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RESUMEN

Actualmente el cuidado del medio ambiente se ha abierto paso entre las tendencias
mundiales, para convertirse en un tema de relevancia a nivel global. Como resultado,
el segmento de energias renovables esta en crecimiento y ha sido calificado como una
de las tecnologias con mayor atractivo de inversion. En este proyecto se desarrolla un
modelo de negocio a partir del modelo de Osterwalder y Pigneur, con el fin de
comercializar sistemas de energia solar, para la empresa XYZ. Para su desarrolld, se
utilizaron técnicas de investigacion de mercado, como las encuestas y la investigacion
de fuentes secundarias. De la investigacion de mercado se obtuvo que los jefes de
hogar de Guayaquil perciben, en su mayoria, la energia actual como contaminante y
estarian dispuestos a cambiarse al uso de energia solar con el Unico fin de cuidar el
medio ambiente. Se desarroll6 el producto “Nueva Vida”, como una alternativa de bajo
costo para satisfacer el deseo de cuidar el medio ambiente de los hogares
guayaquilefios. Al integrarlo al modelo de Osterwalder y Pigneur se determinaron
importantes estrategias para el negocio y se comprobd la factibilidad financiera del
mismo. El proyecto concluyé de manera satisfactoria, cumpliendo con el objetivo
general y los objetivos especificos planteados.

Palabras Clave: Panel solar, Modelo de Negocio, Sistema fotovoltaico, Energia

renovable.



ABSTRACT

Nowadays, caring for the environment has made its way among world trends, to
become a topic of global relevance. As a result, the renewable energy segment is
growing and has been rated as one of the technologies with the greatest investment
appeal. In this project, a business model for solar energy systems is developed based
on the Osterwalder and Pigneur business model. Market research techniques such as
surveys and secondary source research were used for its development. From the
market research it was obtained that consumers in Guayaquil perceive, for the most
part, that current energy is polluting, and they would be willing to switch to the use of
solar energy with the sole purpose of caring for the environment. The product “Nueva
Vida” was developed as a low-cost alternative to satisfy the desire of Guayaquil citizens
to protect the environment. By integrating it in the Osterwalder and Pigneur business
model, important strategies for the business were determined and the financial
feasibility of the business was verified. The project concluded satisfactorily, meeting
the general objective and the specific objectives that were set.

Keywords: Solar panel, Business Model, Photovoltaic system, Renewable energy.
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1.

CAPITULO 1

INTRODUCCION

Actualmente el cuidado del medio ambiente se ha abierto paso entre las
tendencias mundiales, para convertirse en un tema de relevancia a nivel
global. Segun un estudio del Institute for Business Value, el 54% de los
consumidores en todo el mundo cambiaria sus hébitos de consumo, con el fin

de contribuir positivamente al medio ambiente [1].

Aunque son muchas aristas que hay que cubrir para lograr una mejora total
en el medio ambiente, en los Ultimos afios se han tomado pequefios pasos
gue cambiaran el impacto que tienen las personas sobre la salud del planeta.
Una de las medidas eco-amigables, que poco a poco se estd implementado

en el mundo, es el uso de energias renovables como lo es la energia solar [2].

La consultora Deloitte califica a las energias solar y eolica como tecnologias
con mayor atractivo de inversion en todas las regiones del mundo. La energia
es una parte esencial de las actividades realizadas tanto por personas, como
por empresas. Esto combinado con las fuertes tendencias ambientalistas y
tecnoldgicas, en la demanda y en la oferta respectivamente, contribuye a que
las energias renovables estén a la altura y puedan competir con las fuentes

de energia convencionales [3].

En Ecuador, el Gobierno ha implementado medidas que le permiten afirmar
que el 51.78% de la energia en el pais es renovable. Sin embargo, de este
51.78%, 49.72% corresponde a energia hidraulica y tan solo 0.14%
corresponde a la energia solar [4]. Esto deja una amplia brecha para que las
empresas privadas desarrollen tecnologias que permitan aprovechar la

energia solar.

En el presente proyecto se realiza un analisis para la comercializacion de
sistemas de energia solar en la ciudad de Guayaquil, a partir del cual se

desarrolla un modelo de negocio.



1.1 Descripcioén del problema

En Ecuador el consumo de energia eléctrica en el afio 2019 incremento en un
4.5% con respecto al afio anterior. De la totalidad de electricidad, el 49.72%
provino de centrales hidraulicas, seguido por el 24.65% proveniente de

energia térmica [5].

Un analisis sobre la contaminacion causada por las operaciones de centrales
eléctricas en Ecuador determiné que éstas causan los siguientes efectos
ambientales: agotamiento de minerales (recursos abiéticos), descenso de
nivel de pH del agua (acidificacion), contaminacioén por exceso de nutrientes
(eutrofizacién), gases de efecto invernadero (calentamiento global) y

agotamiento de capa de ozono (emision de sustancias bromadas y cloradas)

[6].

La energia proveniente de centrales térmicas es la que produce mayor
cantidad de contaminacion, ya que en su proceso se realiza la quema de
combustible y por ende se genera diéxido de carbono, 6xido de azufre y éxido
de nitrégeno en grandes cantidades. El dioxido de carbono es el responsable
del efecto invernadero (calentamiento global) y los 6xidos involucrados son

responsables de las lluvias acidas [7].

Ademas de ser contaminante, la energia térmica se produce con recursos no
renovables, lo que significa una preocupacion para el futuro, ya que a medida
gue pasa el tiempo y los recursos se agotan, comenzara a existir escasez de

energia eléctrica y ésta se encarecera [7].

Debido a estos riesgos ambientales y economicos, la energia hidroeléctrica
fue una de las primeras propuestas para generar energia renovable que
favorezca al medio ambiente y actualmente representa un 16% de la energia
consumida a nivel mundial [8], sin embargo, se reporté que, como
consecuencia de la creacién de centrales hidroeléctricas, al menos un 20%

de los peces de agua dulce han desaparecido desde 1990 [6].
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1.2

Esta problematica no se vive Unicamente en Ecuador. En paises desarrollados
se esta buscando soluciones y algunos de ellos ya producen energia

renovable en forma de energia edlica y energia solar [9].

Justificacion del problema

Debido a que Ecuador se encuentra en la linea ecuatorial, la radiacién solar
es alta y constante durante todo el afio [10]. En base a esto se eligi6 basar el
estudio en la energia solar, de manera que se aproveche este recurso

inagotable que posee el pais.

La energia solar se divide en energia termo solar y energia fotovoltaica.
Ambas utilizan la radiacién solar para producir energia, la diferencia esta en
que la energia termo solar utiliza el calor del sol y la energia fotovoltaica utiliza
la luz solar. Se eligio la produccidn de energia fotovoltaica porque su proceso
es mas simple que el de la produccién de energia termo solar, su costo es
menor, requiere de menos mantenimiento y en el mundo se esta invirtiendo

mas en el desarrollo tecnolédgico de ese campo [11].

Desde 1970 se empez0 a crear una conciencia ambiental entre la poblacion a
nivel mundial, y en la actualidad las tendencias ecoldgicas se extienden en
distintos ambitos de la vida humana. Estas tendencias se ven reflejadas en el
comportamiento del consumidor, por lo que ya varios autores han segmentado

a los consumidores en base a su conciencia ecologica [12].

Con esta propuesta se busca dar una respuesta a la creciente conciencia
ambiental de los consumidores de electricidad, con el desarrollo de un
producto que disminuya la contaminacién que los guayaquilefios producen

con el consumo de energia eléctrica.

11



1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un modelo de negocio a partir del modelo de Osterwalder y
Pigneur, con el fin de comercializar sistemas de energia solar, para la

empresa XYZ.

