posterior distribucion en el camion de la empresa

hacia los puntos de venta, asi como para su entrega a domicilio. (una persona)

Mapa cde Procesos

IProcesos estratégicos I
Direccion Atencion al Contabilidad
ciiente
Ventas
IProcesos Centrales I
Recepcion de tubos, Ensamble de Almacenamiento
bases y material para ‘ tubos y tanque ‘ de tubos, tanques
fabricacion de tanque y bases
[Procesosie Apoyo I I’ '
Proveedores
Talento Humano Infraestructura Convenios
Logistica

llustracién 20 Mapa de procesos

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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PROCESO DE PRODUCCION DEL PANEL SOLAR.

No
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llustracion 21 Proceso de produccion del panel solar

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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2.1.2 Descripcién de instalaciones, equipos y personas.
2.1.2.1 Instalaciones:

El area total que ocupa el proyecto es de 600 m2.
Para el disefio de las instalaciones y de la produccion, estan distribuidas de forma
que se tenga un correcto manejo y control, tanto del proceso productivo como de

la organizacion.

Area Administrativa

El &rea administrativa esta integrada por las areas de la empresa que corresponden
a la Gerencia, Contabilidad y Ventas, las cuales se encuentran establecidas en el
ingreso de las instalaciones, a fin de facilitar la afluencia de clientes y
proveedores. Esta area contard con una superficie de 250 m2 incluida una

pequefia area de parqueo para clientes.

Area de Produccion

El segundo lugar para disefiar la planta se ha tratado de distribuir el area del
terreno de tal manera que se puedan minimizar la movilizacién tanto de materiales
como de personas, con la seguridad ocupacional del caso y pensando en el
bienestar de los trabajadores.

Para esta area que cuenta con todo lo referente a la produccion, tanto para la
bodega e instalacion de las maquinas, contara con una superficie total de 350 m2;
esta area estara elaborada con una cubierta que sera de galvalumen con planchas

de policarbonato para una mejor iluminacion en el dia.

54



20,00

i T
¥ N
G o | €D
{6 150 | €D
TR =
E | =
e : -
BELE 9146 g ....... -
! —
g CP.| =e.
JlIE
= =
} § =) AEA DE PITURA,
o

llustracion 22 Disefio de la planta
Escala 1/100

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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2.1.2.2 Equipos:

MAQUINARIA Y EQUIPO DE PRODUCCION

Para poder realizar el ensamblaje de los calentadores de agua solares, se requiere
comprar las partes y pizas necesarias, considerando el inventario con un margen
de 2 dias.

Las partes que se requieren para elaborar el producto final, que es el sistema de

calentamiento de agua solar, son las siguientes:

- Tanque térmico para reserva de agua caliente elaborado con doble tanque
de acero inoxidable resistente a la corrosion y relleno acumulador de agua
con aislamiento interior de espuma poliuretano.

- Tubos al vacio acumuladores de agua elaborados con vidrio resistente a
altas temperaturas con pared doble de alta calidad

- Marco de aluminio que servira para realizar el montaje de los calentadores

de agua solares.

Se ha previsto que la maquinaria que sera utilizada en el ensamblaje de los
calentadores de agua solares asi como también los equipos seran de origen chino y
seran ensamblados por medio de un distribuidor radicado en el pais. Esto

garantizara la calidad de la maquinaria y equipo asi como la inversion.

Tabla 22 Equipo y especificaciones técnicas

ESPECIFICACIONES
ACTIVIDAD EQUIPO TECNICAS COSTO

Cortar laminas Guillotina grande Hidraulico- 2m largo 3.000
Guillotina Hidraulica QC12
Para cortar aceros de
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espesores desde 4 mm a 25
mm y largos desde 2500
mm hasta 8000 mm
Traduccidn de la tabla
Model = Modelo

Shear Size (T x W) = corte
(Espesor x Ancho)

Strokes = Golpes por
Minuto

Doblar tubos

Dobladora grande

Tubos 1y 2 pulgadas
Dobladora Hidraulica
manual para doblar en frio y
con precisién tubos
normales de 3/8plg hasta
3plg de diametro. La
dobladora Hidraulica
manual permite trabajar
tubos AS TM A53 SCH 40
MAXIMO.

300

Soldar partes

Soldadora Mig

Industrial 181 180 a 220v de
250 Amperios es un equipo
de calidad Industrial
disefiada para trabajo
pesado. Puede soldar con
alambre, gas, sistema MIG o
MAG y también sin gas.
Este equipo es Turbo
Ventilado, lo cual la
convierte en una maquina
eficiente y gracias a su

sistema de refrigeracion

1.500
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logra un gran rendimiento

de trabajo.

Pintar partes

Compresor de

pintura

2HP 15GL 1102 Cadigo:
CHCI7108V

Descripcion: Compresor de
7.5HP. Tanque de aire con
80 galones de capacidad.

Disefio vertical.

Presentacion: Unidad

950

Doblar tol

Dobladora TOL

Caracteristicas:

AREA de trabajo: 48” (4
pies).

Capacidad: Calibre 22 acero
suave.

Peso: 160 Kg.

Profundidad max. de caja:
37,

Minimo doblez invertido:
5/16”.

Elevacién max. de Viga:
7/8”.

Dimensiones: 64” X 28” X
32”.

2.000

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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2.1.2.3 Personas:

La mano de obra que sera requerida para poner en marcha el ensamble de los
calentadores de agua solares sera considerada en base al nimero de equipos que se
requieran ensamblar cada dia y también dependera de la demanda insatisfecha que

exista en el nicho de mercado establecido para el proyecto.

Considerando las caracteristicas del equipo solar que se ensamblard, y una vez
realizadas las consultas necesarias con los técnicos experimentados en la
fabricacion de este tipo de calentadores, se ha estimado que inicialmente seria
necesario contar con dos obreros y un supervisor, que inicialmente podrian tardar
dos horas en este trabajo, considerando la curva de aprendizaje, y posteriormente
se irdn minimizando los tiempos conforme vayan adquiriendo experiencia, por lo
tanto la recomendacion es mantener dos obreros para la planta en forma de
contrato fijo, considerando tanto la productividad como los costos. Por lo tanto el

requerimiento de la mano de obra, es el siguiente:

Tabla 23 Requerimiento de mano de obra

N° HORAS
ACTIVIDAD TIEMPO PERSONAS HOMBRE

Transporte partes 3 horas 2 8
Recepcion de materia

prima 1 hora 1 8
Revision del producto 8 horas 2 8
Ensamblado de tubos 2 horas 1 8
Conexion con el tanque 3 horas 1 8
Montaje de estructura

metélica 2 horas 1 8
Prueba de presion

hidréulica 2 horas 1 8
Embalaje 1 hora 1 8

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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2.1.3 Tecnologia a aplicar.

En los Gltimos 15 afios el mundo ha puesto gran interés, en la inevitable oferta de
energia que nos da el sol; el mundo ha tenido una transicion, de depender de los
hidrocarburos para la aplicacion de energias mas diversificadas, con el
aprovechamiento de fuentes de energias renovables que se dispone. (Amazonia
Andina, 2016).

La energia solar es poco conocida y peor explotada cuenta con millones de afios
de existencia. El sol envia a nuestro planeta unas inagotables radiaciones caloricas
que, aprovechadas técnicamente, pueden suministrarnos la energia que se precisa
para mantener nuestro actual nivel de vida, no genera residuos y no es

contaminante. (Biologia, 2010)

Un calentador solar es un dispositivo técnico que emplea la energia proveniente
del sol para calentar agua. Con ello se reduce la cantidad de energia fésil necesaria
normalmente para este fin, reduciéndose, a su vez, la emision de gases de efecto
invernadero. El uso de calentadores solares ayuda a conservar el medio ambiente.
(Ecowarm, 2010).

Un calentador solar puede emplearse para proveer de agua caliente a un hogar; sin
embargo, puede utilizarse, también, para climatizacion de piscinas, grandes
aplicaciones industriales (procesamiento de agua), para calefaccion en lugares de

clima frio con dias soleados, y calefaccion publica. (UPS, 2016)

Los calentadores solares de tubo al vacio utilizan la tecnologia de captacion de la

energia solar que es diferente y mas eficiente.
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llustracion 23 Funcionamiento de un calentador

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

Para ello se emplean los llamados tubos de vacio, dentro de los cuales se
encuentra la superficie absorbedora. Estan provistos de una cdmara al vacio en las
paredes del tubo para minimizar las pérdidas de calor a la atmosfera. Sistema de

calentamiento de agua a través de energia solar, y sus caracteristicas son.

- Facil instalacion sobre cualquier tipo de superficie o techo,

- Es amigable con el ambiente

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

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

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

- 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 dtil.

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

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

- Instalaciones personalizadas, mantenimientos incluidos, garantia y
certificacion 1ISO 9001 y ISO 14001 Certificacion de medio ambiente.
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llustracién 24 Imagen de un calentador

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

2.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES.

2.2.1 Ritmo de produccién

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 ha
establecido que la capacidad de produccion de la planta sera 528 sistemas solares
en el primer afio. La jornada de trabajo serd de 8 horas diarias laborales de la
semana durante al afio. (Monografias, 2010)
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Tabla 24 Capacidad diaria de produccion diaria

Costo unitario

ACTIVIDAD TIEMPO (min) N° PERSONAS | HORAS HOMBRE (horas)
Pedido de la materia prima 30 2 1.00
Recepcion y verificacion 60 2 2.00
Armar y colocar base de lamina
galvaniz{ada 120 2 4.00
Armar paneles con aislante 120 1 2.00
Pintar la placa de aluminio 120 1 2.00
Asegurar la tuberia de cobre a 30 1 0.50
la placa
Realizar el mont_aje de la 120 2 4.00
estructura metalica del panel
Colocar el vidrio opaco 60 2 2.00
rS)aerl]lzlr con silicona el vidrio al 30 1 0.50
Probar hermeticidad 120 2 4.00
Almacena el panel 30 1 0.50
TOTAL 22.50
Cantidad a producir 2

11.25

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Investigacion propia

Tabla 25 Ritmo de produccién

. TIEMPO

ACTIVIDAD N° PERSONAS PROMEDIO TIEMPO NORMAL ITMO DE TRABAJ
Pedido de la materia prima 2 30 min 30 min Normal
Recepcion y verificacion 2 60 min 60 min Normal
Armar_y colocar base de lamina 2 120 min 120 min Intenso
galvanizada

Armar paneles con aislante 1 120 min 120 min Medio
Pintar la placa de aluminio 1 120 min 120 min Intenso
Asegurar la tuberia de cobre a 1 30 min 30 min Intenso
la placa

Realizar el mont_aje de la 2 120 min 120 min Intenso
estructura metalica del panel

Colocar el vidrio opaco 2 60 min 60 min Medio
Sellar con silicona el vidrio al 1 30 min 30 min Medio
panel

Prueba de presion hidraulica 1 120 min 2 horas Intenso
Embalaje 1 60 min 1 hora Medio

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Investigacion propia
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2.2.2 Nivel de inventario promedio.

Tomando en consideracion que se estima ensamblar 2 paneles solares al dia,
durante el primer afio de operacion, el requerimiento por semana seria de 10
calentadores, lo cual da un requerimiento mensual de 40 calentadores solares, y

para mantener un stock de seguridad de 2 dias, se realizard el ensamble de 44

calentadores solares al mes.

Por lo tanto esto quiere decir que para el primer afio de operacion, serd necesario
adquirir piezas y partes para armar 528 calentadores solares de agua en la planta

que sera implementada en el norte de la ciudad de Quito.

requieren las siguientes partes:

Tabla 26 Partes requeridas

44 planchas de acero inoxidable
44 planchas de zinc plano
44 gal6n de poliuretano 12
44 gal6n de poliuretano 1B
1056 tubos de vidrio de doble pared con colectores selectivos
1056 empagues de silicén para tubos de vidrio
176 empagues de silicdn de %2
44 valvulas de nivel
44 tanque para valvula de nivel
352 accesorios de 1/2 de Pe Al Pe/roscable
1100 manguera de Pe Al Pe de 1/2 25 metros
44 soportes metalicos inclinados de zinc de 3 mm de grosor
44 caja de carton para el tanque

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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Sin embargo estos datos son tentativos pues en base a los costos requeridos y en
base al punto de equilibrio se establecerd el nimero minimo de Sistemas de

calentamiento a fabricarse y venderse al afio.

