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1.

IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1.1 Titulo del Proyecto: “Comercializacién de Colectores Solares para

generar energia térmica para uso domestico”

1.2 Promotor y/o Iniciador del Proyecto:
- Econ. Roberto Flores, Director del Proyecto (Gerente General)
- Econ. Agr. Camilo Ruiz Alvarez, Gerente Técnico

1.3 Orientacion del Proyecto: Comercializacion de bienes

1.4 Orientacion al Mercado: Interno

1.5 Localizacion del Proyecto:
- Pais: Ecuador
- Provincia: Guayas (Inicialmente)
- Cantoén: Guayaquil (Inicialmente)

1.6 Localizacion del Proyecto en razén de sus puntos geograficos
relevantes: Por ser un proyecto de comercializacion abarca

inicialmente todas las parroquias urbanas del Canton Guayaquil.

1.7 Describir las condiciones locales:

j b | Clima: En cuanto a las caracteristicas generales del clima
en la ciudad, éste es de tipo tropical megatérmico seco a
semihumedo (Porrout et al, 1995), donde el total pluviométrico anual
oscila entre 500 y 1000 mm recogidos de diciembre a mayo. La
estacion seca es muy marcada y las temperaturas medias elevadas
son superiores a 24° C. El patron de precipitaciones en la zona,
consistente en descargas copiosas durante los primeros cinco meses
del ano durante el “invierno”, seguido de un periodo sin lluvias
conocido como “verano” que se desarrolla marcadamente a partir del
sexto mes. Ocasionalmente este ciclo ha sido alterado por el



desarrollo del fendmeno de gran escala denominado “El Nino”, el que
provoca lluvias copiosas en los meses denominados secos y en
general una intensificacion de las precipitaciones normales en todo el
ano. La temporada seca o de los meses frios (junio-diciembre) tiene
temperaturas medias de 23° C a 25° C y en la temporada lluviosa o
de los meses calidos, (enero — mayo) se alcanzan temperaturas
entre 262 C y 282 C. La temperatura media anual del aire es de 25.5°
C. Los valores extremos alcanzan 17.5 y 37° C.. El area geografica
tiene un alto indice de evaporacion y la humedad relativa registra
valores del orden del 80% que se incrementa en temporada lluviosa.
En cuanto a las caracteristicas del viento, los registros indican que
generalmente la direccion predominante de los vientos es sur
(proceden del sur), suroeste/sureste ocurriendo las minimas

intensidades durante el mes de abril.

1.7.2 Hidrologia: La hidrologia se realiza en base a la
informacién  hidrometeoroldgica'. Se recopilaron datos de
precipitacion registrados por la red nacional de Estaciones
Hidrometeoroldgicas del INAMHI y para efectos del presente Estudio
se selecciond a la Estacion Meteoroldgica de Guayaquil ubicada en
el Aeropuerto Simon Bolivar, estacion que dispone de equipos
modernos que permiten obtener datos confiables de precipitacion. En
el siguiente Cuadro se indican los valores medios mensuales

registrados para los ultimos anos:

Cuadro No. 1
Unidad Ene | Feb | Mar Abr May | Jun Jul Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
(mm)
Minimo 0 44 60 50 0 0 0 0 0 0 0 0
Maximo | 701 795 | 830 | 1124 621 629 | 292 18 58 89 520 | 772
Medio 225 | 292 | 290 198 60 22 6.2 0.7 1.7 36 | 185 | 429

Fuente: INAMHI
Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores

! Inamhi e Innocar




Disponiendo de la informacion de intensidades de lluvia para
diferentes tiempos es posible obtener los caudales correspondientes
bajo el supuesto de que las lluvias de una frecuencia generan

caudales de la misma frecuencia.

1.7.3 Analisis de los Suelos: El analisis de los suelos de la
ciudad de Guayaquil hace referencia a los suelos identificados en la
fotografia aérea tomada en 1977. En la descripcion de los suelos asi
identificados se utilizé una clasificacion basada en la interpretacion
de los depdsitos formados en aguas someras. Una de las situaciones
relevantes del uso de la fotografia aérea es la comparacion del
paisaje y desarrollo urbano de la ciudad en varias épocas. Del
analisis fotogeoldgico se desprende que la margen derecha del Rio
Guayas ha desarrollado un ambiente de canales con deposicion de
suelos altamente humedos tipo fango. De conformidad con la historia
y geologia y geomorfologia en el sector del presente proyecto el area
esta formada por una mezcla de arenas — limosas, limos, arcilla con
limo, arcilla y lodos.

1.7.4 Caracterizacion del Medio Bidtico (flora y fauna) de
Guayaquil: Las parroquias urbanas con acceso a servicios basicos
en Guayaquil conforma una zona que esta altamente intervenida, por
lo que los factores bidticos de flora y fauna no tienen relevancia en la
descripcion del entorno del sitio de ubicacién del proyecto.