1.3.2 Objetivos Especificos

1. Determinar el perfil y el nivel de aceptacion del consumidor de sistemas de
energia solar en el mercado residencial de la ciudad de Guayaquil, a través
de una investigacion de mercados.

2. Establecer la factibilidad econdmica de la comercializacion de sistemas de
energia solar en la ciudad de Guayaquil.

3. Elaborar un plan estratégico y de mercadeo para la comercializacion de
sistemas de energia solar en la ciudad de Guayaquil.

4. Disefiar un modelo de negocio basado en el modelo de Osterwalder y
Pigneur para que la empresa XYZ comercialice sistemas de energia solar.

1.4 Marco tedrico

Para el desarrollo del presente proyecto, se investigoé la teoria que sustenta el
modelo de Osterwalder y Pigneur, debido a que el entregable sera la
aplicacion de este modelo. También se indagd en teorias de Investigacion de

Mercado.

1.4.1 Modelo Osterwalder y Pigneur

El modelo de negocios que se utilizé para desarrollar el presente proyecto fue
desarrollado por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, el cual consiste en 9
modulos. El propésito de la creacion de este modelo fue encontrar un lenguaje
compartido que permita la descripcion de un modelo de negocio de forma

sencilla y por ende facilite el desarrollo de estrategias [13].

12
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Figura 1.1 Plantilla para el lienzo del modelo de negocio. [13]

1.4.1.1 Segmentos de mercado

De acuerdo con el modelo de Osterwalder y Pigneur, una empresa puede
atender a uno o mas segmentos de mercado. En el médulo de segmentos de
mercado se detallan el o los grupos de personas para los cuales la empresa
ofrece un producto o servicio. Los autores mencionan, que se debe considerar
que cada grupo de clientes tienen necesidades y demandas diferentes,
utilizan diferentes canales de distribucion, requieren de un plan de
relacionamiento distinto, presentan indices de rentabilidad diferentes y tienen

capacidades de pago distintas [13].

Segun los autores, las empresas se pueden encontrar con 5 distintos
segmentos de mercado: mercado de masas, nicho de mercado, mercado
segmentado, mercado diversificado y plataformas multilaterales. El mercado
de masas, muy caracteristico de las empresas de consumo masivo, estan
centrados en el publico general y la propuesta de valor esta dirigida a un gran

grupo de personas que comparte las mismas necesidades [13].
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1.4.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor es el medio por el cual las empresas satisfacen las
necesidades de sus clientes. Los productos y/o servicios que generan
cualquier tipo de valor para el cliente constituyen esta propuesta de valor.
Mientras mas diferenciada sea una propuesta de valor de una empresa, con

mas seguridad el cliente se decidira por la misma [13].

La propuesta de valor puede ser cuantitativa o cualitativa. Esta puede estar
basada, por ejemplo, en el precio, en el disefio del producto, en el servicio al
cliente, entre otros. Osterwalder y Pigneur [13], mencionaron que la propuesta
de valor puede estar orientada en once factores: novedad, mejora del
rendimiento, personalizacion, el trabajo hecho, disefio, marca/estatus, precio,

reduccion de costes, reduccion de riesgos, accesibilidad y/o comodidad.

1.4.1.3 Canales

El tercer mddulo, llamado canales, hace referencia a los canales de
comunicacion, distribucion y venta, que utilizan las empresas para hacer llegar
Su propuesta de valor a los clientes. Los canales pueden variar de acuerdo
con el segmento de mercado hacia el que se dirigen y representan un papel

fundamental en la experiencia que tiene el cliente con la empresa [13].

Los autores sefialan 5 fases de canal, las cuales son: informacion, evaluacion,
compra, entrega y posventa. La informacion se refiere a la forma en la que se
dan a conocer los productos y/o servicios que ofrece la empresa. La
evaluacion consiste en los medios que se utilizan para dar soporte al cliente
mientras evalla la propuesta de valor. La compra es el canal en el que el
cliente realiza la transaccion, por ejemplo, tienda departamental. La fase de
entrega se refiere a la manera en la que el cliente recibe la propuesta de valor.
Finalmente, la fase de posventa en el canal es la forma en la que se entrega

el servicio de atencion luego de la venta [13].
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1.4.1.4 Relaciones con clientes

Como se menciond en el modulo de segmentos de mercado, las relaciones
con clientes deben ser diferentes para cada segmento. Estas relaciones se
basan en lo siguiente: captacion de clientes, fidelizaciébn de clientes o
estimulacion de ventas. El tipo de relacion que una empresa elija determina la
experiencia que tendra el cliente mientras compra el producto o servicio. Los
autores clasifican las relaciones con clientes en 6 categorias: asistencia
personal, asistencia personal exclusiva, autoservicio, servicios automaticos,

comunidades y creacion colectiva [13].

1.4.1.5 Fuentes de ingreso

En el modelo de Osterwalder y Pigneur, el quinto modulo son las fuentes de
ingreso, las cuales se generan una vez que los clientes compran la propuesta
de valor que ofrece la empresa. Los ingresos pueden ser calculados una vez
que la empresa responda a la interrogante: ¢ Cuanto estan dispuestos a pagar

los clientes por el producto o servicio que ofrezco? [13].

Estas fuentes de ingreso pueden venir de ingresos puntuales o ingresos
periddicos. Asimismo, los autores nombran 7 formas de generar ingresos:
venta de activos, cuota por uso, cuota de  suscripcion,
préstamo/alquiler/leasing, concesion de licencias, gastos de corretaje y
publicidad [13].

1.4.1.6 Recursos clave

Segun Osterwalder y Pigneur [13], existen recursos que son necesarios para
poder ofrecer la propuesta de valor, estos son los recursos clave. Los recursos
clave dependeran del modelo de negocio, sin embargo, estos pueden ser

fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos.

Los recursos fisicos son aquellos activos como edificios, fabricas, maquinas,

vehiculos, entre otros. Los recursos economicos comprenden el dinero en

15



efectivo, crédito o acciones. Los recursos intelectuales son activos intangibles
como las marcas, patentes, derechos de autor, bases de datos, entre otros.
Finalmente, los recursos humanos son indispensables en una empresa y

corresponden al personal necesario para que funcione cada area [13].

1.4.1.7 Actividades clave

Las actividades clave son aquellas acciones necesarias, que junto con los
recursos clave, generan la propuesta de valor. Sin las actividades clave, el
negocio no puede funcionar y, al igual que los recursos clave, estas varian
segun el modelo de negocio. Osterwalder y Pigneur [13] las dividen en tres
categorias: produccion, resolucién de problemas y plataforma/red.

Las actividades de producciébn son aquellas necesarias para fabricar un
producto. Las actividades relacionadas con la resolucion de problemas se
refieren a servicios que ofrecen soluciones a problemas puntuales de los
clientes. Un ejemplo de estas actividades son las realizadas por empresas
consultoras, empresas de gestion informatica y hospitales. Por otro lado, las
actividades de plataforma/red son aquellas que prestan un servicio a través
de una plataforma, por ejemplo, las actividades para prestar un servicio
bancario o venta en linea [13].