2.2.3 Numero de trabajadores.

Se ha determinado que se necesitaran dos personas para que se encarguen del
ensamblaje de los calentadores de agua solares; para el area Administrativa sera
necesario contar con un Gerente o Administrador, que se encargue de la
administracion de la Empresa, una secretaria para que realice funciones de
asistente del Gerente y colabore con las otras areas de la Empresa, asi como una
contadora que maneje la contabilidad de la empresa; para el area de ventas sera
necesario contar con un Jefe de Ventas, que inicialmente realizard solo y
directamente las funciones de comercializacion y venta de los colectores solares,,
y finalmente se requiere de un Asistente Técnico que conozca el proceso de
ensamble de los paneles solares y esté al tanto del mantenimiento y manejo del

equipo tecnologico que se va a comprar.
Ademas, se requiere contratar los servicios de un Chofer, para que realice
funciones de entrega de los equipos, transporte de materiales necesarios para la

fabricacion, y colabore con las otras areas de la empresa en tAREASs varias.

Tabla 27 Cuadro de trabajadores

CUADRO DE TRABAJADORES
CARGO FUNCIONES A DESEMPENAR FIJO | TEMP.

Gerente Compra de materia prima/distribucion del producto X

Realizar pagos a proveedores/pago nomina,

Contador contabilidad de la empresa
Jefe de Ventas Comercializacién y venta
Secretaria Asistir al Administrador y Jefe de Ventas

Asistente Técnico Mantenimiento y manejo tecnolégico del equipo

X X[ X| X| X

Chofer Transporte de partes

65



Operario 1 Proceso de ensamblaje de colectores X

Operario 2 Proceso de ensamblaje de colectores X

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

2.3. CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de produccion futura.

Tabla 28 Proyeccién de la demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA
NUMERO ANO POTENCIAL
1 2016 9.222,88
2 2017 9.360,06
3 2018 9.427,25
4 2019 9.634,43
5 2020 9.771,62

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

La proyeccion que se puede ver en cuadro se la realizara un con crecimiento anual
de un 1%, siendo que para el 2020 la empresa habra crecido un 5%, lo para lo cual
se necesita realizar ciertas acciones como un plan agresivo de comercializacion y
la automatizacién de todos los procesos, 1o que permitird la disminucion de
tiempo de procesos para la produccién para poder abaratar los costos a fin de que
el mercado objetivo crezca en mayor porcentaje. Para el proceso de
automatizacion también se debe considerar una infraestructura mas amplia, asi

como la adquisicion de automotores para la distribucién del producto.
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2.4 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucién que pueden

presentar

Tabla 29 Materia prima y grado de sustitucion

GRADO DE
MATERIA PRIMA
SUSTITUCION
Tanques acumuladores de agua No hay sustitutos

Tubos de termosifon con vidrio de doble pared | No hay sustitutos

Espejos planos de aluminio No hay sustitutos
Roscas exteriores de media pulgada No hay sustitutos
Marcos de montaje de aluminio No hay sustitutos

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

2.5 CALIDAD

2.5.1 Meétodo de Control de Calidad

La calidad siempre debe ser monitoreada a fin de determinar los problemas que
afectan a la produccion y corregirlos a fin evitar que se entreguen productos que
no cumplan con la oferta de valor que en este caso son calentadores de agua

solares que permiten un ahorro de energia eléctrica.
2.5.2 Diagrama de Pareto

Con el Diagrama de Pareto se pueden detectar los problemas que tienen mas
relevancia mediante la aplicacién del principio de Pareto (pocos vitales, muchos
triviales) que dice que hay muchos problemas sin importancia frente a solo unos

graves. Ya que por lo general, el 80% de los resultados totales se originan en el

20% de los elementos. (Sales Matias, 2002)
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Tabla 30 Método de control de calidad

, Porcentaje - 0

Problema Frecuencia acumulado (%) Porcentaje (%0)
Tubos de vidrio opaco 65 33% 33%
Mala posicién del 55 60% 28%
calentador
Efecto de temperatura 50 85% 25%
Dafios en el tanque 30 100% 15%
recolector

Elaborado por: Elena Villegas

Fuente: Investigacion propia

Diagrama de Pareto
70 120%

60 100%

50
80%

40
60%
30
40%
20 °

10 20%

0%
Tubos de vidrio Mala posicion del Efecto de Dafios en el tanque
opaco calentador temperatura recolector

B Frecuencia = Porcentaje acumulado (%)

llustracién 24 Método del control de calidad

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

Como se indica a continuacion en referencia al llustracion No. 22 de los focos
vitales, se debera determinar la factibilidad de acabar con estos. La accién de
eliminar estos factores traerd como consecuencia la disminucion del tamafio del

problema en aproximadamente un 80%
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Se puede observar que el mayor problema es el efecto de la temperatura
correspondiente a un 42%.3. Por lo que si se elabora un mejor proceso se

eliminara el 80% de los problemas.

26 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN A SU
INSTALACION

Norma DIN en 1SO 9001

La norma DIN en ISO 9001 establece los requerimientos que se plantean a un
sistema de gestion de la calidad (sistema GC) para el caso de que una
organizacion tenga que demostrar su capacidad de suministrar productos que
satisfagan las exigencias de los clientes y los requisitos de las autoridades y a la

vez que persiga aumentar la satisfaccion de los clientes.

Esta norma describe a modo de ejemplo el sistema de gestion de la calidad en su
conjunto y constituye la base para el desarrollo de un amplio sistema de gestion de
la calidad.

e Principios de la gestion de la calidad:
e Orientacion hacia el cliente

e Responsabilidad de la direccion

e Participacion de todos los trabajadores
e Enfoque orientado hacia los procesos
e Interaccion de los procesos

e Mejora continua

¢ Relaciones con los proveedores en beneficio mutuo

La implementacion de un sistema de gestion de la calidad es una decision

estratégica de una organizacion. Si una organizacién pretende mejorar su
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orientacion hacia sus clientes para obtener ventajas competitivas, dispone con esta
norma de una sélida base para lograr los objetivos definidos. La norma se limita a
definir un marco que, sin embargo, es mucho mas amplio que en las normas
predecesoras, 9000 y siguientes.

La actual norma EN 1SO 9001 fue revisada la ultima vez en el afio 2008 (EN ISO
9001: 2008) con una rectificacion en diciembre de 2009. (Hirschmann, 2010)

Certificacion 1SO 14001

La certificacion ISO 14001 es bien conocida en el sector industrial. Con esta
certificacion se trata de mejorar la manera en que una empresa reduce su impacto
en el medio ambiente, lo que puede crear beneficios internos al mejorar el uso de
los recursos (por ejemplo, reduciendo el uso de materia prima y energia, o
mejorando el manejo de desechos). La principal limitacion con ISO 14001 es que
no hay requisitos especificos. Esto quiere decir que una empresa con metas muy
ambiciosas y una con metas mas modestas, pueden ser certificadas por igual. En
algunos casos, una certificacion 1SO 14001 solo significa que la empresa ha
desarrollado un plan de proteccién ambiental y que esta cumpliendo con las leyes
nacionales referentes al medio ambiente, mientras que para otras, implica mucho
mas. En consecuencia, el efecto depende en gran medida del compromiso que
asuma cada empresa de manera individual. Los productos de una finca con
certificacion 1SO 14001, no pueden llevar la marca 1SO 14001 en la etiqueta y no
reciben ningun sobreprecio en particular. Dado que cada vez mas empresas estan
obteniendo la certificacion 1SO, es posible que esta norma no sea un factor
determinante para obtener una mayor ventaja en el mercado, pero como se
menciond anteriormente le puede traer beneficios internos a la empresa. (EN
14001: 2008)
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Requisitos para la aprobacion del reglamento de seguridad y salud.

2.7.

Matriz de lIdentificacion y Ponderacién: resultado del examen inicial o
diagnostico de riesgos.

Matriz de medidas preventivas

Registro del responsable de prevencion de riesgos laborales de la empresa
Conformacion e inscripcion del comité, subcomité y/o delegado de
Seguridad y Salud segun la estructura y tamario de la empresa.

Registro de profesional de Seguridad y Salud responsable técnico de la

elaboracion del Reglamento.

Seguridad e Higiene Ocupacional

Los pisos de los talleres deber&n ser construidos con materiales solidos no
resbaladizos, en seco y hdmedo, impermeables y no porosos, de tal
manera que faciliten su limpieza correcta.

Los locales seran enteramente construidos con materiales estables con
tratamientos acusticos en los lugares de trabajo.

Los lugares de trabajo pisos y pasillos deberan estar permanentemente
libres de obstaculos y que permitan su circulacion diaria sin impedimentos
en actividades normales y en casos de emergencia.

Ningun establecimiento podréd verter al alcantarillado publico, ninguna
sustancia contaminante sin previo tratamiento, mas aun las sustancias
inflamables con contenidos acidos o alcalinos.

En el caso de que existan emisiones de procesos (polvos, olores, vapores)
los lugares de trabajo deberan contar con ventilacion.

Toda instalacion debera tener el numero y tipo de extintores, apropiados
para su actividad y ubicados correctamente (facil acceso) y actualizados.
Todo el personal debera estar capacitado para el uso de extintores en caso
de emergencia y el empleador ademas tiene la obligacion de mantener de

un plan de contingencia.
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Son

Ningln establecimiento utilizara las vias publicas, aceras y otros espacios
exteriores publicos para realizar sus actividades, lo realizara dentro del
local en las areas designadas para el efecto.

Manejo Residual para Aguas Ambientales no Domesticas

El establecimiento debera contar con cajas separadoras de hidrocarburos
para controlar los derrames de combustible, aceites, el lavado, la limpieza
y mantenimiento de las instalaciones previo a la descarga a los cuerpos de
agua o sistema de alcantarillado.

El establecimiento debera contar con rejillas perimetrales y
sedimentadoras conectadas a las trampas de grasas antes de ser
descargadas a los recolectores del alcantarillado.

obligaciones generales de los personeros de las entidades y empresas

publicas y privadas, las siguientes:

Cumplir las disposiciones de este Reglamento y demas normas
vigentes en materia de prevencion de riesgos.

Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que
puedan afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en
los lugares de trabajo de su responsabilidad.

Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas,
herramientas y materiales para un trabajo seguro.

Organizar y facilitar los Servicios Médicos, Comités y Departamentos de
Seguridad, con sujecion a las normas legales vigentes.

Entregar gratuitamente a sus trabajadores vestido adecuado para el
trabajo y los medios de proteccidn personal y colectiva necesarios.
Efectuar reconocimientos médicos periddicos de los trabajadores en
actividades peligrosas; y, especialmente, cuando sufran dolencias o

defectos fisicos o se encuentren en estados o0 situaciones que no
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respondan a las exigencias psicofisicas de los respectivos puestos de
trabajo.

Cuando un trabajador, como consecuencia del trabajo, sufre lesiones o
puede contraer enfermedad profesional, dentro de la practica de su
actividad laboral ordinaria, segin dictamen de la Comision de
Evaluaciones de Incapacidad del IESS o del facultativo del Ministerio de
Trabajo, para no afiliados, el patrono deberd ubicarlo en otra seccion
de la empresa, previo consentimiento del trabajador y sin mengua a su
remuneracion.

La renuncia para la reubicacion se considerara como omision a
acatar las medidas de prevenciony seguridad de riesgos.

Especificar en el Reglamento Interno de Seguridad e Higiene, las
facultades y deberes del personal directivo, técnicos y mandos medios, en
orden a la prevencion de los riesgos de trabajo.

Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la
forma y meétodos para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la
empresa.

Dar formacion en materia de prevencion de riesgos, al personal de la
empresa, con especial atencion a los directivos técnicos y mandos medios,
a través de cursos regulares y periodicos.

Adoptar las medidas necesarias para el cumplimiento de las
recomendaciones dadas por el Comité de Seguridad e Higiene, Servicios
Médicos o Servicios de Seguridad.