1.7.5 Caracterizacion del medio socio-econémico. Segun datos
del INEC, en el censo poblacional del 2002, la poblacion de la ciudad
de Guayaquil fue de aproximadamente 2.347.000 personas, de las
cuales, 60% viven en la pobreza, o sea, mas de 1.408.200 personas.
El resto de la poblacion, 40%, son personas de clase media, media
alta y alta. Es a estos dos ultimos grupos donde se dirige la venta
potencial de nuestro producto, o sea, al 40% de la poblacion
guayaquilena. En términos cuantitativos, hablamos de 940.000



personas, y aun promedio de 5 personas por hogar, hablamos de
188.000 hogares, que seran nuestro mercado objetivo.

El ahorro sustancial que perciben las familias al ya no tener que usar
caros instrumentos eléctricos para calentar el agua, o que genera un
ingreso constante para las familias y por ende, se genera un ingreso
global anual para la ciudad que servira para incentivar la economia
ya que este ahorro, hara que las familias tengan mas dinero para
ahorrar o para invertir en bienes de capital o gastar en bienes de

consumo.

Segun datos de la empresa eléctrica de Guayaquil a Septiembre del
2004, una familia guayaquilena (de 4 personas en promedio), debe
pagar lo siguiente por el uso de aparatos eléctricos para disponer de
agua caliente de uso domestico:

Cuadro No. 2
Costo
Aparato eléctrico Consumo Tiempo Consumo total total
Ducha eléctrica 3000 watts | 1 hora diaria | 90 Kwh/mes $7,61
Calentador de agua 2500 watts | 3 horas diarias | 225 Kwh/mes $19,04
TOTAL COSTO MENSUAL $26,65

Fuente: Categ

Elaborado por Camilo Ruiz — Roberto Flores




2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Los colectores solares proveen de agua caliente a los hogares utilizando la
energia solar, la cual es una energia limpia que no contamina el medio
ambiente. Si bien tiene un costo inicial elevado, a largo plazo resulta mucho
mas economico que los métodos tradicionales para la obtencion de agua
caliente.

El empleo de los calentadores de agua con energia térmica solar nos
permite multiples beneficios, entre ellos, bajo costo, no contaminante, fuente

inagotable, es renovable.

Existe una demanda no satisfecha de productos para calentar agua en los
hogares a bajos costos, sin riesgos eléctricos y sin contaminacion del
ambiente donde vivimos.

Guayaquil, una ciudad con mas de tres millones de habitantes, padece del
problema mencionado en el parrafo anterior, pues mas del 60% de la
poblacion carece de algun servicio basico y solo el 20% de las personas

disfruta de un alto nivel socio-econémico de vida.

Ubicada a orillas del rio Guayas, en la region Costa y a 480 Kilometros de la
capital de Ecuador, Guayaquil es el principal centro comercial e industrial
del pais pero con un ineficiente y costoso servicio de energia eléctrica y con
un producto alternativo, el gas, subsidiado por el Gobierno Central.

Con nuestro proyecto, proveeremos sobretodo a las familias de clase media
y nos expandiremos a las familias de clase media-alta y alta para ofrecer
nuestro producto y servicio que brinde confort a nuestros clientes, que cuide
el medio ambiente donde viven mediante el uso de colectores solares para
calentar agua de uso domeéstico debido al beneficio socio-econdmico que
por ahorro de consumo de energia eléctrica podemos obtener para todas
estas familias beneficiarias.



3. ANTECEDENTES

En el 2001, el Sol derramd sobre nuestro planeta cuatro mil veces mas
energia que la que consumimos. Por ejemplo, los Estados Unidos reciben
anualmente alrededor de 1,500 veces su demanda de energia total y en un
dia de sol de verano, la energia que llega al tejado de una casa de tipo
medio seria mas que suficiente para satisfacer las necesidades de energia
de esa casa por 24 horas. En este sentido, no es racional dejar de
aprovechar, por todos los medios técnicamente posibles, esta fuente
energética gratuita e inagotable, que puede contribuir a eliminar la
dependencia que nuestra sociedad tiene de algunos energéticos y otras
fuentes de energia que pueden resultar contaminantes o degradantes del

ambiente.

Por las bondades mencionadas y conociendo la escasez de energia que
sufren muchos paises incluyendo los mas desarrollados, es imperativo que
las autoridades nacionales y subnacionales junto con la sociedad civil e
iniciativa privada fomenten el desarrollo y consolidacién de la tecnologia de
captacion, acumulacion y distribucion de la energia solar, con el afan de

hacerla globalmente competitiva y localmente util.