1.4.1.8 Asociaciones clave

Por la complejidad de los negocios, las empresas se ven obligadas a tercerizar
ciertas actividades, como pueden ser la distribucion, fabricacibn de materia
prima o incluso tareas administrativas. Esta externalizacion de actividades
solo es posible mediante asociaciones clave con actores fuera de la empresa.
Dichas asociaciones pueden clasificarse en cuatro grupos: alianzas entre
empresas no competidoras, coopeticion o alianzas entre empresas

competidoras, joint ventures y relaciones cliente-proveedor [13].
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Segun los autores, existen tres motivaciones que llevan a una empresa a
buscar asociaciones clave: optimizacion y economia de escala; reduccion de
riesgos e incertidumbre; y compra de determinados recursos y actividades. La
optimizacion y economia de escala es una motivacion cuando la empresa
calcula que es menos costos trabajar en alianza con otra empresa que hacer
las actividades por si misma. La reduccion de riesgos e incertidumbre motiva
a una empresa cuando surgen nuevas tecnologias en el mercado, por lo que
busca aliarse a empresas que estén en la vanguardia. Finalmente, la compra
de determinados recursos y actividades es una motivacién cuando la empresa
no cuenta con todos absolutamente todos los recursos necesarios para
realizar todas las actividades que le permiten pasar desde la materia prima

hasta llevar el producto directamente al consumidor [13].

1.4.1.9 Estructura de costos

La estructura de costes se constituye a partir de los distintos elementos que
hacen funcionar el negocio. Una vez definidos los recursos clave, actividades
clave y asociaciones clave, los costos son sencillos de calcular. Este médulo
permite clasificar los elementos anteriormente mencionados segun su

importancia y su costo [13].

Los autores mencionaron cuatro tipos de costes: costes fijos, costes variables,
economias de escala y economias de campo. Los costes fijos no varian en
funciéon del volumen y son, por ejemplo, los sueldos y alquileres. Los costes
variables tienen una variacién directamente proporcional a la cantidad de
productos o servicios producidos. Las economias de escala aparecen en
empresas que manejan un alto volumen de produccién, que permite reducir el
costo medio. Las economias de campo se refieren a la disminuciéon de costos
en canales de comunicacion y distribucion cuando una empresa cuenta con

varios productos que puede comercializar mediante los mismos canales [13].
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1.4.2 Investigacion de Mercados

Shiffman, se refiere al proceso de investigacion de mercados como una
herramienta para que los profesionales en marketing encuentren soluciones a
los problemas y deseos de los consumidores. El modelo descrito por el autor
tiene seis pasos: definir los objetivos de investigacion, recopilar datos
secundarios, disefiar la investigacion de fuentes primarias, recopilar datos
primarios, analizar los datos recopilados, elaborar el informe de resultados
[14].

Por otro lado, Malhotra explicé, que la investigacion de mercados abarca el
proceso de recoleccion de informacion y el posterior andlisis de esta, con el
objetivo de mejorar el proceso de toma de decisiones. El autor identifica seis
pasos dentro de la investigacion de mercados: la definiciébn del problema, el
desarrollo del enfoque del problema, el disefio de investigacion, el trabajo de
campo, el analisis de los datos recolectados y la elaboracion del informe de

resultados [15].
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CAPITULO 2

2. METODOLOGIA

2.1

En el presente capitulo se detalla la metodologia a seguir en cada paso del
proyecto. Contiene el disefio de la investigacion de mercados y el disefio del

producto.

Investigacion de mercados

A continuacién, se detalla cada componente previo a la recoleccién de datos

de la investigacion de mercados.

2.1.1 Objetivo General de la Investigacion

Determinar el nivel de aceptacion y el perfil del consumidor de sistemas de

energia solar en el mercado residencial de la ciudad de Guayaquil.

2.1.2 Objetivo General de la Investigacion

1. Definir las caracteristicas del segmento de mercado al que estaria dirigido
el producto.

2. Analizar el nivel de aceptacion del producto en el mercado guayaquilefio.
3. Estimar la demanda del producto y la disposicion a pagar.

4. Identificar los factores que motivarian al consumidor a comprar el producto.

5. Determinar el publico objetivo al que estara dirigida la campafia marketing.

2.1.3 Disefo investigativo

La presente investigacion comprende dos partes principales. En primer lugar,
se realiz6 una investigacion de fuentes secundarias, con el fin de definir el
contexto macro y microeconémico, es decir, conocer competidores, posibles
proveedores, politicas relacionadas y revisar investigaciones previas

relacionadas a la tematica.



En la segunda parte de la investigacion, se trabajo con fuentes primarias, para
lo cual se levanto informacion cuantitativa. Por medio del uso de un sondeo a
través de encuestas se determinaron variables como la demanda y el valor

percibido traducido en precio. Las encuestas se encuentran en el apéndice A.

El resultado de esta investigacion es de importante utilidad en la aplicacion

del modelo de Osterwalder y Pigneur.

2.1.4 Definicion de la poblacion meta

La poblacion que se eligio para la investigacion fueron hogares de la ciudad
de Guayaquil, que pertenezcan a los niveles socioeconémicos A, B y C+.
Segun la proyeccion del INEC, la ciudad de Guayaquil tendria para el 2020
una poblacion de 2 723 665 habitantes. Considerando que, segun el dltimo
censo del INEC, los niveles socioeconomicos A, B y C+ representan el 35,9%
de la poblacién ecuatoriana, y que el tamafio del hogar promedio en el pais

es de 3,9, la poblacién meta serd de 250 716 hogares.

2.1.5 Tamafio de la muestra
Para el presente estudio de mercado se realizara un sondeo. Para calcular el

tamafo de la muestra se utilizara la siguiente formula estadistica:

n= Z2Npq
E34(N-1)+Z%pq

Donde:

N = tamafio de la poblacién = 250 716
Z = nivel de confianza = 95% = 1.96

P = probabilidad de éxito = 50%

Q = probabilidad de fracaso = 50%

D = error = 10.5%

n = 87 hogares
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2.2 Disefio del producto

A continuacion, se describen los principios técnicos y consideraciones

gubernamentales del producto.

2.2.1 Principios técnicos

El producto desarrollado en el presente proyecto es un sistema fotovoltaico.
De este existen dos tipos: conectado a la red y autonomo. El sistema
fotovoltaico conectado a la red funciona a la par con la red eléctrica del Estado,
mientras que el sistema fotovoltaico autbnomo funciona como Unica fuente de

energia [16].

Especificamente, se trabaj6é con el sistema fotovoltaico conectado a la red, el
cual consta de cuatro componentes principales: generador fotovoltaico,
inversor, conductores y estructura de soporte. Ademas, estd compuesto por
un sistema de medicion o medidor bidireccional, sin embargo, este ultimo es

entregado por la empresa de energia eléctrica [17].

El generador fotovoltaico esta conformado por paneles solares o también
llamados mddulos. Cada mddulo contiene celdas fotovoltaicas, las cuales se
encargan de absorber la luz del sol. Una de estar compuesto por médulos, es
que el generador fotovoltaico puede cambiar de capacidad tan solo agregando

0 quitando médulos [17].

Detras de cada mdodulo se encuentra una caja de conexiones que garantiza
una conexion segura entre paneles. Esto porque la tension y potencia que
generan varian segun el recurso solar, el cual es diferente de acuerdo con la

posicion del sol [17].

El generador fotovoltaico genera corriente continua, sin embargo, la corriente

necesaria para hacer funcionar los equipos eléctricos es la corriente alterna.
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Por esto es necesario el uso de un inversor, el cual recibe corriente continua

y la transforma en corriente alterna [17].

Ademas, el inversor decidira entregar esta corriente al consumo de la casa o
hacia la red. Este deberd tener una distinta potencia dependiendo de la
tension generada por los paneles solares, con el fin de que pueda utilizar la

energia de manera eficiente [17].

Con el fin de transportar la energia desde el generador hasta el inversor y
posteriormente hasta la red o los equipos de consumo, se debe instalar
cableado. Este cableado sera diferente para transportar corriente continua,
desde el generador hasta el inversor, y para transportar corriente alterna,

desde el inversor hacia el destino de la energia [17].