Proveer a los representantes de los trabajadores de un ejemplar del
presente Reglamento y de cuantas normas relativas a prevencion de
riesgos sean de aplicacion en el ambito de la empresa. Asi mismo,
entregar a cada trabajador un ejemplar del Reglamento Interno de
Seguridad e Higiene de la empresa, dejando constancia de dicha entrega.
Facilitar durante las horas de trabajo la realizacion de inspecciones, en esta

materia,
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e tanto a cargo de las autoridades administrativas como de los érganos
internos de la empresa.

e Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, de los accidentes y enfermedades
profesionales ocurridos en sus centros de trabajo y entregar una copia al
Comité de Seguridad e Higiene Industrial.

e Comunicar al Comité de Seguridad e Higiene, todos los informes

que reciban respecto a la prevencion de riesgos.

Ademas de las que se sefialen en los respectivos Reglamentos Internos de
Seguridad e Higiene de cada empresa, son obligaciones generales del

personal directivo de la empresa las siguientes:

e Instruir al personal a su cargo sobre los riesgos especificos de los distintos
puestos de trabajo y las medidas de prevencion a adoptar.

e Prohibir o paralizar los trabajos en los que se adviertan riesgos
inminentes de

e accidentes, cuando no sea posible el empleo de los medios adecuados

para evitarlos.

Tomada tal iniciativa, la comunicaran de inmediato a su superior jerarquico,
quien asumira la responsabilidad de la decision que en definitiva se adopte.
(Ministerio de Trabajo, 2010)

Equipo de proteccion individual (EPI)
El empleador debe proveer a sus empleados cualquier equipo destinado a ser
llevado o sujetado por el trabajador o trabajadora para que le proteja de uno o

varios riesgos que puedan amenazar su seguridad o su salud en el trabajo, asi

como cualquier complemento o accesorio destinado a tal fin.

74



Los equipos de proteccion individual deberan utilizarse cuando los riesgos no se

puedan evitar o no puedan limitarse suficientemente por medios tecnicos de

proteccién colectiva o mediante medidas, métodos o procedimientos de

organizacion del trabajo.

Un equipo de proteccion individual debe adecuarse a las disposiciones

comunitarias sobre disefio y construccion en materia de seguridad y de salud que

lo afecten. En cualquier caso, un equipo de proteccién individual debera:

Ser adecuado a los riesgos de los que haya que protegerse, sin suponer de
por si un riesgo adicional;

Responder a las condiciones existentes en el lugar de trabajo;

Tener en cuenta las exigencias ergondmicas y de salud del trabajador;

Adecuarse al portador, tras los necesarios ajustes.

Partes del cuerpo susceptibles de necesitar proteccion

Proteccién para oidos (auditiva).- tapones para los oidos: individuales,
menor proteccion

Proteccion para ojos (ocular).- gafas con patillas (montura universal o
integral), pantallas faciales contra salpicaduras de liquidos.

Proteccion para el sistema respiratorio.- mascarilla con filtro

Proteccién para manos.- guantes para evitar infecciones o contaminacion y
contacto directo con sustancias quimicas: por ej. los de latex, vinilo o
nitrilo.

Calzado de proteccion.- botas especiales (impermeables, suela
antideslizante, duros...)

Ropa de proteccion.- overol impermeable.
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2.8.  Normas Ambientales

Segun la guia de Buenas Practicas Ambientales para los sectores industriales de
bajo impacto, comercios y servicios de conformidad con lo establecido en la
ordenanza 156 incorporada al Codigo Municipal Vigente, en el capitulo Il
establece que la Direccion Metropolitana de Medio Amiente le corresponde
expedir y aplicar normas técnicas, métodos, manuales, y parametros de proteccion
ambiental, aplicables en el dmbito local. (Direccion Metropolitana de Medio
Ambiente, 2012)
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CAPITULO 11l
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

2.8.1. 3.1.1 Vision de la Empresa

En el afio 2021 ser lideres en el mercado de calentadores de agua, aplicando lo
ultimo en tecnologia con personal capacitado, guiados por la integridad, trabajo en

equipo y la innovacion.

2.8.2. 3.1.2 Mision de la Empresa

Fabricar y comercializar calentadores de agua solares con tecnologia de punta,
amigables con el ambiente, con materiales innovadores y de gran calidad, a fin de
ser vendidos a nuestros clientes, permitiéndoles obtener ahorro y eficiencia en sus

consumos de energia y a la empresa ganancias en base a un producto de calidad,.

2.8.3. 3.1.3 Analisis FODA

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Es un instrumento para formular estrategias resume y evalla las fortalezas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y
ademas ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas
(Gestidn de negocios 2012).
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Tabla 31Matriz de evaluacion de factores internos

FACTORES INTERNOS CLAVES |
FORTALEZAS Peso Calificacion |Total ponderado
F1 Producto de alta tecnologia y larga duracion 0,08 4 0,32
F2 Producto con precio competitivo 0,09] 4 0,36/
F3 Ayuda a la generacion de ahorro de energia 0,06 4 0,24
F4 Versatilidad en el uso del producto 0,07 3 0,21
F5 Comerecializacidn propia para evitar costos 0,08 3 0,24
F6 Ubicacion de la empresa en lugar muy comercial 0,08 4 0,32
DEBILIDADES
D1 No existe todavia una cultura de uso del producto 0,09 2 0,18
D2 Falta de respaldo de una marca reconocida 0,09 1] 0,09
D3 Alta inversion inicial en la compra del producto 0,1 2] 0,2
D4 Falta de planes de marketing y ventas 0,09 2 0,18
D5 Lento desarrollo del mercado tecnologico 0,08 1 0,08
D6 Tardia recuperacion de la inversion 0,09 1] 0,09
Total 1 2,51

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Propia

El resultado ponderado de la matriz muestra 2,51 lo cual revela que la empresa

esta dentro de la media (2,50).

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

Esta herramienta permite resumir y evaluar informacion economica, social,

cultural, demogréafica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y

competitiva (Gestion de negocios 2012).

Tabla 32 Matriz de Evaluacién de Factores Externos

FACTORES EXTERNOS CLAVES |
OPORTUNIDADES |Peso Calificacion |Total ponderado
01 Incremento poblacional en el sector 0,09 3 0,27
02 Acceso a nuevas productos similares 0,08 4 0,32
03 Motivos de compra del consumidor 0,1 2 0,2
04 Nuevas necesidades creadas diariamente 0,07 4 0,28
05 Incremento de poblacion ecologista 0,08| 3 0,24
06 Altas barreras de entrada del producto 0,1 4 0,4
AMENAZAS
Al Inestabilidad politica y social 0,08 2 0,16
A2 Tasa de desempleo alta 0,08 3 0,24
A3 Falta de credito bancario para el sector 0,07 3 0,21
A4 Competencia muy agresiva 0,08 1 0,08
A5 Impuestos altos creados para sectores especificos 0,08| 2 0,16
A6 Incremento del costo de la canasta basica 0,09 1 0,09
Total 1 2,65

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacién Propia
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El resultado ponderado de la matriz es de 2,65, demuestra que la empresa esta por
encima de la media (2,50) lo cual indica que existen oportunidades que hay que

aprovechar y amenazas que se debe enfrentar con estrategias nuevas.

Matriz de Perfiles Competitivo (MPC)

La matriz del perfil competitivo identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una
muestra de la posicion estratégica de la empresa. Los pesos y los totales
ponderados de una MPC o una EFE tienen el mismo significado. Sin embargo, los
factores de una MPC incluyen cuestiones internas y externas; las calificaciones se

refieren a las fuerzas y a las debilidades (Gestion de negocios 2012).

Los resultados de acuerdo a la tabla No. muestran que: la empresa FEVI es la mas
fuerte y por tanto se convierte en el competidor mas potencial que tenemos, sin
embargo de acuerdo a nuestro peso ponderado se encuentra mayor a la media
(2,5) por lo que hay que interpretar que existe grandes posibilidades para

posesionarnos en el mercado y cumplir nuestros objetivos.

Tabla 33 Matriz de Evaluacion de Factores Externos

MI EMPRESA YUEXIN MEGAPRINT AQUA COMP
» Peso Peso Peso Peso
Factores criticos
Peso Cal  |ponderado |Cal |ponderado [Cal |ponderado [Cal |ponderado

Participacion en el mercado 0,2 3 09| 4 04 3 08 4 0,7
Competitividad de precios 03 3 06 2 038 3 06 3 0,8
Posicion financiera 0,2 3 05| 3 06 4 07 3 0,5
Variedad del producto 0,1 4 06 4 05 4 05 4 0,6
Lealtad del cliente 0,2 3 07 4 09 4 07 4 0,7
Total 1 33 32 33 33

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacién Propia
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Realizar organigrama de su empresa para definir la
organizacion interna

Tabla 34 Organigrama estructural

EMPRESA "OROSOL TECNOLOGY"

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA

SECRETARIA

CONTABILIDAD

DPTO. PRODUCCION DPTO. VENTAS

Referencias
i = Relacién de mando
"1 1 = Relaciénde apoyo
Dpto. = Departamento

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Propia
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Tabla 35 Organigrama funcional

EMPRESA "OROSOL TECNOLOGY"

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENCIA

Planificar, dirigir, coordinar y supervisar el

desarrollo de las actvidades de la Empresa
Evaluar los resultados de lagestion de laEmpresa

Dirigir la elaboracion de planes estrategicos

SECRETARIA

Organizar y controlar las agendas de actividades

de laGerencia

Realizar cualqueir documento escrito (cartas, CONTABILIDAD
oficios, citaciones, informes, etc.) Controlar y administrar las funciones relacionadas
Registrar, tramitar y archivar la documentacion con el manejor financiero de laEmpresa

Realizar el control de ingresos y egresos

Pago de salarios a funcionarios y empleados

DPTO. PRODUCCION DPTO. VENTAS
Definir los objetivos y estrategias necesarias para Dirigir, organizar y controlar el cuerpo de ventas
cumplir las metas de produccion de laempresa para cumplir la meeta fijada
Optimizar el uso de maquinarias e insumos para Redisefiar y organizar permanentemente las
lograr los objetivos de laempresa estrategias de ventas de laempresa
Referencias Fecha |Elaborado |Aprobado
— = Relacién de mando Agosto 20,2016 |Elena Villegas César Le6n

= Relacién de apoyo

Dpto. = Departamento

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Propia
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3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama.

Tabla 36 Funcion Gerente General

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General

JEFE INMEDIATO Ninguno

SUPERIOR

SUPERVISA A Jefe de Produccion
Jefe de Ventas
Secretaria
Contador

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar el cumplimiento de las politicas
establecidas con el fin de alcanzar la mision y objetivos de la Empresa.

I11. FUNCIONES

Planificar, organizar, dirigir, coordinar y controlar con cada una de las areas
involucradas, las actividades comerciales, operativas, administrativas y financieras
de la Empresa.

Dirigir el desarrollo de las actividades de la Empresa, estableciendo los objetivos a
corto y mediano plazo.

Ejercer la representacion legal de la empresa y dirigir su administracion.

Elaborar proyectos de resoluciones, reglamentos especiales

Aprobar el presupuesto anual.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO Titulo de Tercer Nivel en Administracion, Ingenieria
PROFESIONAL comercial, Economia o afines

EXPERIENCIA 5 afios en cargos de Gerencia

HABILIDADES Razonamiento abstracto (sobre el promedio)

Aptitud espacial (sobre el promedio)
Razonamiento verbal (normal a superior)
Aptitud numerica (normal a superior)
Método y orden (sobre el promedio)
Comprensién mecanica (sobre el promedio)

FORMACION Gestion Empresarial,
Planificacion Estratégica,
Ingles
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Tabla 37 Funcién Secretaria

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Secretaria
JEFE INMEDIATO Gerente
SUPERIOR

SUPERVISA A Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Asistir a la Gerencia en labores variadas de secretariado.

I11. FUNCIONES

Elaborar circulares, actas, informes especiales y otros documentos
Atender al publico en general sea personalmente, por teléfono y concertar citas.
Establecer contactos con ejecutivos 0 agentes representantes de firmas comerciales

y las relacionadas con la gerencia.

Revisar, registrar, clasificar la correspondencia recibida.
Llevar un archivo actualizado.

Registrar la agenda del ejecutivo.