Muchos de los usos citados de la energia solar y otros han sido
experimentados en escala de laboratorio; sin embargo, no se han llevado a
la escala industrial o comercial, mas no a nivel doméstico. En la mayoria de
casos, el costo de operacion todavia no puede competir con el de la
utilizacion de otras fuentes de energia debido a la inversion inicial
necesaria. En este contexto, existen algunos retos que la ciencia debe
resolver antes de utilizar la energia solar eficientemente. Los problemas con
que se tropieza para recoger la energia solar, almacenarla y utilizarla, son

los mismos para numerosos usos potenciales de esta fuente de energia.

Uno de los principales retos a superar proviene de la propia naturaleza ya
que la energia solar esta sujeta a continuas fluctuaciones. Existen muchos

paises que no se benefician de la luz solar durante gran parte del ano, esto



precisamente coincide con épocas de frio y, como consecuencia, de
demanda de energia muy elevada. La intensidad de la radiacion solar que
llega a la superficie de la Tierra se reduce por varios factores variables,
entre ellos, la absorcion de la radiacion en intervalos de longitud de onda
especificos, por los gases de la atmdsfera, por el vapor de agua, por la
difusion atmosférica, por reflexion de las nubes y por la inclinacién del plano

que recibe la radiacion respecto de la posicion normal de la misma.

La investigacion continua y los estudios rigurosos para su aplicacion
particular son indispensables antes de realizar una inversion significativa.
Por ejemplo, en el caso de la calefaccion, el tamano del colector y el
numero de unidades de almacenamiento se determinan por la carga de
calefaccion necesaria para un espacio especifico y el analisis de la

presencia o intensidad del Sol (tiempo solar).

Los estudios deben indicar el almacenamiento de calor que se requiere para
satisfacer las demandas calorificas del espacio (edificio) durante el periodo

nublado mas largo previsto, basado en el registro de datos meteorologicos.

En la encuesta 6mnibus Municipal del Ayuntamiento de Barcelona, la
mayoria de los ciudadanos (el 72,1%) estan dispuestos a utilizar

energia solar para obtener aqua caliente y calefaccion en su casa. Las

condiciones que ponen _son que el precio sea asequible, que haya

garantias de un buen funcionamiento y que, en general, haya mas

informacion. Similares condiciones se observan en la ciudad de

Guayaquil en base a un porcentaje del 25,3% de los ciudadanos.?

En el diseno del sistema de calentamiento de agua es necesario conocer,
en lo posible, los datos horarios de la radiacion solar promedio diaria
mensual. Esta informacion puede ser obtenida de los registros de las
estaciones meteorologicas o en su defecto, ser obtenidas de mediciones
directas de campo en el lugar donde se tiene previsto la instalacion de un

? Estudio de mercado



sistema de calentamiento de agua. También es posible obtener tablas con
valores de radiaciéon solar promedio diario mensual. A fin de estimar de
modo aproximado la radiacion solar global, el CEPIS ha desarrollado un

solarimetro casero de bajo costo.

4. COSTO DE LOS ESTUDIOS PREVIOS A LA FORMULACION DEL
PROYECTO

Los costos preoperativos incluidos en los flujos netos de efectivo (Ver
Cuadro No. 11) senalan el rubro “estudio de mercado” como el mas
significativo en cuanto a costos, puesto que consideramos el punto mas
critico para el diseno del proyecto. No se ha considerado internalizar los
costos del resto de estudios puesto que los realizaremos nosotros mismos
como parte del ejercicio académico y finalmente se consideran como costos
hundidos.

5. TAMANO / DIMENSION DEL PROYECTO

ECUASOL es una empresa de colectores solares disenada para ofrecer
constante satisfaccion a sus clientes por medio de un servicio con
excelencia, productos de calidad y apoyo continuo sin costo adicional.
Nosotros también mantenemos un ambiente de trabajo creativo, justo y

amigable, respetando las ideas y las expectativas de nuestros clientes.

Existe una demanda no satisfecha de productos para calentar agua en los
hogares a bajos costos, sin riesgos eléctricos y sin contaminar el ambiente
donde vivimos. La idea de este negocio surgi¢ en base a la poca produccién

nacional de este sistema colector de energia solar.

La expectativa del negocio es el establecimiento de una empresa con
personal altamente capacitado con conocimientos técnicos sobre diseno,
instalacion y mantenimiento de colectores solares. La estrategia es adquirir



los colectores e instalarlos en los hogares guayaquilenos brindando,
ademas, un servicio de mantenimiento permanente que garantice el buen

funcionamiento y extienda la vida util de estos equipos.

La mision de nuestra empresa es dar servicios y proveer de productos que
brinden confort a nuestros clientes mediante el uso de colectores solares
para calentar el agua de uso domestico. La compania importara los equipos
y tecnologia de punta para la instalacion y el mantenimiento de los
colectores solares en los hogares.