Finalmente, para tener el sistema completo es necesario la estructura de
soporte, la cual debe ser resistente a la corrosién y dafio por calor. Esta
estructura debe soportar el peso del panel solar y aguantar las rafagas de
viento [17].

El funcionamiento del sistema fotovoltaico conectado a la red es el siguiente:
la corriente generada por los paneles solares llega al inversor y es destinada
principalmente al autoconsumo, es decir, a cubrir la demanda en tiempo real

de la energia del hogar [17].

En el caso de que la energia generada por los paneles sea mayor a la
demanda del hogar, el excedente es enviado a la red de energia, mientras
que, si la energia generada por los paneles no cubre la demanda del hogar,

la energia restante es tomada de la red [17].

En este escenario, el medidor bidireccional mantiene un registro de la energia

inyectada en la red y la energia tomada de la red, para hacer un balance del
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consumo al final del mes y descontar la energia inyectada de la planilla de

servicios basicos [17].

2.2.2 Consideraciones gubernamentales

El 22 de febrero del 2019 se publicé la regulacion No. ARCONEL-033/18
denominada generacion fotovoltaica para autoabastecimiento de
consumidores finales de energia eléctrica. Esta regulacion permite que los
usuarios puedan utilizar sistemas de energia solar de autoconsumo en
conjunto con la red convencional. La energia solar seria auto consumida y de

haber excedente, este se entrega a la red [18].

2.2.2.1 Requisitos

Para acceder a este sistema, el usuario debe cumplir con las siguientes

condiciones:

i.  El sistema debe conectarse a redes de bajo o medio voltaje, y segun el

siguiente esquema:

.\\Y\V\‘L\‘V\\ T T E

Figura 2.1 Esquema de instalaciéon del uySFV [18].
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Se debe contar con la documentacion que respalde la propiedad del
inmueble donde va a ser instalado el sistema.

El disefio del sistema de energia solar reduce el consumo de la red.
Se presenta la emision de factibilidad de la empresa distribuidora.

La capacidad del sistema instalado no supera los 100kw.

2.2.2.2 Proceso

La regulacion establece el siguiente proceso para acceder a la operacion del

sistema de energia de autoconsumo:

1. Solicitar a la empresa distribuidora evaluar la factibilidad de conexion

del inmueble en el que se quiere instalar el uSFV. Este documento sera
emitido en un plazo de 10 dias laborables después de la solicitud y
contard con una vigencia de 3 meses.
Presentar a la empresa distribuidora de energia eléctrica el formulario
de solicitud para la conexion de uSFV, que se encuentra en el apéndice
B. Este formulario debe ser presentado junto con la siguiente
documentacion:
a. Ultima factura de pago del servicio eléctrico, para constatar que
el usuario no mantiene deudas con la entidad
b. El documento de factibilidad de conexion vigente
c. Memoria técnica, realizada por un profesional, que incluya:
i. Diagrama unifilar de instalacion
ii. Especificaciones generales del equipamiento
ii. Esquema de conexion a la red de distribucion de medio o
bajo voltaje
iv. Modo de conexion
v. Estudio del sistema de protecciones y equipo de
seccionamiento
vi. Aspectos técnicos complementarios respecto a las
protecciones, a fin de cumplir con los estandares y
requerimiento de la empresa de distribucion

vii. Numero y potencia de los paneles fotovoltaicos
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viii. Potencia total instalada del sistema fotovoltaico
ix. Estimacion de la produccion energética mensual y anual
del proyecto
x. Caracteristicas de los inversores
xi. Potencia de cortocircuito
xii. Las caracteristicas del punto de entrega y medicion
xiii. Los niveles de voltaje maximos y minimos de la red
xiv. Punto propuesto para la conexion
xv. Cualquier otra informacion solicitada por la empresa de
distribucion.

d. En caso de que la empresa distribuidora lo estime conveniente,
pedira otros documentos, los cuales seran especificados en el
documento de factibilidad de conexion

3. La empresa distribuidora tendr4 10 dias laborables para verificar el
cumplimiento de los requisitos y se pueden dar los siguientes
escenarios:

a. La informacion esta incompleta, por lo que no se acepta el
tramite

b. La informacion requiere aclaraciones. Una vez que la empresa
distribuidora se las comunique al usuario, este tendra 8 dias
laborables para responder a las observaciones. En caso de no
hacerlo en el plazo indicado, se dara por terminado el tramite.

c. La solicitud es aceptada, por lo que se entregara un numero de
tramite al usuario.

4. Si se cumplen con los requisitos, la empresa distribuidora solicitara al
usuario un cronograma de ejecucion del proyecto. El usuario tiene un
plazo de 10 dias laborables para entregar el cronograma, de no hacerlo
se cerrara el tramite.

5. Una vez que la empresa distribuidora reciba y avale el cronograma,
tiene un plazo de 8 dias laborables para emitir un informe de

aprobacion y emitir los documentos de conexién del uSFV.
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6. Luego de emitir los informes previamente mencionados, la empresa
distribuidora solicitara a la ARCONEL en un plazo de 2 dias laborables
la autorizacion para la instalacion y operacion del sistema. De no haber
observaciones, la ARCONEL emitira la autorizacién en un plazo de 8
dias.

7. Una vez recibida la autorizacion de la ARCONEL, el consumidor debe
instalar el uySFV segun el cronograma aprobado por la empresa
distribuidora.

8. Antes de la entrada en operacion del sistema, la empresa distribuidora
verificara en un plazo de 2 dias que el ySFV cumpla con la norma
técnica vigente y colocard los sellos de seguridad en el sistema de
medicion. Ademas, en un plazo de 15 dias se debe suscribir el contrato
de suministro como consumidor con ySFV de acuerdo con el formato
detallado en la regulacion.

9. Con la suscripcién del contrato, se inicia la operacion del sistema.

10. El usuario se hace responsable del mantenimiento de las instalaciones

del sistema.
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CAPITULO 3

3. RESULTADOS Y ANALISIS

Previo a la aplicacion del modelo Osterwalder y Pigneur, se realizé la

investigacion de mercado. Los resultados se detallan a continuacion:

3.1 Resultado de encuestas

Se realizé una encuesta a 87 personas que cumplian con el perfil general del
consumidor. Los encuestados son residentes en la ciudad de Guayaquil,
incluyendo la via Samborondoén, y tomadores de decisiones de sus hogares.

Los resultados se presentan en los siguientes graficos:

¢ Conoce cdmo se produce la energia que consume?

Conocimientoconsumo

Mo
Hsi

Figura 3.1 Encuesta — Pregunta 1. Elaboracion propia.

Més de la mitad de los encuestados confirma conocer como se produce la
energia que consume. Esto es relevante, porque es el primer paso antes de



reconocer que las fuentes actuales de energia son contaminantes para el
medio ambiente.

Segun su criterio, ¢qué tipo de contaminacion al medio ambiente causa
la energia eléctrica utilizada actualmente?

Conocimientocontaminacion

= Considera gue no produce
contaminacién

Hpesconce

[ centifica alguin tipo de
contaminacion

Figura 3.2 Encuesta — Pregunta 2. Elaboracién propia.

A continuacion, se le preguntd a los encuestados qué tipo de contaminacion
consideran produce el uso de la energia eléctrica actual. Mas de la mitad
identifico algun tipo de contaminacion, una cuarta parte mencioné desconocer
el tipo de contaminacion causada y una pequefia parte considera que el uso

de energia eléctrica no causa contaminacion.
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¢, Cudles considera que son las ventajas de la energia renovable?

Conocimientoventajas

B 2horro
Ahorro y Reduce la
contaminacion al medio
ambiente

Opesconce

[} Reduce la _cor'rtaminacién al
medio amhiente

Figura 3.3 Encuesta — Pregunta 3. Elaboracion propia.