Colaborar en labores de afines al area que pertenece

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO Bachiller en Secretariado Ejecutivo o Estudios post
PROFESIONAL bachillerato de Secretariado Ejecutivo
EXPERIENCIA 2 afios en cargos similares

HABILIDADES Razonamiento abstracto

Aptitud espacial

Aptitud numérica

Método y orden (promedio)
Comprensién mecanica
Ortografia (sobre el promedio)

FORMACION Integral de Secretarias
Manejo de Office
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Tabla 38 Funciéon Contador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO
Contador
JEFE INMEDIATO Gerente
SUPERIOR
SUPERVISA A .
Ninguno

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto
de activos, pasivos, ingresos y egresos mediante el registro numérico de la
contabilizacién de cada una de las operaciones.

I11. FUNCIONES

Procesar la documentacion contable

Procesar y registrar los activos y pasivos de la empresa

Procesar y registrar las compras de suministros y materias primas
Realizar los pagos a proveedores

Realizar pagos de sueldos y salarios

Realizar los balances y reportes financieros

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Titulo de tercer nivel en Ingenieria y Auditoria o CPA
PROFESIONAL

EXPERIENCIA 2 afios en cargos similares

HABILIDADES Razonamiento abstracto (promedio)

Aptitud espacial
Razonamiento verbal
Aptitud numérica (promedio)
Método y orden (promedio)
Comprensién mecanica

FORMACION Ley Organica de la Contraloria
Normativa laboral

Manejo de Office

NIIFS
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Tabla 39 Funcion Jefe de Ventas

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de Ventas
JEFE INMEDIATO Gerente
SUPERIOR

SUPERVISA A Vendedores

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, organizar, dirigir y controlar a nivel nacional, las actividades de promocién y
venta del producto.

I11. FUNCIONES

Elaborar el plan de ventas.

Determinar las cuotas de ventas.

Elaborar reportes de cumplimientos de ventas.
Controlar la cartera de clientes.

Supervisar las ventas de canales de distribucion.
Controlar la difusién del portafolio de productos.
Evaluar la evolucion de productos.

Mantener reuniones con principales clientes.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Titulo de Tercer Nivel en Ingenieria comercial,
PROFESIONAL Administracion, Marketing, afines.
EXPERIENCIA 3 afios en cargos similares

HABILIDADES Estabilidad emocional (promedio)

Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo (promedio)
Adaptabilidad al cambio (promedio)
Sociabilidad (sobre el promedio)

Solucion de problemas (sobre el promedio)
Seguridad en si mismo (promedio)
Liderazgo (sobre el promedio)

FORMACION Atencion al Cliente
Estrategias de Ventas
Ingles
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Tabla 40 Funcién Jefe de Produccién

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de Produccion

JEFE INMEDIATO Gerente

SUPERIOR

SUPERVISA A Asistente Técnico, Operarios

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Planificar, organizar, dirigir y controlar a nivel nacional, las actividades de produccién
del producto y supervisa las lineas de produccion durante todo el proceso, realiza la
atencion a los proveedores, ademas de estar a cargo del correcto funcionamiento y de
que se cumpla el plan de trabajo establecido, revisa el desempefio del personal asi como
el de la maquinaria y equipo de trabajo.

I11. FUNCIONES

Gestion de pedidos y proveedores

Analiza los fallos o imprevistos durante la produccion y los soluciona

Capacita a los técnicos, crea los diagramas de flujo

Administra los programas de ingenieria del producto

Identificacion de ahorro de costos 0 mejora continua.

Establecer el control de Calidad de Cada lote de Produccion.

Vigilar el Proceso en la elaboracion del producto

Velar por la seguridad del trabajador desde el inicio hasta el término de su jornada

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Titulo de Tercer Nivel en Mecéanica Industrial o
PROFESIONAL afines.

EXPERIENCIA 3 afios en cargos similares

HABILIDADES Estabilidad emocional (promedio)

Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo (promedio)
Adaptabilidad al cambio (promedio)
Sociabilidad (sobre el promedio)

Solucion de problemas (sobre el promedio)
Seguridad en si mismo (promedio)
Liderazgo (sobre el promedio)

FORMACION Seguridad Industrial
Inglés Tecnico
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Tabla 41 Funcién Asistente Técnico

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Asistente Técnico
JEFE INMEDIATO Jefe de Produccién
SUPERIOR

SUPERVISA A Operarios

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Colaborar con el Jefe de Produccion en Planificar, organizar, dirigir y controlar a nivel
nacional, las actividades de produccion del producto y supervisa las lineas de
produccidn durante todo el proceso, realiza la atencion a los proveedores, ademas de
estar a cargo del correcto funcionamiento y de que se cumpla el plan de trabajo
establecido, revisa el desempefio del personal asi como el de la maquinaria y equipo de
trabajo.

I11. FUNCIONES

Gestion de pedidos y proveedores

Analiza los fallos o imprevistos durante la produccion y los soluciona
Capacita a los técnicos, crea los diagramas de flujo

Administra los programas de ingenieria del producto

Identificacion de ahorro de costos 0 mejora continua.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Egresado de Tercer Nivel en Mecanica Industrial o afines.
PROFESIONAL

EXPERIENCIA 2 afios en cargos similares

HABILIDADES Estabilidad emocional (promedio)

Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo (promedio)
Adaptabilidad al cambio (promedio)
Sociabilidad

Solucidn de problemas (promedio)
Seguridad en si mismo (promedio)

FORMACION Seguridad Industrial
Inglés técnico
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Tabla 42 Funcién Asistente Técnico

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Asistente Técnico
JEFE INMEDIATO Jefe de Produccién
SUPERIOR

SUPERVISA A Operarios

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ejecutar labores de conduccion de vehiculos terrestres, para el transporte de personal de
la Empresa o carga.

I11. FUNCIONES

Manejar y velar la adecuada utilizacion de la maquinaria a su cargo.

Entregar oportunamente los elementos solicitados por las diferentes dependencias.
Recibir e inventariar los materiales y elementos que ingresen al almacén.

Velar por el mantenimiento y cuidado de los equipos y herramientas colocadas a su
disposicion para el eficaz desempefio de su funcion.

Velar por el cuidado y buen uso de las instalaciones y elementos de la Institucion.
Efectuar diariamente el chequeo, mantenimiento preventivo y limpieza de la maquinaria
a su cargo

Reportar sobre el estado de las maquinarias

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Bachiller

PROFESIONAL

EXPERIENCIA 1 afos en cargos similares
HABILIDADES Estabilidad emocional (promedio)

Trabajo bajo presion
Trabajo en equipo
Adaptabilidad al cambio
Sociabilidad (promedio)
Solucion de problemas
Autoconfianza

FORMACION Curso de manejo de maquinaria
Relaciones humanas
Mecanica basica
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Tabla 43 Funcion operario

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario

JEFE INMEDIATO Jefe de Produccién
SUPERIOR

SUPERVISA A

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Desarrollar actividades delegadas por el Jefe de Produccion para la transformacion del
producto y ejecutar todas las lineas de produccion durante todo el proceso.

I11. FUNCIONES

Gestion de pedidos y proveedores

Analiza los fallos o imprevistos durante la produccion y los soluciona
Capacita a los técnicos, crea los diagramas de flujo

Administra los programas de ingenieria del producto

Identificacion de ahorro de costos 0 mejora continua.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO Egresado de Tercer Nivel en Mecanica Industrial o
PROFESIONAL afines.

EXPERIENCIA 2 afios en cargos similares

HABILIDADES Estabilidad emocional (promedio)

Trabajo bajo presién

Trabajo en equipo (promedio)
Adaptabilidad al cambio (promedio)
Sociabilidad

Solucién de problemas (promedio)
Seguridad en si mismo (promedio)

FORMACION Relaciones humanas
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3.3 CONTROL DE GESTION

Tabla 44 Control de Gestion

AREA OBJETIVO INDICADOR
FINANCIERA Incrementar la utilidad | % de utilidad neta en el
operativa primer afo
posteriormente de
acuerdo al periodo
anterior
Reducir los gastos 10% de reduccion de
operativos de la gastos operativos
empresa
Aumentar la 30% de incremento en
rentabilidad de la rentabilidad
empresa
VENTAS Incrementar en un 30% | % de clientes nuevos que
las ventas del productor | compraron
socializando la cultura | nuestros productos
de utilizacion del
mismo
Mejorar el grado de Alcanzar el 100% de
satisfaccion del cliente | satisfaccion del cliente
PRODUCCION Implementar nuevas Numero de lineas de

ADMINISTRATIVA

tecnologias en las
lineas de produccién
para optimizar recursos

Disminuir los tiempos
de entrega

Fortalecer las
capacidades del
personal

Mejores beneficios para

produccidn en operacion
con nuevas tecnologias

% de trabajos entregados
antes de la fecha limite

Promedio de horas de
capacitacion por
trabajador

% de empleados que

los empleados hicieron uso de beneficios

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

2.8.4. 3.4.1 Especificar cuanto personal necesitara hasta un horizonte de tres

anos.
Tabla 45 Cuadro de trabajadores inicial
CARGO FUNCIONES A DESEMPENAR | FIJO | NUMERO
Gerente Compra de materia X 1
prima/distribucién del producto
Contador Realizar pagos a proveedores/pago X 1
nomina, contabilidad de la empresa
Jefe de Ventas Comercializacién y venta X 1
Secretaria Asistir al Gerente y Jefe de Ventas X 1
Asistente Técnico Mantenimiento y manejo X 1
tecnoldgico del equipo
Chofer Transporte de partes X 1
Operarios Proceso de ensamblaje de X 2
colectores
TOTAL 8
Elaborado por: Elena Villegas
Tabla 46 Cuadro de trabajadores afio 2y 3
CARGO FUNCIONES A DESEMPENAR | ANO2 | ANO 3
Gerente Compra de materia 1 1
prima/distribucién del producto
Contador Realizar pagos a proveedores/pago 1 1
nomina, contabilidad de la empresa
Jefe de Ventas Comercializacién y venta 1 1
Vendedores Venta de productos 2 4
Secretaria Asistir al Gerente y Jefe de Ventas 1 1
Jefe de Produccidon Responsable procesos productivos 1 1
Asistente Técnico Mantenimiento y manejo 2 2
tecnolégico del equipo
Chofer Transporte de partes 2
Operarios Mano de obra 4
TOTAL 14 16

Elaborado por: Elena Villegas
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Se ha determinado que la empresa debe sera constituida como una Compafiia de

Responsabilidad Limitada, segun lo estipulado la Ley de Compaiiias que dice:

Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o
mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon social
0 denominacion objetiva, a la que se afadira, en todo caso, las palabras

"Compafiia Limitada™ o su correspondiente abreviatura.

Los requisitos establecidos por la Superintendencia de Compafiias para su

constitucion son:

Nombre o razon social.
“OROSOLTECNOLOGY.”

Figura juridica:

Empresa de Responsabilidad Limitada en la cual participaran tres socios.
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Domicilio.
El domicilio sera la Republica del Ecuador, Provincia de Pichincha, Canton Quito,

Parroquia Calderon.

Objeto.

Toda organizacion debe indicar en forma clara el objeto/actividad a la que se va a
dedicar y no podra ejecutar ni celebrar otros actos. OROSOL TECNOLOGY, se
dedicard a la elaboracion y comercializacion de Calentadores solares de agua.
Apertura de cuenta.

La persona interesada en crear una empresa debe abrir una cuenta de Integracion

de Capital, en beneficio de la misma.

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.

Aprobacion.
La escritura publica se la presenta ante un juez de lo Civil solicitdndole su
constitucion, para lo cual el funcionario debe hacer una publicacion en un diario

con un extracto de la constitucion legal de la pequefia empresa.

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 formacion, ante el juez con

la suficiente documentacion legal que lo sustente.

Inscripcion.
Con la autorizacién 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).
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Representante legal.
El representante legal de OROSOLTECNOLOGY Cia. Ltda., es la Srta. Gabriela

Ledn.

Formacion social de la pequefia empresa.
La Compafiia en un inicio se constituird con tres socios, pudiendo llegar a tener
hasta 15 socios como tal; y si durante su existencia llegare a exceder este nimero

deberé transformarse en otra clase de compaiiia o disolverse.

Capital de constitucion.