El mercado esta compuesta de personas de clase media, medio alta y alta,
jefes de familia, hombres o mujeres, quienes utilicen agua caliente para las
actividades del hogar tales como aseo personal, lavado de ropa y utensilios
de cocina, preparacion de alimentos, calentamiento de piscinas o jacuzzis,
etc. Este sector esta cubierto parcialmente por los proveedores de energia
eléctrica, quienes proporcionan el servicio para la utilizacion de equipos
como duchas eléctricas y calentadores eléctricos de agua a un costo
elevado.

Como nuestro negocio tiene la intencion de convertirse en una nueva
alternativa de producciéon de energia, barata y limpia, debe posicionarse
favorablemente con respecto a las otras empresas proveedoras de energia
usada para calentar agua. Nosotros ofrecemos una propuesta de valor
diferente a cada cliente existente (Ver Anexo 1).

La empresa contara con una website, se anunciara en importantes revistas
familiares, en sitios de informacion on line y en conferencias tecnologicas.
Estos anuncios, que se haran los primeros tres meses, haran que muchos
clientes prueben los servicios de la empresa. Muchos de estos primeros
usuarios seran miembros fundadores de la empresa y gozaran de privilegios
especiales. A este grupo se lo caracterizara por personas que estén
deseosas de probar nuevas tecnologias. Estos primeros clientes apreciaran

los beneficios que brinda la empresa y se convertiran en “apdstoles del
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producto” y contaran a sus amigos, familiares y contactos, el valor de los

colectores solares de agua.

Aunque los primeros usuarios sera sin duda una parte importante de las
primeras ventas de la empresa, constituyen una pequena parte de toda la
comunidad de clientes potenciales. Para atraer una poblacion mas amplia,
ofreceremos el colector solar con politicas de crédito mas flexible y servicio

de mantenimiento las 24 horas del dia.

Inicialmente, instalaremos sistemas de colectores solares de prueba a un
precio de introduccién de USD 1.000 por 3 meses, periodo en el que el
cliente decidira si adquiere los equipos y firma un contrato de
mantenimiento con la empresa o decide no realizar la compra. Estos
clientes encontraran que los colectores solares son faciles de emplear, son
seguros y le permitiran ahorrar dinero en el mediano y largo plazo. Este
periodo de tres meses, daria a ECUASOL el tiempo necesario para
construir una base de datos de potenciales clientes, 10 que permitiria tener
un periodo de promocion y prueba para demostrar su valor y justificar una
tarifa futura de mantenimiento mediante la sensibilidad al margen de utilidad
de la empresa.

En los seis primeros meses del negocio, usaremos nuestro personal
ejecutivo para establecer los contactos necesarios y ejecutar el proceso de
ventas completo. Después de que ECUASOL haya implementado con éxito
los primeros sistemas de coleccion de energia solar y sus bondades hayan
sido demostradas, planeamos concentrar nuestros esfuerzos de
mercadotecnia en atraer clientes corporativos que estén dispuestos a usar
estos sistemas en sus oficinas y lugares de trabajo tales como restaurantes,
lavanderias y pequenos talleres, hosterias, moteles o pequenas empresas
gue requieran el uso de agua caliente para sus clientes u actividades.
Asimismo, sera muy importante establecer relaciones comerciales con
empresas inmobiliarias, puesto que son un potencial nicho de mercado a

explotar.
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Segun datos del INEC, en el censo poblacional del 2002, la poblacion de la
ciudad de Guayaquil fue de aproximadamente 2.147.000 personas, de las
cuales, 60% viven en la pobreza, o sea, mas de 1.280.000 personas. El
resto de la poblacion, 40%, son personas de clase media, media alta y alta.
Es a estos dos ultimos grupos donde se dirige la venta de nuestro producto,
0 sea, al 20% de la poblacion guayaquilena. En términos cuantitativos,
hablamos de 429.000 personas, y aun promedio de 5 personas por hogar,
hablamos de 85.000 hogares, que seran nuestro mercado objetivo.

La demanda del producto esta determinada por el crecimiento de los
hogares urbanos de la ciudad de Guayaquil, que actualmente es del 1,5%
anual®. Nuestra cuota de mercado, determinada por encuestas y por la
unica competencia existente en la ciudad (Ecuatorial Energy CA), sera
inicialmente del 25% y crecera a medida que nos posicionemos en el medio.

El proyecto consiste en suministrar agua caliente mediante la venta e
instalacion de colectores solares de agua, a un mercado objetivo de 85.000
hogares, con tecnologia alemana de punta, con capacidad suficiente para
calentar agua de uso domestico para un hogar con 5 personas en promedio.
Un producto en cuyo precio viene incluido la instalaciéon y el mantenimiento
del mismo; un calentador solar de agua que podra reemplazar de manera
eficiente a las duchas eléctricas y a los calentadores de agua, ya sean estos
eléctricos 0 a gas.