Al preguntar a los encuestados cuéles consideran que son las ventajas de la
energia renovable, la mayoria respondidé que esperaria que utilizar energia
renovable resulte en un impacto positivo al medio ambiente y son pocos los

gue esperan un ahorro de este tipo de energia.

Un grupo de encuestados desconoce las ventajas de la energia renovable,
por lo que, se evidencia que, existen personas que conocen muy poco acerca
de lo que tiene que ver con el uso de energia eléctrica. Esto representa una
oportunidad para comunicar estos aspectos poco conocidos en campafnas

publicitarias.
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¢ Estaria dispuesto a reemplazar la energia eléctrica que usa por una
energia mas amigable con el medio ambiente, cuya inversion inicial sea

costosa, pero que en el largo plazo signifique un ahorro en la planilla?

Disposicionenergiarenovable

Figura 3.4 Encuesta — Pregunta 4. Elaboracién propia.

Una gran mayoria de los encuestados estaria dispuesto a reemplazar la
energia eléctrica utilizada actualmente por una mas amigable al medio
ambiente, incluso cuando esto representa una alta inversion inicial. Todos los
encuestados que no estarian dispuestos a hacer el cambio, mencionan que la

razon es el alto costo que esto implica.
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Siendo 1 el menos relevante, y 3, el mas relevante, califique los
aspectos que le motivarian a sustituir el servicio de energia habitual

por energia renovable:

60
50

40
W Ahorro

30 M Buenas recomendaciones de

conocidos

56
20 Cuidado del medio ambiente
0
1 2 3

Figura 3.5 Encuesta — Pregunta 5. Elaboracion propia.

Se le pidi6 a los encuestados que califiquen la relevancia que representa para
ellos el ahorro, las recomendaciones y el cuidado del medio ambiente al
momento de decidirse por utilizar energia renovable. En esta pregunta se
determina la motivacién principal por la cual el consumidor toma la decision
de compra. Es de relevante, porque la comunicacion de marketing deberia

apelar a esta motivacion.

El aspecto que genera mayor motivacion en los hogares es el cuidado del
medio ambiente, seguido por el ahorro. Esto significa que la comunicacién
debe enfocarse en el impacto ambiental que causa el cambio a un sistema de

energia renovable.
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SAlgunavez le han tratado de vender o usted ha buscado comprar un
panel solar para su hogar?

Experienciaprevia

Ero
Wi

Figura 3.6 Encuesta — Pregunta 6. Elaboracion propia.
Un pequefio grupo de los encuestados se habia encontrado previamente con

la oportunidad de comprar un sistema de paneles solares para el hogar, sin

embargo, sélo uno lo compro.

32



¢Estaria interesado en adquirir un sistema de paneles solares para su
hogar?

Interes

Mo
Hsi

Figura 3.7 Encuesta — Pregunta 7. Elaboracion propia.

Se le presento a los encuestados las caracteristicas de un sistema de energia
solar para el hogar y luego se les pregunté si estarian interesados en adquirir
uno. Mas de tres cuartos de los encuestados respondieron que si. Esto
demuestra una alta disposicion de compra y por lo tanto una gran oportunidad

para entrar en este mercado.
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¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por el equipo y la instalacion?

Disposicionpago

|

B $1.501 - $3.000
O 3$3.001 - $6.000
W $5.001 - $5.000
[]$800 - $1 500

Figura 3.8 Encuesta — Pregunta 8. Elaboracién propia.

Més de la mitad de los encuestados demostré una baja disposicién de pago,
lo cual representa un alto riesgo para el proyecto. Es importante encontrar
formas del producto que respondan a esta disposicion de pago, sin embargo,
existe igual un grupo que esta dispuesto a pagar valores mas altos por este
tipo de sistema. Esta informacion es de alta relevancia para el momento de

desarrollo de producto y costeo.
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3.2 Analisis econdmico-financiero

Para determinar la viabilidad financiera del proyecto, se realizd el flujo
financiero del primer afio. A continuacion, se detallan los ingresos y los gastos

proyectados:

3.2.1 Proyeccion de ventas

En base a los resultados de la investigacién de mercados y datos del INEC,
se realizdé una proyeccion de la demanda para posteriormente proyectar las
ventas mensuales durante el primer afio. En las siguientes tablas se detallan

los criterios utilizados para estimar las ventas del primer afio.

Tabla 3-1 Datos para la proyecciéon de ventas. Elaboracién propia.

HOGARES GUAYAQUILENOS DE NSE A, BY C+ 250,716
HOGARES CON CONCIENCIA AMBIENTAL 44%
USUARIOS INNOVADORES 2.5%
CLIENTES POTENCIALES 2,773
TAMANO DE MERCADO A ABARCAR EN EL PRIMER MES 0.8%
TASA DE CRECIMIENTO MENSUAL 0.1%

VENTAS PRIMER MES 22
PVP $850.00

Tabla 3-2 Proyeccién de ventas. Elaboracion propia.

MES | VENTA (UNIDADES) | VENTA (DOLARES)
1 22 $18,700.00
2 23 $19,550.00
3 24 $20,400.00
4 25 $21,250.00
5 26 $22,100.00
6 27 $22,950.00
7 28 $23,800.00
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8 29 $24,650.00
9 30 $25,500.00
10 31 $26,350.00
11 32 $27,200.00
12 33 $28,050.00

3.2.2 Costos variables y fijos

Los componentes fisicos del producto seran importados, mientras que los
componentes intangibles, como la instalacién, seran de origen local. A

continuacion, se detallan los costos variables y los costos fijos del proyecto.

Tabla 3-3 Proyeccidn de costos variables. Elaboracién propia.

MATERIAL CANTIDAD P.U. P.T.
PANEL SOLAR 330V 22kg 1 $72.00 $72.00
INVERSOR ON GRID 8kg 1 $128.00 $128.00

ESTRUCTURA 1kg 1 $10.00 $10.00
CABLES 5 $0.50 $2.50
CONECTOR MC4 1 $1.00 $1.00
(=) EXW $213.50
(+) FOB Puerto Qingdao (LCL) $150.00
(=) FOB Puerto Qingdao $363.50
(*) DDP Guayaquil 40%
(=) CFR Guayagquil $508.90
INSTALACION $125.00
TRANSPORTE $20.00
COSTO TOTAL $653.90

Tabla 3-4 Proyeccién de costos fijos. Elaboracién propia.

NOMINA $2,400.00

BENEFICIOS SOCIALES $833.27
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ALQUILER DE COWORKING $200.00

PUBLICIDAD $561.00

BODEGA PARA ALMACENAMIENTO $100.00

3.2.3 Flujo del proyecto

3.3

En el apéndice C se detalla el flujo proyectado para el primer afio. En cual las
ventas ascienden a $293,525. La inversion inicial de $16,985 incluye equipos
de computacion y los gastos en los que se incurre al iniciar una empresa. El
proyecto genera una ganancia de $6,259 en el primer afo, lo que significa un

37% de retorno de la inversion.

Aplicacion del modelo Osterwalder y Pigneur

El modelo de negocios que se utilizé para desarrollar el presente proyecto fue
desarrollado por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur. A continuacion, se
desarrollan los 9 médulos correspondientes, los cuales también pueden verse

de manera gréfica en la plantilla de los autores en el apéndice D.

3.3.1 Segmento de mercado

El presente proyecto tiene oportunidad en un nicho de mercado, es decir, un
segmento de mercados con necesidades especificas a las cuales se adapta
el producto. El nicho de mercado esta caracterizado principalmente por tener
conciencia ecoldgica. Lo componen los jefes de hogares guayaquilefios con
conciencia ecolégica, de niveles socioeconémicos A, B y C+ entre 30 y 50

anos.