DESCRIPCION TOTAL PARCIAL (%) | TOTAL (%)
(USD)

Recursos Propios 22,900.00 100.00% 31.20%
Efectivo 10,900.00 47.60% 14.85%
Bienes 12,000.00 52.40% 16.35%
Recursos de terceros 50,500.00 100.00% 68.80%
Prestamos Privados 0.00 0.00% 0.00%
Préstamos Bancarios 50,500.00 100.00% 68.80%
TOTAL 73,400.00 100.00%

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

El capital para la constitucion de OROSOL TECNOLOGY Cia. Ltda., es de
US$.73.400, cuyo aporte de los socios es de US$.22.900, mientras que la

diferencia US$.50.500, sera cubierta mediante crédito bancario.

Una vez cumplidos los REQUISITOS impuestos por la Stper Intendencia de
Companfia 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.
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3. Publicacién del extracto de la escritura en uno de los periddicos de mayor

circulacion de la ciudad.

El extracto Contendré:

a) La denominacion objetiva o razén social de la compafiia

b) El objeto de la compafiia

c¢) El domicilio de la compafiia

d) El importe del capital social

4. Inscripcion en el registro mercantil, cumpliendo con los REQUISITOS que para
ello se establezcan.

5. Designacién de los administradores de la compafiia por la Junta General, la que
se reunira inmediatamente.

6. Inscripcién de los nombramientos de los administradores en el Registro
Mercantil.

7. Sacar el registro Unico de Contribuyentes en el SRI.

4.2 PATENTES Y MARCAS

Pasos para registrar una marca

- Depositar USD 116,00 en efectivo en la cuenta corriente No. 7428529 del
Banco del Pacifico a nombre del Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual.

- Ingresar al sitio web del IEPI en www.iepi.gob.ec, hacer click en la opcion
“Servicios en Linea” y dentro de esta en “Formularios”.

- Descargar la Solicitud de Registro de Signos Distintivos, llenarla en
computadora, imprimirla y firmarla. En esta solicitud se debe incluir el
namero de comprobante del depésito realizado.

- Adjuntar a la solicitud tres copias en blanco y negro de la solicitud,

original y dos copias de la papeleta del depdsito realizado.
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- Si la solicitud se hace como persona natural, adjuntar dos copias en blanco
y negro de la cédula de identidad.

- Si la solicitud se hace como persona juridica, adjuntar una copia notariada
del nombramiento de la persona que es Representante Legal de la
organizacion.

- Si la marca es figurativa (imagenes o logotipos) o mixta (imagenes o
logotipos y texto), adjuntar seis artes a color en tamafio 5 centimetros de
ancho por 5 centimetros de alto impresos en papel adhesivo.

- Entregar estos documentos en la oficina del IEPI mé&s cercana.

4.3 DETALLE TODO TIPO DE LICENCIAS NECESARIAS PARA
FUNCIONAR Y DOCUMENTOS LEGALES (Patentes, Inicio de
actividades, etc.)

Servicio de Rentas Internas (SRI)

Toda persona natural o juridica involucrada en el movimiento Internacional de
mercancias, que desee calificarse como importador, debe cumplir el primer
procedimiento que es obtener el Registro Unico de Contribuyente RUC que es
otorgado por el Servicio de Rentas Internas (SRI) y como Operador
Econdmico Autorizado, OEA deberda estar al dia en sus obligaciones
tributarias, caso contrario no serd autorizado para llevar a cabo sus

importaciones.

- RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el SRI

- Original y copia a color de la Cédula de Identidad vigente

- Original y copia del certificado de votacion

- Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos que indique la
direccién del lugar en el que se realizara la actividad:

- Planilla de servicios basicos (agua, luz, teléfono). Debe corresponder a uno

de los tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.
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Estado de cuenta bancario o del servicio de television pagada, o de
telefonia celular, o de tarjeta de crédito. Debe corresponder a uno de los
ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. Unicamente los
estados de cuenta bancario y de tarjeta de crédito deberan encontrarse a su
nombre.

Contrato de arrendamiento (puede estar vigente 0 no) conjuntamente con
el comprobante de venta valido emitido por el arrendador correspondiente
a uno de los tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. El emisor del
comprobante debera tener registrado en el RUC la actividad de arriendo de
bienes inmuebles.

Escritura de propiedad o de compra y venta del inmueble, debidamente
inscrita en el Registro de la Propiedad, o certificado del registrador de la
propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 meses desde la fecha de
emision.

Certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al lugar de domicilio, solo
en caso de que el predio no esté catastrado.

Artesanos: Calificacion artesanal vigente emitida por el organismo

competente: Junta Nacional del Artesano o MIPRO

Licencia Metropolitana de Funcionamiento otorgada por el Municipio de
Quito

Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento

Copia del RUC

Copia de la Cédula de Identidad del Representante Legal

Copia de la Papeleta de Votacion del Representante Legal

Informe de Compatibilidad de uso de suelo

Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de salud del
personal que manipula alimentos

Persona Juridica: Copia de Escritura de Constitucion (primera vez)

Artesanos: Calificacion artesanal
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- REQUISITOS adicionales para los establecimientos que deseen colocar
publicidad exterior:

- Autorizacién notariada del duefio del predio (en caso de no ser local
propio)

- En caso de propiedad horizontal: Autorizacion notariada de la Asamblea
de Copropietarios o del Administrador como representante legal

- Dimensiones y fotografia de la fachada del local (ESTABLECIMIENTOS
CON PUBLICIDAD EXISTENTE)

- Dimensiones y bosquejo de como quedaré la publicidad (PUBLICIDAD
NUEVA)

Obtener el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
- Informe de Inspeccion

- Copia de la Cédula de Identidad del representante o copropietario
- Copia de RUC

- Copia del permiso del afio anterior

- Copia de la patente municipal

- Para artesanos

- Informe de Inspeccion

- Copia del certificado artesanal

- Exoneracion del municipio

- Copia de la Cédula de Identidad del representante o copropietario
- Copiade RUC

- Copia del permiso del afio anterior
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSIONES

“Se define un proyecto de inversion como un plan que, si se le asigna determinado
monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, podré producir un
bien o un servicio, Gtil al ser humano o a la sociedad en general. Por lo tanto, un
proyecto de inversion es la guia para la toma de decisiones acerca de la creacion
de una futura inversion que muestra el disefio comercial, técnico-organizacional,
economico y financiero de la misma. En caso de resultar viable el proyecto, este
documento se convierte en un plan que guia la realizacion del mismo”. (Gabriel
Baca Urbina, 2006)

El Plan de Inversion recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y
desarrollo de la actividad de la empresa. Recoge el listado exhaustivo de todos los

elementos materiales que seran necesarios.

5.2 ANALISIS PLAN DE INVERSIONES:

Como se ha comentado anteriormente, toda actividad econdémica necesita contar
con una serie de bienes y derechos para su desarrollo. Este conjunto de bienes y
derechos con los que la empresa cuenta es lo que en finanzas se denomina Activo

de la empresa.
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INMUEBLE

El local donde se establecera la actividad sera alquilado, por lo que no se requerira
una gran inversion para el mismo. Este local cuenta con una superficie de 600 m2,
estd en buen estado, ha sido reformado recientemente y cuenta con salida de
humos y aire acondicionado. Ademas dispone de una gran puerta de acceso al
local y un ventanal que da a la calle. Unicamente se deberan realizar

adecuaciones de luz trifasica por un valor de US$.3.500,00.
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Tabla 47 Plan de inversiones

CANTIDAD |DESCRIPCION VALOR TOTAL
UNITARIO (UsD)
Local 0.00
Instalaciones y remodelaciones 3,500.00
1 Instalaciones de luz trifasica del taller 3,500.00 3,500.00
Muebles y Enseres 2,940.00
2 Estacidn de trabajo tipo Secretaria 300.00 600.00
1 Estacion de trabajo para Gerencia 500.00 500.00
2 Estacion de trabajo para Jefaturas 400.00 800.00
2 Archivadores 100.00 200.00
2 Sofa para sala de espera 150.00 300.00
1 Dispensador de agua 60.00 60.00
1 Cafetera 80.00 80.00
2 Estacion de trabajo para operarios 200.00 400.00
Maquinaria y Equipo 28,766.00
Maquinaria 25,300.00
1 Varoladora 600.00 600.00
1 Soldadora de punto 2,000.00 2,000.00
1 Soldadora de costura 10,000.00 10,000.00
1 Cejadora 3,000.00 3,000.00
1 Bordeadora 3,500.00 3,500.00
1 Soldadora Mig Indura 2,000.00 2,000.00
1 Dobladora de tubo de 1y 2 pulgadas 250.00 250.00
1 Compresor de pintura 950.00 950.00
1 Guillotina grande 3,000.00 3,000.00
Accesorios para fabricacion:
1 Molde para fundicién de poliuretano 2,500.00 2,500.00
2 Elementos de proteccion industrial 200.00 400.00
(guantes, overol, delantal de cuero, mascarilla,
zapatos antideslizantes, casco)
Herramientas:
3 Playos de presidn 12.00 36.00
2 Llaves inglesas de 6 pulgadas 19.00 38.00
2 Llaves francesas de 6 pulgadas 26.00 52.00
2 juego de destornilladores 30.00 60.00
2 tijera para P A P (poliuretano-aluminio-poliuretano) 15.00 30.00
2 dobladora de resorte 15.00 30.00
2 abridor de boca de 1/2 para manguera 12.00 24.00
2 taladros eléctricos 120.00 240.00
2 flexometro 5 m 8.00 16.00
2 alicates 12.00 24.00
2 pinzas 8.00 16.00
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Vehiculos 12,000.00

1 Camioneta 4 x 4 afio 2005 12,000.00 12,000.00
Equipo de Computacion 1,602.00

2 Computadores personales 501.00 1,002.00

1 Teléfono fax 120.00 120.00

3 Telefonos de escritorio 60.00 180.00

1 Impresora 300.00 300.00
Inventarios 23,892.00

44 planchas de acero inoxidable 25.00 1,100.00
44 planchas de zinc plano 25.00 1,100.00
44 galdn de poliuretano 1A 18.00 792.00
a4 galdn de poliuretano 1B 18.00 792.00
1056 tubos de vidrio de doble pared con colectores selectivos 10.00 10,560.00
1056 empaques de silicon para tubos de vidrio 4.00 4,224.00
176 empadques de silicon de 1/2 2.50 440.00
44 valvulas de nivel 9.00 396.00
a4 tanque para valvula de nivel 20.00 880.00
352 accesorios de 1/2 de Pe Al Pe/roscable 3.00 1,056.00
1100 manguera de Pe Al Pe de 1/2 25 metros 1.00 1,100.00
44 soportes metalicos inclinados de zinc de 3 mm de grosor 30.00 1,320.00
44 caja de carton para el tanque 3.00 132.00
Costos de Constitucion 700.00

Abogado 500.00

Permiso de funcionamiento 100.00

Permiso de bomberos 100.00

SRI 0.00

TOTAL 73,400.00

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Propia

MOBILIARIO

Es muy importante para el rendimiento el entorno en el que se encuentra ubicado
tanto el empleado como el cliente, ya que de esto dependera la calidad de trabajo
que se realice, debiendo tener un lugar de trabajo adecuado en el cual pueda
sentirse relajado y seguro, por tanto el mobiliario del establecimiento también es
muy importante, por lo cual se ha previsto invertir US $2.940 en este rubro.

MAQUINARIA

La parte més importante del proyecto de inversion estd en la maquinaria que se
instale para realizar el proceso de transformacion del producto, por lo tanto se ha
invertido en magquinaria de alta calidad y durabilidad, por un valor de

US$.28.766,00, que incluye maquinaria, accesorios y herramientas.
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VEHICULO:

Se ha previsto la compra de una camioneta 4x4 afio 2005 por US$.12.000,00
porque un vehiculo nuevo de esas caracteristicas se encuentra muy por encima del
valor presupuestado.  Este vehiculo servird para la compra de materiales, el
reparto del producto y servicios adicionales de transporte que se requiera en la

produccién y comercializacion del mismo.

EQUIPO DE COMPUTACION:
En este rubro se ha previsto invertir US$.1.602,00 incluyendo computadores,
teléfonos, fax, impresora que se requieren para el apoyo administrativo y

funcionamiento inicial del proyecto.