Dado que este sistema se presenta a través de soluciones individuales y
que ademas es muy simple de instalar y mantener, tiene una serie de
ventajas respecto de los sistemas tradicionales: puede ser utilizado por
cualquier persona, no contamina el medio ambiente, es aplicable en
cualquier lugar con radiacion suficiente, su mantenimiento es poco
frecuente, posee una gran vida util econémica y permite un importante
ahorro a mediano y a largo plazo, para las economias domesticas y
comerciales que hagan uso de este producto.

3 INEC
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Su éxito ha sido demostrado en los paises europeos, en los llamados Tigres
del Sudeste Asiatico, en Japon, Estados Unidos, México, Colombia, Brasil,
Chile y en recientes anos, en comunidades de nuestra Sierra y Oriente

Ecuatoriano.

Cuadro No. 3

COMPRA DE MATERIAL Cantidad | P Unitario* P Total
Paneles SISTE SV 10500 1 $330,00 $330,00
Tuberias 2 $6,50 $13,00
Intercambiador 2 $2,50 $5,00
Vaso de expansion 2 54,50 $9,00
Tanque 1 $23,00 $23,00
Estructura de panales 1 $30,00 $30,00
TOTAL $410,00

Fuente: Estudio Tecnico
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz
* Precio FOB

Los costos de los equipos se encuentran expresados en moneda nacional y
son adquiridos en el extranjero (Hamburgo-Alemania). Dichos valores son a
precio FOB vy los pedidos se los hace via Internet.

Una vez que el producto llega al Puerto de Guayaquil, tiene los siguientes

costos:
Cuadro No. 4
Tasas y
Materia Prima margenes
Valor Fob $410,00
Flete $32,80
Seguro 1,50% $6,15
Total CIF $448,95
Verificacion 1% de Fob $4,10
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Salvaguardia 0% $0,00
Fodinfa 0,50% $2,24
Tasa de modernizacion CAE 0,10% $0,45
Tasa servicios de CAE 1,20% $5,39
ICE 5,15% $23,12
Corpei 0,025% del Fob $0,10
Total CIF + tasas e impuestos $484,35
Transporte interno $4,10
Seguro Interno 3% $14,53
Gastos chequeo y bodegaje $4,10
Subtotal $507,09
IVA 12% $60,85
Total Materia Prima $567,94
Fuente: CAE

Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz

A estos costos, hay que agregarle los costos de ensamblaje, mano de obra,
luz, herramientas y otros para la obtencion del producto final:

Gastos Generales de Fabricacién

Mano de obra (40% tiempo de ensamblaje) $28,89
Luz $11,00
Soldadura de partes $14,00
Pintura para tanques $3,17
Subtotal $57,06

La suma de los dos da un total de USD 650, que vendria a ser nuestro costo
variable por unidad producida.
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6. INGENIERIA DEL PROYECTO

6.1 Distribucion fisica del Proyecto:

6.1.1Ubicacion

Se selecciond el local para operacion de la oficina y bodega de
ECUASOL un inmueble ubicado en la Cdla. Alborada Décima Etapa,
Mz. 18 A Solar 48. El inmueble cuenta con un area de 135 m®, entre
area de oficina y bodega para inventario de equipos provenientes del
exterior.

6.1.2 Requerimientos de Equipos y Muebles De Oficina

Cuadro No. 5
Area Administrativa: GERENCIA GENERAL

Dimensiones Area
Descripcion Cantidad (m) (m?)
Escritorio U con soporte tubular 1 1,50 x 1,00 1,50
Sillas para trabajo 2 0,60 x 0,60 0,72
Sillén giratorio 1 0,70x 0,70 0,49
Estanteria grande 1 0,50 x 2,00 1,00
Archivadores 1 0,50 x 0,60 0.30
Lavatorio empotrado 1 1,50 x 0,50 0,75
Inodoro 1 0,75x0,50 0,40

4,50 x 3,00 13,50
TOTAL
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores

Cuadro No. 6
Sala de Sesiones

Desorincion — Dimensiones (m) | Area (m®)
Mesa para reuniones 1 1,3x2,0 2,60
Silla giratoria gerente 1 07x0,6 0,49
Sillas giratorias 7 0,6 x 0,55 2,31
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Fuente: Estudio Técnico

Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores
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TOTAL 45x3,7 16,65
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores
Cuadro No. 7
Personal Técnico y de Ventas
. Dimensiones (m) | Area (m°)
Descripcion Cantidad
Escritorio J con soporte tubular 2 1,80 x 0,60 2,16
Silla giratoria 2 0,60 x 0,60 0,72
Silla para visitas 2 0,50 x 0,50 0,50
Archivador 2 0,50x 0,75 0,75
Librero 2 2,50 x 0,40 2,00
TOTAL 4,00 x 3,65 14,60
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por Camile Ruiz - Roberto Flores
Cuadro No. 8
Banos Administracion
Banos damas
Dimensiones Area
Descripcion Cantidad (m) (m?)
Lavatorio de pedestal 1 0,60 x 0,50 0,30
Inodoro 1 0,75 x 0,50 0,40
TOTAL 1,00 x 1,50 1,50




Cuadro No. 9
Banos caballeros

) Dimensiones (m) | Area
Descripcion Cantidad m?)
Lavatorio de pedestal 1 0,60 x 0,50 0,30
1 0,75 x 0,50 0,40

Inodoro
1 0,30 x 0,20 0,60

Urinario
TOTAL 1,20 x 1,50 1,80

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores

Cuadro No. 10
Bodega de producto importado

_ Dimensiones ; 5
Descripcion Cantidad m) Area (m?)
Equipos en stock 50 1,20x 1,20 72
Espacio entre columnas de equipos 10 0,50 5,00
Espacio entre filas de equipos 5 0,50 2,50
Pasillo a lo largo de la bodega 1 3,00 3,00
Pasillo a lo ancho de la bodega 1 3,00 3,00
TOTAL 20,0x 11,5 85,50

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por Camilo Ruiz - Roberto Flores

6.1.3 Movilizacion
Dos camionetas pick up, motor 1500 cc, valoradas a un precio de
mercado maximo de 15.000 USD cada una.
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6.2 Tecnologia seleccionada: COLECTORES SOLARES
SELECTIVOS CON ALETAS DE COBRE ULTRASONICAMENTE
SOLDADAS A CONDUCTOS DE COBRE

6.2.1 SUPERFICIE DE ABSORCION

Las aletas de cobre soldadas ultrasonicamente a conductos de
cobre, proporcionan una éptima transferencia del calor entre aleta y
conducto. Una capa de cromo negro sobre una base de niquel claro,
logran una excelente selectividad, altamente eficiente en el uso de
energia solar.

Absorcion=0.95

Emisividad = 0.12

6.2.2 RED DE CONDUCTOS
Conductos de cobre de 12 mm o0 20 mm soldados a dos conductos principales
con una relacion optima entre los diametros.

6.2.3 CONEXION DE TUBERIA

Cuatro B.S.P. hembras de 3/4" con juntas de bronce.

6.2.4 HOJA DE ALUMINIO
Adherida a la aislacion, la hoja refleja la radiacion del calor emitido de
vuelta a la superficie de absorcion, disminuyendo asi la pérdida de calor

por el dorso del colector.

6.2.5 VIDRIO SOLAR

Un panel unico de vidrio solar de 3 mm. de espesor, disenado para
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reducir la reflectividad y templado para aumentar su resistencia y
duracion.

Contenido de oxido de hierro: 0.03%

Transmisividad solar: 91%

6.2.6 AISLACION

Una moldura de espuma de poliuretano rigido por debajo y alrededor de
la superficie de absorcion mantiene el calor del agua en el colector por
un largo periodo de tiempo. P.V.R. SUB CFC de acuerdo a los
requerimientos de las normas europeas y americanas. Una capa de
lana mineral protege el poliuretano y proporciona una aislacion
adicional.

Densidad: 37 kg/m®

Capacidad de temperatura: 150°C

6.2.7 CAJA

Moldeada en aluminio o en acero galvanizado con ranuras
especialmente disenadas para permitir la integracion en el tejado e
insertar los tornillos que anclan el colector al tejado o al soporte.
Terminacion: una capa anodizada negra mate o con cubierta de
poliester horneado, asegura alta temperatura y resistencia a las
condiciones climaticas.

6.2.8 SELLADO
Sellado esponja de E.P.D.M. absorbe la expansion del vidrio.

6.2.9 DORSO
En la lamina de PVC.
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6.2.10 UNIDADES FAMILIARES TERMOSIFONICAS
La unidad termosifonica es la unidad solar mas compacta, simple,
econdmica y eficiente y no requiere mantenimiento. Sin necesidad de

bombas, controles 0 componentes auxiliares.

Los elementos basicos son:

El colector solar (ya explicado anteriormente)

Provisto de una superficie de absorcion selectiva altamente eficiente,
caja de aluminio o acero galvanizado, vidrio solar templado.

Area neta: 1.9,2.17 , 2.56 m°.

El termotanque solar

Hecho de acero de 3 mm., enlozado interior de esmalte, cubierta
exterior de poliester, aislacion de poliuretano, apoyo energético
eléctrico, con o sin intercambiador de calor “"doble camisa", capacidad
de 150 a 300 litros.