3.3.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor se centra en el producto “Nueva vida”, el cual quiere
dar a los guayaquilefios la oportunidad de aportar al cuidado del medio
ambiente, sin tener que endeudarse o priorizar sobre otras cosas que también

son importantes.
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Este producto serd la introduccion de la energia renovable para los
guayaquilefios. La gran diferencia con lo que ofrece el mercado, es que no es
un sistema de 20 paneles, con ahorros de $150 mensuales, y costos que
ascienden a los $10.000, sino mas bien la experiencia de hacer algo por el

planeta un panel a la vez.
El paquete incluye un dnico panel solar y todo lo necesario para instalarlo,

incluye el costo de la instalacion y una membresia a la comunidad ecoldgica

“circuito”. Tendra un precio de venta de $850.

Figura 3.9 Propuesta de valor. Elaboracion propia.

PAQUETE {PANEL SOLAR 330V
NUEVA :SVTE:L?oc:JgA DE SOPORTE

CABLES Y CONECTORES

VlDA TRANSPORTE E NSTALACION
|

3.3.3 Relaciones con clientes

La naturaleza del producto causa que la relacidon con el cliente durante la
compra sea estrecha, ya que se debe dar una asesoria sobre donde ubicar
los paneles y ademas realizar la instalacion. Por lo cual, cada cliente estaria

recibiendo una asesoria personalizada al momento de la instalacion.
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Con el fin de fidelizar a los clientes y generar ventas por recomendaciones, se
desarrollara la membresia a la comunidad online “circuito”, la cual tendra un
espacio en la pagina web de la marca, al que sélo podran entrar quienes sean

miembros.

La membresia esté incluida en el Paquete Nueva Vida y consiste en generar
contenido para los miembros segun los siguientes pilares:

* Recomendaciones para disminuir la huella de carbono del hogar.

» Tendencias ecoldgicas en el mundo.

* Webinars exclusivos con expertos.

Adicionalmente, se realizara un evento al aflo con tema ecoldgico abierto al

publico, en el que los miembros de circuito tendran beneficios especiales.

3.3.4 Fuentes de ingreso

La fuente de ingresos principal es el Paquete Nueva Vida. Con un precio de
$850 y una proyeccion de ventas en unidades de 330 en el primer afio. Se

espera que genere $280 500 en ingresos.

Por otro lado, se mantendran también fuentes de ingresos secundarias con
tres productos: Plan Renueva, Tramite ARCONEL 005/18 y Limpieza de
Paneles. El precio del Plan Renueva es variable, ya que dependera del
tamafio de sistema de paneles que requiera cada cliente. ElI Tramite
ARCONEL 005/18 tiene un precio de $150 y la Limpieza de Paneles un precio
de $25.

3.3.5 Recursos clave

Los recursos clave para la operacion son: stock de paneles, inversores, cables
y convertidores, es decir, stock de los componentes del sistema de paneles

solares; y equipo de computacidbn y comunicacion. Se iniciara con un
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inventario de 11 unidades, sin embargo, una vez que esté avanzado el

proyecto, es espera mantener un inventario de 3 unidades.

3.3.6 Actividades clave

La primera actividad identificada como clave es la negociacion con
proveedores. Es de vital importancia, porgue ellos proveeran la materia prima
para armar el Paquete Nueva Vida y se debe conseguir mejorar precios y
entregas a tiempo. La siguiente actividad clave es la importacion, a la cual hay
gue prestar gran importancia, porque hay muchos procesos a seguir antes de

legalizar una mercaderia que viene del exterior.

Una vez que el producto esté en el pais, se debe gestionar su almacenamiento
y, cuando haya una venta, se debe coordinar el transporte e instalacion con
terceros. Finalmente, pero no menos importante, otra actividad clave es la
estrategia publicitaria que debe llevarse continuamente para la venta de los

paneles.

3.3.7 Asociaciones clave

Las asociaciones clave se realizaran con los proveedores internacionales,
quienes son de vital importancia para el armado del producto. ARCONEL y la
empresa eléctrica, para el servicio de trdmite de ARCONEL, con la finalidad
de poder llevar a cabo los trdmites en el menor tiempo posible. Los
electricistas, que seran tercerizados para instalar los paneles y la red de

transporte utilizada para transportarlos.

3.3.8 Estructura de costes

Los costos variables del negocio contemplan un panel solar, un inversor, una
estructura de soporte, cables y un conector importados desde China. Ademas,
se contempla el valor de la importacion, la instalacion y el transporte. Segun
las ventas proyectadas de 330 paneles, se estima un costo variable de $217

748 durante el primer afio.
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CAPITULO 4
4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El proyecto concluyé de manera satisfactoria, cumpliendo con el objetivo general y
los objetivos especificos planteados. A continuacion, se describen las conclusiones

mas relevantes y las recomendaciones para proyectos posteriores relacionados.

Conclusiones

Tanto el objetivo general, como los objetivos especificos detallados al inicio del
proyecto fueron conseguidos en este proyecto. Como se detalla en el capitulo 3y
en el apéndice D, se pudo escalar el modelo de negocio al modelo de Osterwalder
y Pigneur, dejando directrices y estrategias claras que soporten la

comercializacién de sistemas de paneles solares.

En la investigacion de mercados se determind el perfil y el nivel de aceptacion del
consumidor potencial en Guayaquil. Los consumidores son jefes de hogares
residentes en la ciudad de Guayaquil, de niveles socioecondémicos A, By C+, con

edades entre 30 y 50 afios y que, especialmente, tengan conciencia ecologica.

Los consumidores potenciales tienen habitos de compra condicionados por el
impacto que los productos causan en el medio ambiente, es decir, si un producto
tiene un impacto positivo en el medio ambiente, tienen mas probabilidades de

comprarlo.

Estos consumidores se preocupan por la situacibn ambiental del planeta, sin
embargo, no todos estan conscientes del impacto causado por ciertos productos

y servicios, tales como la energia eléctrica.

Gracias a la investigacion de mercados, se desarroll6 la idea del producto Nueva
Vida, un paguete que incluye un panel solar y que se ajusta a la disposicion de
pago de los hogares guayaquilefios, asi como al deseo de los consumidores de
hacer algo por el medio ambiente.



La investigacion de mercados también permitié estimar las ventas del primer afio
y por ende proyectar la produccion del producto y los costos de este. De esta
forma se determind el flujo proyectado para el primer afio, que se detalla en el
apéndice C. Este flujo contiene una inversion inicial de $16,985, una venta total
de $293,525 y una ganancia neta de $6,259, la cual significa que el retorno de la

inversion es de 37%.

A continuacién, se plasmo el plan estratégico y el plan de marketing en el modelo
de Osterwalder y Pigneur. El plan estratégico contiene, ademas de la propuesta
de valor, el desarrollo de otras fuentes de ingresos, las estrategias de reduccién

de costos fijos y las alianzas con socios estratégicos.

El producto Nueva Vida es el producto principal del proyecto, sin embargo, se
buscaron fuentes secundarias de ingresos con productos y servicios
complementarios. El primero siendo el Plan Renueva, el cual consiste en la
personalizacion de un sistema de paneles segun los requerimientos del cliente,

con la cantidad de paneles que cada cliente quiera y pueda pagar.

La segunda fuente de ingresos secundarios es el servicio de tramitacion del
permiso ARCONEL. Como se detall6 en la metodologia, el permiso ARCONEL es
un tramite opcional que le permite al propietario de paneles solares vender la
energia que no use de los paneles a la red del gobierno y restar ese valor de su

planilla.