INVENTARIOS:

En este rubro se ha previsto que como se va a ensamblar, durante el primer afio de
operacion, 2 colectores solares al dia, los requerimientos por semana serian de 10
colectores, mientras que al mes seria de 40 colectores, pero como se mantendra un
stock de seguridad de dos dias, se ensamblaran 44 colectores al mes.

Esto implicaria que durante el primer afio de operacion, serd necesario contar con
piezas y partes para armar 528 colectores solares de agua en la planta
implementada en el norte de la ciudad de Quito.

Sin embargo estos datos son tentativos pues en base a los costos requeridos y en
base al punto de equilibrio se establecerd el nGmero minimo de Sistemas de

calentamiento a fabricarse y venderse al afio.

5.3 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Forma de Financiamiento

La manera en que todo negocio consigue su capital para poder iniciar sus
actividades es conocida con el nombre de financiamiento. Para este objeto, se
tiene distintas fuentes que permiten obtener dicho capital, por lo tanto se conoce el

financiamiento por recursos propios y por recursos de terceros.
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Tabla 48 Forma de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL PARCIAL (%) | TOTAL (%)
(UsD)

Recursos Propios 22,900.00 100.00% 31.20%
Efectivo 10,900.00 47.60% 14.85%
Bienes 12,000.00 52.40% 16.35%
Recursos de terceros 50,500.00 100.00% 68.80%
Prestamos Privados 0.00 0.00% 0.00%
Préstamos Bancarios 50,500.00 100.00% 68.80%
TOTAL 73,400.00 100.00%

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

Como se puede observar en la tabla, se ha considerado que con un porcentaje del
31.20 % de Fondos Propios, se cuenta con un grado de autonomia lo
suficientemente amplio como para no tener problemas de solvencia. También se
observa como los fondos ajenos serd un 68.80 % del total de los recursos
inicialmente utilizados.

Los recursos propios constaran del capital social aportado por los socios, el capital
minimo inicial requerido sera de US$10.900.

Ademas de las aportaciones de los socios, se pedira financiacion ajena a traves de
un préstamo a una entidad bancaria. Las caracteristicas del préstamo seran las

siguientes:

- Principal: US$.50.5000
- Tiempo: 5 afios
- Interés nominal (anual): 10%.
5.4 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS
Detalle de Costos
Los costos de produccién representan todas las erogaciones realizadas desde la

adquisicion de la materia prima hasta su transformacion en articulos finales para

el consumo (el pago de salarios, la compra de materiales, la fabricacién de un
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producto, la obtencion de fondos para la financiacion, la administracion de la

empresa, etc.) que se debe realizar para lograr un objetivo operativo. (Arturo

Morales Castro, 2005)

También incluyen a los servicios que bésicos se venden a los consumidores, como

es el caso de la energia eléctrica, servicio de agua potable, servicio de telefonia,

internet, etc. Los costos de produccion se dividen en gastos directos y gastos

indirectos.

Tabla 49 Costos de produccion

CANTIDAD
UNIDAD DE COSTO COSTO COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO MENSUAL
MEDIDA REQUERIDA UNITARIO | MENSUAL ANUAL
MATERIA PRIMA 23,760.00f  285,120.00
planchas de acero inoxidable ea 44 25.00 1,100.00 13,200.00
planchas de zinc plano ea 44 25.00 1,100.00 13,200.00
galon de poliuretano 1A gl 44 18.00 792.00 9,504.00
galon de poliuretano 1B gl 44 18.00 792.00 9,504.00
tubos de vidrio de doble pared con colectores selectivos ea 1,056 10.00 10,560.00]  126,720.00
empaques de silicon para tubos de vidrio ea 1,056 4.00 4,224.00 50,688.00
empagques de silicon de 1/2 ea 176 2.50 440.00 5,280.00
valvulas de nivel ea 44 9.00 396.00 4,752.00
tangue para valvula de nivel ea 44 20.00 880.00 10,560.00
accesorios de 1/2 de Pe Al Pefroscable ea 352 3.00 1,056.00 12,672.00
manguera de Pe Al Pe de 1/2 m 1,100 1.00 1,100.00 13,200.00
soportes metalicos inclinados de zinc de 3 mm de grosor ea 44 30.00 1,320.00 15,840.00
MANO DE OBRA DIRECTA 904.26 10,851.17
Mano de Obra ea 1 904.26 904.26 10,851.17
COSTOS INDIRECTOS 537.83 6,454.00
Avrriendo taller ea 1 150.00 150.00 1,800.00
Luz taller ea 1 25.00 25.00 300.00
Agua taller ea 1 20.00 20.00 240.00
cajas de carton para embalaje del tanque ea 44 3.00 132.00 1,584.00
Depreciacion de maquinaria 210.83 2,530.00
TOTAL 25,202.10f  302,425.17

Elaborado por: Elena Villegas

ANALISIS

En el proyecto que se esta analizando se debe considerar un valor de costos

mensual de US$ 25.202,10 lo que cubre los costos de materia prima, mano de

obra y costos indirectos para la fabricacion del producto.
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Proyeccion de Costos
Se elabora a partir de los resultados obtenidos en las memorias de célculo, debe

incluir todos los costos relacionados con el objetivo del proyecto, debe coincidir

con lo establecido en el aspecto técnico.
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Tabla 50 Proyeccion de costos

DETALLE DE LOS COSTOS
DESCRIPCION C0STO CoSTOS TOTAL €oSTOS TOTAL €oSTOS TOTAL COSTOS TOTAL CoSTOS TOTAL
MENSUAL FUIOS VARIA AfN01 FUIOS VARIA ANO2 FIIOS VARIA Af03 FlIOS VARIA Af04 FIIO VARIA ANO5
PRODUCTO A 25,202.10)
Materia prima 23,760.00 285,120.00] 285,120.00 294,329.38] 294,329.38 303,836.21| 303,836.21 313,650.12] 313,650.12 323,781.02] 323,781.02
Mano de obra 904.26)  10,851.17 10,851.17]  11,583.17 11,583.17]  11,957.30 11,957.30]  12,343.53 12,34353]  12,742.22 12,742.22
Costos indirectos 537.83 6,454.00]  6,454.00 6,662.46|  6,662.46 6,877.66|  6,877.66 7,099.81f  7,099.81 7,329.13|  7,329.13
TOTALES 10,851.17| 291,574.00{ 302,425.17] 11,583.17) 300,991.84] 312,575.01f 11,957.30| 310,713.88] 322,671.18 12,343.53| 320,749.93( 333,093.46] 12,742.22] 331,110.16| 343,852.38
INFLACION ANUAL 3.23%

Elaborado por: Elena Villegas
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ANALISIS

La proyeccidn de costos en el presente Plan de inversion se han obtenido a partir

de la tabla 49, proyectando su crecimiento a 5 afios, con el indice de inflacion

anual actual, que es del 3.23%

Detalle de Gastos

Los gastos son erogaciones que tienen los individuos, las empresas. Los mismos

contribuyen por lo tanto al denominado flujo de efectivo, es decir, la diferencia

con los ingresos.

Los gastos pueden revestir caracter extraordinario cuando se utilizan para una

finalidad infrecuente, o pueden tener caracter ordinario, si son necesarios para el

desarrollo normal de la organizacion.

Tabla 51 Detalle de gastos

GASTO ADMINISTRATIVO O DE OPERACION
UNIDAD DE VALOR FRECUENCIA VALOR

DETALLE —— UNITARIO ME:ZL:T\; DE N—— VALOR ANUAL
SUELDO PERSONAL ADMINISTRATIVOS 3,469.09 1 3,469.09] 41,629.09
ARRENDAMIENTOS 150.00 1 150.00 1,800.00
DEPRECIACIONES 81.91 1 81.91 982.86
TOTAL 3,701.00| 44,411.95
SERVICIOS BASICOS

Luz ea 25.00 1 25.00 300.00
Agua ea 20.00 1 20.00 240.00
Teléfono ea 50.00 1 50.00 600.00
Internet ea 30.00 1 30.00 360.00
TOTAL 125.00 1,500.00

Elaborado por: Elena Villegas
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GASTO ADMINISTRATIVO O DE OPERACION

FRECUENCIA

DETALLE U::';;'; : £ U\I\II::RRIO ME:ZI;:; DE M‘é:";:::“ VALOR ANUAL
SUMINISTROS DE OFICINA

Esferograficos ea 0.50 6 3.00 36.00
Marcadores permanentes ea 0.80 6 4.80 57.60
Marcadores de tiza liquida ea 1.20 6 7.20 86.40
Resaltadores ea 1.00 6 6.00 72.00
Borradores ea 0.50 2 1.00 12.00
Correctores ea 2.25 2 4.50 54.00
Lapices ea 0.70 2 1.40 16.80
Hojas papel bond resmas 4.90 2 9.80 117.60
Cuadernos ea 1.50 2 3.00 36.00
Libretas ea 1.00 2 2.00 24.00
Carpetas Encapsuladas ea 2.50 3 7.50 90.00
Archivadores ea 2.80 3 8.40 100.80
Folders manila - plasticos ea 1.50 4 6.00 72.00
Separadores plasticos ea 1.00 4 4.00 48.00
Ligas funda 2.00 1 2.00 24.00
Organizadores ea 4.00 2 8.00 96.00
Vinchas cajas 3.00 1 3.00 36.00
Clips estandar cajas 2.00 2 4.00 48.00
Clips mariposas cajas 2.50 1 2.50 30.00
Grapas cajas 2.00 1 2.00 24.00
Sacagrapas ea 4.00 1 4.00 48.00
Perforadoras ea 8.00 1 8.00 96.00
Grapadoras ea 6.00 1 6.00 72.00
UTILES DE ASEQ Y LIMPIEZA

Papel higiénico ea 0.80 10 8.00 96.00
Toallas de manos desechables ea 2.50 4 10.00 120.00
Jabon liquido ea 4.00 4 16.00 192.00
Desinfectante de pisos ea 6.00 2 12.00 144.00
Desinfectantes de manos ea 3.50 2 7.00 84.00
Ambientales en spray ea 4.50 2 9.00 108.00
Ambientales eléctricos ea 6.00 1 6.00 72.00
Ceras liquidas para piso ea 10.00 1 10.00 120.00
Desengrasantes ea 5.00 1 5.00 60.00
Guantes ea 3.00 4 12.00 144.00
Escobas ea 4.00 2 8.00 96.00
Trapeadores ea 4.00 2 8.00 96.00
Baldes plasticos ea 6.00 2 12.00 144.00
Motas para limpieza ea 0.30 10 3.00 36.00
Mascarillas ea 2.50 6 15.00 180.00
TOTAL 249.10 2,989.20

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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GASTO DE VENTAS
FRECUENCIA
UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE MENSUAL DE VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO G MENSUAL
SUELDOS PERSONAL DE VENTAS 828.40 1 828.40 9,940.80
DEPRECIACIONES VEHICULO REPARTO 200.00 1 200.00 2,400.00
TOTAL 1,028.40( 12,340.80
MARKETING
Presupuesto estrategias 510.64 1 510.64 6,127.70
TOTAL 510.64 6,127.70
GASTOS FINANCIEROS
FRECUENCIA
UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE MENSUAL DE VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO vy MENSUAL
INTERESES BANCARIOS 472.60 1 472.60 5,671.15
SERVICIOS FINANCIEROS 20.00 1 20.00 240.00
CHEQUERAS 15.00 1 15.00 180.00
TOTAL 507.60 6,091.15

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

ANALISIS

En esta tabla se puede analizar que los gastos administrativos que requiere realizar
para poner en funcionamiento el proyecto, es de US$.4.075,10 mensuales.

Los gastos de ventas ascienden a US$.1.539,04 mensuales lo que cubre sueldos
del personal de ventas, depreciacién del vehiculo de reparto y publicidad y
propaganda.

En los gastos financieros podemos ver que se realizard un egreso mensual de

US$.507,60 incluyendo intereses, servicios bancarios, etc.