El kit de conexion:

Incluye accesorios, valvulas y tuberias con proteccion U.V.
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Soporte:

En hierro galvanizado recubierto de poliester. La configuracion de "perfil
bajo" es especialmente elegante y se adapta tanto para techos
inclinados como planos.

6.2.11 CONFIGURACIONES DE SISTEMAS TERMOSIFONICOS
Existen dos tipos de sistemas termosifonicos a utilizar de acuerdo a las
condiciones climaticas y a la calidad del agua:

1. Sistemas abiertos para climas templados y suministro de agua
de dureza menor de 300 PPM:
El agua de la red entra al termotanque y de ahi a la parte inferior del
colector, a medida que se calienta asciende en el colector y se acumula
en el termotanque para el uso. La simplicidad y la economia son las

grandes ventajas de este sistema.

Intercambiador de calor
"Doble camisa”

hgus ./ A lient
caliente al ’ .Agua caliente para
intercambiador COﬂ‘Bmo
—
Aislacién Aqua
del ca e

tanque

2. Sistemas cerrados para climas continentales y/o alto grado de
dureza de agua:

Basado en el intercambiador de calor de gran superficie. Un circuito
cerrado donde el agua caliente del colector pasa a la capa exterior del
termotanque y una vez efectuado el intercambio de calor vuelve al
colector para ser recalentada. Simultaneamente, agua fria de red entra
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al termotanque, se calienta por medio del proceso de intercambio
pasando directamente al consumo. La ventaja escencial del sistema
reside en:

a. La posibilidad de agregar una solucion anti-congelante.

b. No hay formacion de sedimento en el colector

Nuestra sugerencia en cuanto al tamano del colector para cada tamano
de termotanque es la siguiente:

150L 2.17 m?

200L 2.56 m?

300L 2x217m?

La configuracion puede variar de acuerdo al clima y a las necesidades
de consumo.
A continuacion se detallan los rubros correspondientes a la inversion
inicial:

Cuadro No. 11

INVERSION INICIAL
(Durante los tres primeros meses)

Activos Fijos

2 Camionetas $30.000,00
6 Computadoras Pentium IV $3.600,00
Muebles vy enseres de oficina $4.900,00
Herramientas de ensamblaje $1.000,00

$39.500,00

Gastos Preoperativos

Gastos de tramites legales $1.000,00

Capacitacion y entrenamiento de

personal $600,00

Estudio de mercado $4.000,00
$5.600,00

Capital de trabajo

Inventario (para tres meses) $76.300,00
$76.300,00
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Gastos de operacién
Arriendo de oficina $2.400,00
Arriendo de bodega $1.200,00
Celulares $1.080,00
Publicidad $30.000,00
Sueldos y Salarios $12.000,00
Combustible para vehiculos $1.200,00
Luz y agua $600,00
Utiles de oficina y papeleria $120,00
$48.600,00
Total Inversion $170.000,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por Reberto Flores — Camilo Ruiz

7. ORGANIZACION

Para esto se la ha dividido en los tres niveles basicos que presenta la Teoria
General de la Administracion Moderna y son:

< Nivel estratégico corporativo.- Es el nivel mas alto de la empresa, en el
que se toman las decisiones, se establecen los objetivos de la organizacion y
las estrategias correspondientes.

e Gerente General

e Secretaria

<+ Nivel intermedio y de apoyo técnico.- Conocido como nivel mediador, y
se ubica en el medio del nivel estratégico institucional y operacional para
establecer una relacion interna entre estos dos niveles. Se encarga de la
seleccion y capacitacion de los recursos necesarios, y de la colocacion de los
productos y servicios en los diferentes segmentos. La unidad administrativa
que forma este nivel intermedio esta representada por el :
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e Gerente Técnico

< Nivel Operativo.- Este nivel se encarga de la ejecucion cotidiana vy
eficiente de las tareas y operaciones de la organizacion. La unidad que se
encuentre en este nivel es:
e Técnicos — Vendedores

% 2 Técnicos — Vendedores Hombres

*+» 2 Técnico — Vendedoras Mujeres

7.1 Diseno de la Estructura Organizacional

Para la nueva empresa se debe definir una estructura organizativa que mas se
adapte a los requerimientos de su posterior operacion. Es fundamental
conocer esta estructura para definir las necesidades de personal calificado
para la gestion y, por tanto, estimar con mayor precision los costos de la mano
de obra; ademas debe haber un esquema en el cual se identifique los
diferentes niveles jerarquicos.

Con respecto al area administrativa, el negocio deber contar con un gerente
que se encargue del proceso de ventas de los calentadores solares, ademas
de la coordinacion, planificacion y control de todo el proceso de
comercializacion, financiero, legal y manejo de personal; de esta manera se
lograria mantener el correcto funcionamiento y por ende el cumplimiento de los
objetivos de la empresa.