Dicho tramite consta de varios pasos, incluyendo una revision técnica, lo cual
puede resultar demasiado laborioso para el consumidor. Por esta razon, se lo
ofrecera como servicio complementario, esperando que un porcentaje de los

compradores del producto Nueva Vida compre este servicio.
Como tercera y ultima fuente de ingresos secundarios, se contempla también el

servicio de limpieza de paneles. La limpieza de los paneles solares es sencilla, sin

embargo, hay consumidores que prefieren dejarlo en manos de expertos o a
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guienes no les resultara tan sencillo porque deberan llegar hasta el techo de sus

casas. Por lo tanto, este servicio representa también una gran oportunidad.

Como otro componente del plan estratégico, se tienen las acciones para reducir
costos fijos. Estas son todas las acciones de outsourcing contempladas en el
proyecto. Se contemplé que la oficina y bodega sean alquiladas; que el personal
para realizar las instalaciones sea tercerizado e importar los paneles solares de
China.

Estas tres acciones especificas permiten reducir tanto la inversion inicial, como
los gastos fijos. El alquiler de oficina y bodega permite que la inversion inicial sea
baja y asequible. La tercerizacion del personal permite que se le pague al personal
de instalacion por las horas trabajadas, considerando que, por ser un negocio en
desarrollo, la cantidad de instalaciones diarias no justificara el contrato por 8
horas. La importacion de los paneles solares reduce los costos de fabricacion y
deja el producto en manos de personas mas expertas.

Estas estrategias son de gran utilidad al inicio del proyecto, sin embargo, una vez
gue esté en marcha, se esperara contar con instalaciones propias, personal de

tiempo completo y una fabrica local.

Los socios estratégicos en este proyecto son principalmente los exportadores de
paneles solares, quienes se encargaran de entregar el producto segun las
caracteristicas solicitadas. Ademas, otros socios son los arrendadores de

inmuebles y los electricistas que realizaran el servicio de instalacion.
Segun el plan estratégico, se mantendran buenas relaciones y se buscard realizar

alianzas estratégicas con estos actores, con el fin de obtener mayores beneficios

y ofrecer un mejor producto y servicio a los clientes.
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El plan de marketing, adaptado en el modelo de Osterwalder y Pigneur, establece
mantener relaciones a largo plazo con los compradores del producto Nueva Vida,

a través de la personalizacién y la creacién de una comunidad ecoldgica.

Por la misma naturaleza del producto, cada cliente recibira una asesoria
personalizada cuando se realice la instalacion, ya que el asesor debera indicarle
donde es el mejor lugar para ubicar los paneles y explicar el funcionamiento de

estos, pero el plan no contempla que la relacion con el cliente termine abhi.

Para fidelizar a estos clientes y causar que den buenas recomendaciones del
producto, cada paquete Nueva Vida incluye una membresia a la comunidad online
“circuito”. Esta comunidad se situara en una pagina web y sera un espacio para
gue los clientes puedan encontrar informacion relevante acerca del cuidado

ambiental y también comunicarse con otras personas con los mismos intereses.

Ademas, en el plan de marketing se incluyo la realizacion de eventos abiertos al
publico y centrados en el cuidado ambiental, en los cuales las personas puedan
también conocer a fondo el producto Nueva Vida y encontrarse con consumidores
de este. El plan de marketing también contempla realizar comerciales de

television, alquiler de vallas publicitarias y pautar en redes sociales.

Finalmente, para recopilar todos los objetivos planteados, fue de gran utilidad el

lienzo del modelo de Osterwalder y Pigneur.

Recomendaciones

El presente proyecto abre futuras lineas de investigacion, tanto para
disciplinas relacionadas, como la investigacibn de mercados y la
mercadotecnia, pero también se identifico lineas de investigacion aplicables a

otras areas, las cuales complementarian este proyecto.

Una vez se tenga el prototipo fisico, se recomienda realizar una nueva

investigacion de mercados, que incluya el testeo del producto y con la
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metodologia scrum, realizar cuantos cambios sean necesarios, hasta que el

producto satisfaga lo mas que pueda las necesidades de los consumidores.

Otra recomendacién en el ambito de la investigacion de mercados y la
mercadotecnia es realizar las piezas graficas y videos de la campafia de
marketing, y hacer sesiones de grupos focales para testear la efectividad de

estos en el publico objetivo.

En cuanto a otras disciplinas, se recomienda a las carreras ambientales
aliarse con profesionales en comunicacion para realizar campafas de
concientizacion, que les den a los ciudadanos toda la informacion que

necesitan para mantener un consumo responsable de energia eléctrica.

Para los profesionales en carreras técnicas, como ingenieria eléctrica y
electronica, la recomendacion es realizar modificaciones técnicas en el
producto, con la finalidad de hacerlo més eficiente. Se recomienda ademas
desarrollar un disefio del producto con materia prima ecuatoriana, para

abaratar costos y apalancarse de la produccion nacional.
Se recomienda también indagar en otras formas de producir energia

renovable, que puedan ser escalables al uso del hogar. En niveles industriales

se identifican otras fuentes, como por ejemplo la energia edlica.
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APENDICES

APENDICE A
Pregunta filtro
1. ¢ Vive usted en la ciudad de Guayaquil?
. Si
. No

(Si responde “No”, termina la encuesta)

2. ¢ Usted decide sobre las compras en su hogar?
. Si
. No

(Si responde “No”, termina la encuesta)

Perfil del consumidor:

3. Sexo

. Hombre
. Mujer

4. Edad

. 18 -24

. 25-30

. 31-40

. 41-50

. 51-60

. 61-70

. 71 0 mas
5. ¢,Cuantas personas viven en su casa, incluyéndolo/a a usted?
. 1

. 2

. 3



8.

4
5
Mas de 5

¢,Cuanto paga mensualmente por el consumo de energia eléctrica?
$1 - $50

$51 — $100

$101 - $150

$151 - $200

$201 - $250

$251 - $300

$301 - $350

$351 - $400

¢ Conoce cémo se produce la energia que consume?
Si

No

Segun su criterio, ¢ qué tipo de contaminacién al medio ambiente causa la energia

eléctrica utilizada actualmente?

Desconozco
Considero que no se produce ninguna contaminacion

Otro: (Identifica algun tipo de contaminacion)

¢, Cudles considera que son las ventajas de la energia renovable?
Ahorro
Reduce la contaminacion

Desconozco

Preguntas de intencién:



10. ¢ Estaria dispuesto a reemplazar la energia eléctrica que usa por una energia mas
amigable con el medio ambiente cuya inversion inicial sea mas costosa, pero que en el
largo plazo signifiqgue un ahorro en la planilla?

. Si

. No

11. Sirespondioé No en la pregunta anterior, explique la razoén:

. Costo
. No es necesario
. Otro

12. Siendo 1 el menos relevante, y 3, el mas relevante, califique los aspectos que le

motivarian a sustituir el servicio de energia habitual por energia renovable:

. Ahorro generado
. Recomendaciones de amigos/familiares
. Cuidado del medio ambiente

13.  ¢Alguna vez le han tratado de vender o usted ha buscado comprar un panel solar
para su EL hogar?

. Si

. No

14.  Sirespondié Si en la pregunta anterior, ¢ compré el panel solar?
. Si
. No

El objetivo de este estudio es el lanzamiento al mercado de paneles solares para el
hogar. El tiempo de vida del sistema de paneles solares es de 30 afios y el Unico costo
del sistema corresponde al momento de instalacion y mantenimiento. Este sistema

reduciria su factura actual de luz en un 70% o hasta 100%.

15. ¢ Estaria interesado en adquirir un sistema de paneles solares para su hogar?