Proyeccion de Gastos

De igual forma que se proyecta los costos, en la siguiente tabla lo hacemos con los
gastos, determinando el valor mensual y anual, durante los cinco afios de vida util

de proyecto, a fin de poder conocer la viabilidad del proyecto para el tiempo
indicado.
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GASTO ADMINISTRATIVO O DE OPERACION

Tabla 52 Proyeccion de gastos

DESCRIPCION GASTO GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
MENSUAL FIJOS VARIA ANO 1 FLOS VARIA ANO 2 FLOS VARIA ANO 3 FLOS VARIA ANO 4 FIIO VARIA ANOS5
SUELDO PERSONAL ADM. 3,469.09|  41,629.09 41,629.09 58120.11 58,120.11]  58120.11 58,120.11] 59,997.39 59,997.39|  61,935.30 61,935.30
ARRENDAMIENTOS 150.00]  1,800.00 1,800.00]  1,858.14 1,858.14]  1,918.16 1,918.16]  1,980.11 1,980.11]  2,044.07 2,044.07,
DEPRECIACIONES 81.91] 982.86 982.86 982.86 982.86 982.86 982.86 454.20 454.20 454.20 454.20
SERVICIOS BASICOS 125.00 1,500.00]  1,500.00) 1,54845]  1,548.45 1,598.46]  1,598.46 1,650.10]  1,650.10 1,703.39]  1,703.39
SUMINISTROS DE OFICINA 249.10 2,989.20]  2,989.20 3,085.75|  3,085.75 3,185.42]  3,185.42 3,28831]  3,28831 3,394.52]  3,394.52
TOTALES 44,411.95 | 4,480.20 [ 48,901.15 | 60,961.11 | 4,634.20 | 65595.31 | 61,021.12 | 4,783.89 | 65805.01 | 62,431.70 | 4,938.41 | 67,370.11 | 64,433.57 | 5,097.92 [ 69,531.49
GASTO DE VENTAS
DESCRIPCION GASTO GASTOS T?TAL GASTOS T?TAL GASTOS T?TAL GASTOS T(3TAL GASTOS T(?'TAL
MENSUAL FIJOS VARIA ANO 1 FLOS VARIA ANO 2 FLOS VARIA ANO 3 FLIOS VARIA ANO 4 FIIO VARIA ANO5
SUELDOS PERSONAL DE VENTAS 828.40|  9,940.80 9,940.80|  26,630.80 26,630.80]  43,320.80 43,320.80]  44,720.06 44,720.06]  46,164.52 46,164.52
DEPRECIACIONES VEHICULO 200.00]  2,400.00 2,400.00] _ 2,400.00 2,400.00] _ 2,400.00 2,400.00] _ 2,400.00 2,400.00] _ 2,400.00 2,400.00
MARKETING 510.64 6,127.70] _ 6,127.70 6,325.62]  6,325.62 6,529.94]  6,529.94 6,740.86|  6,740.86 6,958.59]  6,958.59
TOTALES 12,340.80 | 6,127.70 | 18,468.50 | 29,030.80 | 6,325.62 | 35,356.42 | 45,720.80 | 6,520.94 | 52,250.74 | 47,120.06 | 6,740.86 | 53,860.92 | 48,564.52 | 6,958.59 | 55,523.11
GASTOS FINANCIEROS
DESCRIPCION GASTO GASTOS T(_)TAL GASTOS T(_)TAL GASTOS T(_)TAL GASTOS T(_)TAL GASTOS T(?'TAL
MENSUAL FlOS VARIA ANO 1 FLJOS VARIA ANO 2 FIIOS VARIA ANO 3 FIIOS VARIA ANO 4 FlJO VARIA ANOS5
INTERESES BANCARIOS 472.60) 5,671.15| 567115 4,764.69|  4,764.69 3,756.43|  3,756.43 2,634.94|  2,634.94 1,387.51  1,387.51
SERVICIOS FINANCIEROS 20.00) 240.00 240.00 247.75 247.75 255.75 255.75 264.02 264.02 272.54 272.54
CHEQUERAS 15.00 180.00 180.00 185.81 185.81) 191.82 191.8)) 198.01 198.01] 204.41 204.41
TOTALES 420.00 | 567115 [ 6,091.15 | 43357 | 476469 | 519825 | 44757 | 3,756.43 | 4,204.00 | 462.03 | 2,634.94 | 3,09.97 | 476.95 | 1,387.51 | 1,864.46

Elaborado por: Elena Villegas
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ANALISIS

La proyeccion de costos en el presente Plan de inversion se ha realizado con los
valores obtenidos en el detalle de costos, proyectando su crecimiento a 5 afios, con
el indice de inflacion anual actual, que es del 3.23%

Mano de Obra

Se conoce como mano de obra al esfuerzo fisico y mental que se pone al servicio
de la fabricacién de un bien. El concepto también se utiliza para nombrar al costo
de este trabajo, es decir, el precio que se le paga.

La mano de obra puede clasificarse en directa o indirecta. La mano de obra
directa es aquella involucrada de forma directa en la fabricacion del producto
terminado. Se trata de un trabajo que puede asociarse facilmente al bien en
cuestion (WIKIPEDIA.ORG. 2015)
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Tabla 53 Mano de obra

MANO DE OBRA TERCER A QUINTO ANO

Obrero 1 34.59
Obrero 2 34.59

w|w
W
Il
B
p=y b=

PROVISIONES

1.83 30.50 30.50 15.25 151.22
1.83 30.50 30.50 15.25 151.22

MANO DE OBRA SEGUNDO ANO

Obrero 1 34.59
Obrero 2 34.59

PROVISIONES

15.25 151.22
15.25 151.22

MANO DE OBRA PRIMER ANO

Obrero 1 34.59
Obrero 2 34.59

w(w
w(w
IdiN
BIH
Py

PROVISIONES

120.72
120.72

Elaborado por: Elena Villegas

ANALISIS

Con los datos obtenidos en el cuadro anterior podemos determinar que el costo
total de mano de obra directa por dos obreros que se requieren para la fabricacion
del producto, es de US$.904,26 en el primer afio, incluyendo los aportes al IESS y
provisiones establecidas por la ley ecuatoriana; y US$1.447,90 a partir del
segundo afio, ya que aqui se incluye el valor de fondos de reserva que se paga a

partir del segundo afio de trabajo.
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Depreciacion

La depreciacion se refiere a la pérdida de valor de los activos fijos a traves del
tiempo, ocasionado por el uso natural, por obsolescencia y por desuso. En otras
palabras es la distribucién del costo del activo como gasto en los periodos en los
cuales el activo tiene vida util o presta sus servicios a la empresa. La depreciacion
es la disminucion del valor de propiedad de un activo fijo, producido por el paso
del tiempo, desgaste por uso, el desuso, insuficiencia técnica, obsolescencia u
otros  factores de  cardcter  operativo, tecnoldgico, tributario,
etc.(MONGRAFIAS.COM)

Segun SUNAT es la pérdida o disminucién del valor de un activo fijo debido al
uso, a la accion del tiempo o a la obsolescencia. La depreciacion tiene por objeto
ir separando y acumulando fondos para restituir un determinado bien, que va

perdiendo valor por el uso.

Tabla 54 Tabla de depreciacién

TABLA DE DEPRECIACION DE BIENES

Local 20 0,00 5% 0,00
Maquinaria y Equipos 10 25.300,00 10% 2.530,00
Muebles y Enseres 10 2.940,00 10% 294,00
Equipo de Oficina 10 1.602,00 10% 160,20
Equipo de Computacién 1.602,00 33% 528,66
Vehiculos 12.000,00 20% 2.400,00
TOTAL 43.444,00 88% 5.912,86

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

ANALISIS

En la tabla indicada se puede apreciar que la depreciacion de bienes de este

proyecto, alcanza un valor US$.5.912,86 en el afio, lo que corresponde al 88% .
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Proyeccién de la depreciacion
La proyeccién de la depreciacion de este proyecto se ha realizado para 5 afos,

tomando en consideracion los datos obtenidos en el cuadro anterior.

Tabla 55 Proyeccién de la depreciacion

PROYECCION DE LA DEPRECIACION

DETALLE DEL BIEN VIDAUTIL | VALOR [ PORTETAE IPEPRERAON| - aRo1 | ao2 ANO 3 ANO4 ANOS
Local 20 000 5% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Magquinaria y Equipos 10 25300000  10% 2530000 2530000 253000 253000 2530000 2.530,00
Muebles y Enseres 10 294000  10% 20400 20400 294000 204000 29400 294,00
Equipo de Oficina 10 1602,00  10% 160200  16020]  16020]  16020] 16020 160,20
Equipo de Computacion 3 1602,00  33% 528,66 52866  52866| 52866

Vehiculos 5 12.000,00]  20% 2400000 2400000 240000 240000 2.400,00  2.400,00
TOTAL 43.448,00 8% 5912,86| 591285 5912,86| 591286 538420 5.384,20

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

5.5 CALCULO DE INGRESOS.

Las compafias generan ingresos por ventas como resultado de sus operaciones.
Estas operaciones incluyen la venta de bienes y servicios a clientes. Los ingresos
existen como un valor dentro del estado de resultados, también conocido como
estado de pérdidas y ganancias. Los ingresos por ventas tienen un equilibrio de
crédito normal, lo que significa que un crédito en una cuenta de ingresos ilustra un
aumento en las ventas. Calcular los ingresos por ventas de una compafiia te ayuda

a determinar si hubo ganancia o pérdidas (Pyme.lavoztx.com)

Tabla 56 Calculo de ingresos

UNIDAD MARGEN DE
SERVICIO DE COSTO UTILIDAD INGRESOS UNIDADES PRECIO DE VENTA
UNITARIO
MEDIDA | MENSUAL | % $ MENSUALES | PRODUCIDAS
PRODUCTO ) 0 $
A unidad 25,202.10 | 35% 8.820.73 $34,022.83 48 $  708.81
$
0,
TOTAL 25,202.10 | 35% 882073 $34,022.83 48 $  708.81

Elaborado por: Elena Villegas
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ANALISIS

Los ingresos por venta del producto se originaran sobre la base de la aplicacion
dela politica de precios, segun la linea de productos que son calentadores de agua
solares, aplicando el andlisis de precios de la competencia, que nos dara el
porcentaje de utilidad que podemos aplicar a este proyecto, el cual es de 30%
sobre el costo, ya que si aplica un porcentaje menor, el precio estaria muy por

debajo de los precios de la competencia, lo cual no seria favorable para la

empresa.
Tabla 57 Proyeccién de Ingresos
PRODUCTOS CANTIDAD PRECIO TOTAL CANTIDAD PRECIO TOTAL CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIOS ANO 1 UNITARIO ANO 2 UNITARIO ANO 3
PRODUCTO A 576 708.81 408,273.98 626 731.70 457,706.89 679 755.34 513,125.04
TOTALES 576 708.81 408,273.98 626 731.70 457,706.89 679 755.34 513,125.04
PRECIO TOTAL PRECO TOTAL
PRODUCTOS CANTIDAD CANTIDAD
UNITARIO ANO 4 UNITARIO ANO 5
PRODUCTO A 738 779.73 575,253.09 801 804.92 644,903.46
TOTALES 738 779.73 575,253.09 801 804.92 644,903.46
Crecimiento
construccién (PIB) 8.60%

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia

ANALISIS

La proyeccion de ingresos en el presente Plan de inversién se ha realizado con los
valores sacados en la tabla anterior, proyectando su crecimiento a 5 afios, con el
indice de inflacién anual actual, que es del 3.23% y del crecimiento del sector de
la construccion del 8.6%.

5.6 FLUJO DE CAJA

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
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actividades de operacion, inversion y financiamiento, los diversos conceptos de
entradas y salidas de recursos monetarios efectuados durante un periodo, con el
propdésito de medir la habilidad gerencial en recaudar y usar el dinero asi como
evaluar la capacidad financiera de la empresa, en funcion de su liquidez presente y
futura”.

El flujo de caja del presente trabajo, es un informe financiero que refleja los flujos
de ingreso y egreso de efectivo que obtendra la organizacion en un periodo dado,
donde la diferencia entre los ingresos y egresos de efectivo seran los saldos, en
este caso a favor cuando los ingresos son mayores que los egresos y desfavorable

cuando sucede lo inverso. (Gerencia, 2013)
Tabla 58 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A _|[INGRESOS OPERACIONALES 73,400.00 408,273.98 457,706.89| 513,125.04 575,253.09 644,903.46

Recursos Propios 22,900.00

Recursos de Terceros 50,500.00

Ingresos por ventas 408,273.98 457,706.89 513,125.04 575,253.09 644,903.46
B |EGRESOS OPERACIONALES 443,194.82 419,318.33| 451,935.97 465,895.57 480,851.81

Instalaciones y remodelaciones 3,500.00

Muebles y Enseres 2,940.00

Magquinaria y Equipo 28,766.00

'Vehiculos 12,000.00

Equipo de Computacién 1,602.00

Inventarios 23,892.00

Costos de Constitucion 700.00

Materia prima directa 285,120.00 294,329.38 303,836.21 313,650.12 323,781.02

Mano de obra directa 10,851.17] 17,374.75 23,166.34 23,914.61 24,687.05

Costos indirectos de fabricacion 6,454.00 6,662.46| 6,877.66| 7,099.81 7,329.13

Gastos administrativos 48,901.15 65,595.31 65,805.01 67,370.11 69,531.49

Gastos de ventas 18,468.50 35,356.42, 52,250.74| 53,860.92 55,523.11
C [FLWO DECAJA OPERACIONAL (A-B) 73,400.00 -34,920.84 38,388.57| 61,189.07| 109,357.51 164,051.66
D [INGRESOS NO OPERACIONALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Créditos a contratarse a corto plazo 0.00! 0.00] 0.00] 0.00] 0.00 0.00]

Otros ingresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00: 0.00
E |EGRESOS NO OPERACIONALES 0.00 25,903.60 26,208.00 34,847.60 52,724.42 73,012.75

Gastos financieros 6,091.15 5,198.25 4,204.00! 3,096.97 1,864.46

Pago de Créditos a Largo Plazo 8,071.79 8,978.26 9,986.52 11,108.00 12,355.43

Pago de participacion de utilidades 4,858.20 4,978.55 8,547.76 15,939.08 24,328.08

Pago de Impuestos 6,882.45| 7,052.94 12,109.33 22,580.37 34,464.78
F |FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 0.00 -25,903.60 -26,208.00 -34,847.60 -52,724.42 -73,012.75
G |FLUJO NETO GENERADO (C-F) 73,400.00 -60,824.44 12,180.57 26,341.47 56,633.10 91,038.90
H [SALDO INICIAL DE CAJA 0.00 73,400.00 12,575.56 24,756.13 51,097.59 107,730.69
I |SALDO FINAL DE CAJA (G + H) $(73,400.00) [ $ 12,575.56 [$ 24,756.13 | $51,097.59 | $ 107,730.69 | $ 198,769.59

Flujo acumulado $ (60,824.44)|$ (36,068.31) [$ 15029.28 | $ 122,759.97 | $ 321,529.56

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion propia
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ANALISIS

En el Flujo de Caja de esta Tabla, se puede ver que el efectivo que queda después
de gastos, pago de intereses y capital es positivo desde el primer afio de operacion,

con el objeto de recuperar a menor plazo la inversién inicial.

5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

BACA, Gabriel. (2010) menciona: “El punto de equilibrio es el nivel de
produccion en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de

los costos fijos y los variables”.

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 y tiene por objeto
proyectar el nivel de ventas netas que necesita una empresa, para no perder ni
ganar, en una economia con estabilidad de precios, para tomar decisiones y
alcanzar objetivos. (Diccionario Argentino, 2011)

En términos més simples el punto de equilibrio es la condicién en la que los

costos totales de una empresa son iguales a los ingresos totales de la misma.

Tabla 59 Punto de equilibrio

Costos fijos $10,851.17
Costos variables $291,574.00
Detalle Valor (USD)
Precio $ 708.81
Costo $ 525.04
Costo fijo total $ 10,851.17

Margen de contribucion por

producto $ 183.77
Punto de equilibrio (costos fijos/

(pventa-costo variable)) $ 59 00
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Tabla 60 Unidades / punto de equilibrio

%de COSTO DE INGRESOS
UNIDADES Produccién VENTA COSTO FIJO COSTO TOTAL TOTALES
0 0% S - S 10,851.17 $ 10,851.17 $0.00
58 10% S 3024252 S 10,851.17 S 41,093.68 $40,827.40
115 20% S 60,485.03 S 10,851.17 S 71,336.20 $81,654.80
173 30% $ 90,727.55 $ 10,851.17 $  101,578.72 $122,482.19
230 40% S 120,970.07 $ 10,851.17 S 131,821.24 $163,309.59
288 50% $ 151,212.58 S 10,851.17 S 162,063.75 $204,136.99
346 60% S 181,455.10 S 10,851.17 $ 192,306.27 $244,964.39
403 70% S 211,697.62 $ 10,851.17 S 222,548.79 $285,791.78
461 80% S 241,940.13 S 10,851.17 S 252,791.30 $326,619.18
518 90% S 272,182.65 $ 10,851.17 $ 283,033.82 $367,446.58
576 100% S 302,425.17 $ 10,851.17 S 313,276.34 $408,273.98
Punto de equilibrio
$450,000.00
$400,000.00
$350,000.00
$300,000.00
$250,000.00
$200,000.00
$150,000.00
$100,000.00
$50,000.00
S_
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

COSTO FIO

COSTO TOTAL

e [NGRESOS TOTALES

llustracién 25 Punto de equilibrio

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Posibles consumidores
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Punto de equilibrio sobre valores monetarios

CF

_ COSTOSVARIAELES
INGRES05 TOTALES

PE =
1

PE= S 84,311.97 $294,964.78
S 0.29

Punto de equilibrio sobre unidades

llustracién 26 Punto de equilibrio

Elaborado por: Elena Villegas
Fuente: Investigacion Propia

CF
PE = . .
prp — costo unitario
PE= S 10,851.17 S 37,962.73
S 0.29
Porcentaje (%) de produccion
FE (%) = i
(%) = Ingreso total
PE= S 10,851.17 10.3%
S 105,848.81

Con el punto de equilibrio contable, las ventas minimas necesarias que
compensarian los costos y gastos fijos del proyecto son de 459 unidades de
paneles solares, lo que corresponde a un margen de contribucion del producto de

USD 183.77. Todos estos calculos se realizaron sin tomar en cuenta impuestos.

120



5.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

ZAPATA, Pedro. (2008) Pag. 306; menciona: “El estado de resultados es un

informe contable basico que presenta de manera clasificada las cuentas de rentas,

costos y gastos, con el fin de medir los resultados econdémicos, es decir, utilidad o

pérdida de una empresa durante un periodo determinado, producto de la gestion

acertada o desacertada de la direccion, o sea, del manejo adecuado o no de los

recursos por parte de la gerencia”.

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas,

es un estado financiero que nos permite determinar si el proyecto es rentable

durante su vida Util, con los datos obtenidos de las tablas anteriores.

Tabla 61 Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS

DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas $ 40827398 $ 457,706.89 $ 51312504 $ 575253.00 $ 644,903.46
() Costo de ventas $ 30242517 $ 31836650 $ 333,880.21 $ 344,664.54 $ 355,797.21
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 105848.81 $ 139,340.30 $ 179,244.82 $ 230,588.54 $ 289,106.26
() Gastos de ventas "$ 1846850 $ 3535642 $  52,250.74 $  53,860.92 $  55,523.11
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 87,380.31 $ 103983.87 $ 126,994.08 $ 176,727.62 $ 233,583.15
() Gastos administrativos '$ 4890115 '$ 6559531 '$ 6580501 $ 67,370.11 '$  69,531.49
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 3847916 $ 3838857 $ 61,180.07 $ 109,357.51 $ 164,051.66
(-) Gastos Financieros $ 6,091.15 $ 5,198.25 $ 4,204.00 $ 3,096.97 $ 1,864.46
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $  32,388.01 $ 3319031 $ 56,985.07 $ 106,260.54 $ 162,187.19
(-) 15% Participacion trabajadores $ 4,858.20 $ 497855 $ 8,547.76 $ 15,939.08 $ 24,328.08
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 2752081 $ 2821177 $ 4843731 $ 90,321.46 $ 137,859.11
() Impuesto a la renta (25%) "$ 688245 $ 705294 '$ 1210033 '$  22,580.37 '$  34,464.78
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO  $  20,647.35 $ 2115882 $ 36,327.98 $ 67,741.10 $ 103,394.33

Elaborado por: Elena Villegas

ANALISIS

De acuerdo al estado de resultados, se proyecta una utilidad de US$ 20.647,35

para el primer afio de actividad econdmica, la cual es creciente en los afios

posteriores, lo que determina que el proyecto es viable.
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5.9 EVALUACION FINANCIERA

Desde el punto de vista de la organizacién y de las personas que se involucraran
en el negocio, las evaluaciones, las contribuciones de la organizacion se han
hecho en base a recursos de trabajo propio controlando recursos en calidad de
aportaciones necesarias para la realizacion del proyecto. Los indicadores que se
utilizaran en el presente trabajo son: valor actual neto, tasa interna de retorno,
coeficiente beneficio costo, y periodo de recuperacion. (Trabajos55, Monografias,
2015)

La evaluacion financiera de proyectos (EFP) se podria definir de manera concisa
como el anélisis econémico-financiero que se realiza a fin de determinar si la
inversion en determinados activos reales (proyecto) creara valor para los
accionistas bajo un escenario esperado.

Indicadores

2.8.5. 5.9.1 Valor Actual Neto

BACA, Gabriel. (2010) 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 Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracién de inversiones que
puede definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de

los pagos generados por una inversién. (Expansion, 2016)

Para calcular el VAN, es necesario obtener la tasa de descuento minima esperada

por los inversores.
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Tabla 62 Tasa de descuento y VAN del proyecto

Tasa de descuento

Porcentaje (%)

Tasa pasiva 4.72%
Riesgo pais 8.12%
Total 12.8%
VAN $ 147,333.72

Elaborado por: Elena Villegas

El valor actual neto da $ 147.333,72 que comparado con los $ 73.400 de inversion

inicial, indica que el proyecto es viable econdmicamente.

2.8.6. 5.9.2 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 inversién a cero délares (debido a que el valor
presente de las entradas de efectivo es igual a la inversion inicial; es la tasa de

rendimiento anual compuesta que la empresa ganara si invierte en el proyecto y

recibe las entradas de efectivo esperadas”.

La tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de rendimiento utilizada en el

presupuesto de capital para medir y comparar la rentabilidad de las inversiones.

Tabla 63 Tasa interna de retorno

TIR

55%

TMAR =

TASA DESCUENTO VALOR ESTRUCT. COSTO PONDERACION
CAPITAL PROPIO 22.900,00(31,20% 6,00 1,87
CAPITAL DE TERCEROS 50.500,00|68,80% 10,00 6,88
TOTAL 73.400,00 8,75

Elaborado por: Elena Villegas
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La tasa interna de retorno en el proyecto dio 67.42% que es superior al 8.75%

referencial, por lo que implica que el indice financiero da factibilidad al proyecto.

2.8.7. 5.9.3 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.

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. (Gestiopolis, 2016)

| BENEFICIO COSTO (VAN INGRESOS/INVERSION) \ 2.01|
El valor de Costo Beneficio es 2.01, es decir que por cada dolar invertido se

obtiene $ 1.01 de beneficio.

2.8.8. 5.9.4 Periodo de Recuperacion

El Método Periodo de Recuperacion basa sus fundamentos en la cantidad de
tiempo que debe utilizarse, para recuperar la inversion, sin tener en cuenta los
intereses. Es decir, que si un proyecto tiene un costo total y por su
implementacion se espera obtener un ingreso futuro, en cuanto tiempo se

recuperara la inversion inicial.

Periodo de recuperacion Valor
Periodo anterior negativo 1
Valor absoluto del flujo acumulado  $ 36,068.31
Flujo de Caja en el siguiente periodo $ 15,029.28
Periodo de recuperacion 3.40

Elaborado por: Elena Villegas
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ANEXOS:

Indicadores de PEA

Promedio de personas por hogar

Indicadores de poblacion por grupos de edad y sexo
Clases Sociales en los censos

Tasa de crecimiento poblacional

Encuesta
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