Si
No

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por el equipo y la instalacion?
$800 - $1500

$1501 - $3000

$3001 - $6000

$6001 - $8000

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar anualmente por mantenimiento?
$1 - $50

$51 - $100
$101 - $150
$151 - $200
$201 - $250
$251 - $300
$301 - $350
$351 - $400
$401 - $450
$451 - $500
Mas de $500



APENDICE B

FORMULARIO DE PRESENTACION DE SOLICITUD Aumm'qp, JUIDORA
\\-1".__ "'.. {"'-h -\'I.

Correo elech'ﬁrbm .-
Cuenta Contrato: o\
Croquis de Ublcackin: ﬂ“‘\-."
2.- Datos Técnicos del pSFV oy
Capacidad mmlnal |r35talal:h R AN \;\_.:3-
Mimero de Selisitud
Fecha de la Solicitud i
| Cuenta de Suministro RN
Capacidad Instalada permitida para la W%
conexion ~AN
Fecha de la Inspeccidn ~ " <)
| Pago Gltima factura Servici

= .




CUENTAS CONTABLES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
VENTAS PANELES $ 1870000 $  19,55000 $ 2040000 $  21,25000 $ 2210000 $ 2295000 $ 2380000 $ 2465000 $ 2550000 $ 2635000 $ 2720000 $  28,050.00
VENTAS TRAMITES ARCONEL S 75000 $ 75000 $ 900.00 $ 900.00 $ 900.00 $ 900.00 $ 1,050.00 $ 1,050.00 $ 1,050.00 $ 1,050.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
VENTAS LIMPIEZA DE PANEL $ 10000 $ 12500 $ 12500 $ 12500 $ 12500 $ 12500 $ 15000 $ 15000 $ 15000 $ 150.00
COSTO DE VENTA PANELES $ 14,385.80 $ 1438580 $ 1503970 $ 1569360 $ 1634750 $ 1700140 $  17,65530 $ 1830920 $ 1896310 $ 1961700 $ 2027090 $ 2092480 $ 7,192.90
COSTO DE VENTA LIMPIEZA DE PANEL $ 60.00 $ 7500 $ 7500 $ 7500 $ 7500 $ 7500 $ 90.00 $ 90.00 $ 90.00 $ 90.00
MARGEN DE CONTRIBUCION $ 506420 $ 526030 $ 564640 $ 585250 $ 6,048.60 $ 624470 $ 6,590.80 $ 678690 $ 6993.00 $ 7,189.10 $ 753520 $  22,117.10
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS
NOMINA ADMINISTRACION $ 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 $ 2,400.00 $ 2,400.00

BENEFICIOS SOCIALES $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 83327 $ 833.27

ALQUILER DE COWORKING $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 20000 $ 200.00

CONSTITUCION DE EMPRESA Y OTROS TRAMITES $ 1,000.00

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1,600.00 $ - S - 8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 - - - -
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 343327 $ 3,433.27
GASTOS DE VENTAS

PUBLICIDAD $ 561.00 $ 58650 $ 61200 $ 63750 $ 66300 $ 68850 $ 71400 $ 73950 $ 76500 $ 79050 $ 816.00 $ 841.50

BODEGA PARA ALMACENAMIENTO $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 10000 $ 100.00
TOTAL GASTOS VENTAS $ 661.00 $ 686.50 $ 71200 $ 73750 $ 763.00 $ 78850 $ 814.00 $ 83950 $ 86500 $ 89050 $ 91600 $ 941.50
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 400427 $ 411977 $ 414527 $ 417077 $ 4,196.27 $ 422177 $ 4,247.27 $ 427277 $ 420827 $ 432377 $ 431927 $ 4,374.77
UTILIDAD OPERACIONAL $ 969.93 $ 1,14053 $ 150113 $ 1,681.73 $ 1,852.33 $ 2,02293 $ 234353 $ 251413 $ 269473 $ 2,865.33 $ 3,18593 $  17,742.33

15% PARTICIPACION TRABAJADORES $ 14549 $ 17108 $ 22517 $ 25226 $ 277.85 $ 30344 $ 35153 § 37712 $ 40821 $ 42980 $ 47789 $ 2,661.35
UAL $ 82444 $ 969.45 $ 127596 $ 142947 $ 1,574.48 $ 171949 $ 1,992.00 $ 2,137.01 $ 229052 $ 243553 § 270804 $  15,080.98

25% IMPUESTO A LA RENTA $ 20611 $ 24236 $ 31899 $ 35737 $ 39362 $ 42987 $ 49800 $ 53425 $ 57263 $ 608.88 $ 677.01 $ 3,770.25
UTILIDAD ANTES DE RESERVA S 61833 $ 72709 S 956.97 $ 1,072.11 $ 1,180.86 $ 1,289.62 $ 1,494.00 $ 1,602.76 $ 1,717.89 $ 1,826.65 $ 2,031.03 $ 11,310.74

10% RESERVA LEGAL $ 61.83 $ 7271 % 9570 $ 10721 $ 11809 $ 1289 $ 149.40 $ 16028 $ 17179 $ 18267 $ 203.10 $ 1,131.07

UTILIDAD NETA $ 55650 $ 65438 $ 861.28 $ 964.89 $ 1,06278 $ 1,160.66 $ 134460 $ 144248 $ 1,546.10 $ 164399 $ 1,827.93 $  10,179.66
INVERSION INICIAL $ -16,985.80
FLUJO DEL PROYECTO $ -16,985.80 $ 556550 $ 65438 $ 861.28 $ 964.89 $ 1,06278 $ 1,160.66 $ 134460 $ 144248 $ 154610 $ 164399 $ 182793 $  10,179.66
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APENDICE D

Asociaciones e =3 | Actividades Propuestas Relaciones m.<| ) Segmentos J"
elove % clave ), Non. de valor con clientes ol de mercado
NEGOCIACION CON PARETE -
PROVEEDORES PROVEEDORES WViDA = ASESORAMIENTO NICHO DE MERCADO:
_ PERSONALIZADO A
EMN CHIMA IMPORTACION :
. Seieea il e s 2135 5 JEFES DE HOGAR
ARCONELY el e T MOMENTO DE LA CON CONCIENCIA
EMPRESA ELECTRICA Y Ta el e T INSTALACION ECOLOGICA.
COORDINACIGN DE (SISTEMA DE 1 FANEL SOLAR)
ELECTRICISTAS INSTALACION COMUMNIDAD OMLINE GUAYAQUIL,
PARA AQUELLOS HOGARES “CIRCUITO" NSEA B C+
ESTRATEGIAS » B, .
RED DE TRANSPORTE PUBLICITARIAS B Do ATRIENTE Peme ENTRE 30 Y 50 ANOS
DEMTRO DE LA MO PUEDEN PAGAR UM
ClUDAD 2 SISTEMA DE PAMNELES SOLARES]
Recursos 'y _— COMPLETO. Canales
clave @ )
. 1RO EM EL PAIS INTERMNET
STOCK DE PANELES, CWHATSAPE
INVERSORES, CABLES _OLX
Y CONECTORES ﬁ SISTEMA DE _INSTAGRAM
== - FACEBOOK
EQUIPO DE e PERSONALIZADT
COMPUTACION -
Y TELEFONO
Estructiira Fuentes
de costes de ingresos

COSTO DE VENTA PAQUETE NUEVAVIDA:

$217 748 en =l primer afio

GASTOS OPERACIONALES:

$43 620 en el primer afio

FUENTE DE INGRESOS PRINCIFAL: PAQUETE NUEVA VIDA

$280 500 en =l primer afio

FUENTES DE INGRESOS SECUNDARIAS:

PLAN RENUEYA, TRAMITE ARCONEL 005/18, LIMPIEZA DE PANELES
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