El gerente contara con un asistente que se encargara de la elaboracion de
informes, reportes, tramites relacionados con clientes, de promocionar el
producto via Internet, etc. A su vez el gerente técnico tiene que responder

ante el gerente general del comando del equipo técnico vendedor.
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Para las compras de materia prima, insumos y repuestos, el o la secretaria
sera el apoyo que tendra el gerente general para acordar con los proveedores
la llegada de los insumos y equipos, asi mismo debera cancelar
oportunamente los pagos por la adquisicion de los mismos. Este debera
interactuar directamente con el gerente técnico en lo que concierne a los
requerimientos de equipos de acuerdo a su demanda y al mantenimiento de

equipos respectivo.
El mantenimiento de la oficina, bodega y banos estara a cargo de un conserje.
Para lograr esto es necesario plantear un organigrama estructural donde se

visualice todo lo expuesto anteriormente. A continuacion, en la siguiente figura
se detalla el organigrama general de la empresa:
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Cuadro No. 12

Gerente General

Asistente (1)

Gerente Técnico

Técnico Técnico Técnico
Técnico Vendedor vendedor Vendedor
Vendedorl i_ Ij i
Conserje

Total empleados: 8

Fuente: Estudio Organizacional

Elaborado por: Camilo Ruiz Alvarez - Roberto Flores

Organigrama para el funcionamiento de la empresa ECUASOLE soL SALE EN TU HOGAR DIA Y NOCHE
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7.2

Descripcion de funciones

Con respecto al area administrativa, el proyecto debe contar con un
gerente general que se encargue de la planificacion del proceso de
ventas del producto, ademas de la coordinacion, planificacion y control
de todas las actividades que ello implique, en el campo financiero,
comercial, legal y de manejo de personal; de esta manera se lograria
mantener el correcto funcionamiento y por ende el cumplimiento de los

objetivos de la empresa.

e Gerente General

Es el cargo mas alto del Proyecto y la persona que lo ejerce es la
responsable de transmitir todas las actividades que se desarrollan en la
empresa. Las responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en la
siguiente tabla:

CUADRO No. 13
DESCRIPCION DEL PUESTO DEL GERENTE GENERAL

% tiempo
Funciones
utilizado
1. Planificar todas las actividades para el buen funcionamiento 50%
de la planta.
2. Asistir a reuniones de negocios para la comercializacién del 550/,
producto.
3. Estar pendiente de todo lo que suceda durante en la
20%
empresa.
4. Liderar los procesos de reclutamiento de personal. 5%
5. Implementar las estrategias seleccionadas y coordinar las 159
actividades con el Gerente Técnico.
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Llevar un control de los programas operativos
implementados por el Gerente Técnico y las actividades de
el/la asistente. Mantener a todos los empleados de la 15%
empresa informados sobre las decisiones en ella tomadas y
que son necesarias de divulgacion.

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Roberto Flores — Camilo Ruiz

e Asistente

Es el unico cargo de staff del Proyecto y la persona que lo ejerce es la
responsable de asistir al Gerente General y coordinar sus actividades.
Las responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en la siguiente
tabla:

CUADRO No. 14
DESCRIPCION DEL PUESTO DEL ASISTENTE

% tiempo
Funciones
utilizado
. Asistir al Gerente General en la elaboracion de informes,

reportes, tramites relacionados con clientes, de 40%
promocionar el producto via Internet. Planificar todas las
actividades para el buen funcionamiento de la planta.
Planificar la Agenda del Gerente General. 15%
Para las compras de materia prima, insumos y repuestos, el
o la secretaria (asistente) sera el apoyo que tendra el
Gerente General para acordar con los proveedores la 40%
llegada de los insumos y equipos, asi mismo debera
cancelar oportunamente los pagos por la adquisicion de los
mMismos.
Participar en los procesos de reclutamiento de personal. 5%

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Roberto Flores — Camilo Ruiz
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e Gerente Técnico

Es el segundo al mando de la empresa y responde directamente al

Gerente General en la ejecucidon de sus funciones.

Las

responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en la siguiente tabla:

CUADRO No. 15

DESCRIPCION DEL PUESTO DEL GERENTE TECNICO

% tiempo
Funciones
utilizado
. Reportar al Gerente General la realizacion de todas las
actividades para el buen funcionamiento operativo de la 20%
empresa.
. Tener a todos el equipo de técnicos vendedores atendiendo 250,
la demanda del producto.
. Estar pendiente de todo lo que suceda concerniente al
. 20%
equipo.
. Participar de los procesos de reclutamiento de personal. 5%
. Implementar las estrategias seleccionadas y coordinar las 15%
actividades con el Gerente General y su Asistente.
. Llevar un control de los programas implementados por el
Equipo Técnico Vendedor. Mantener a todos los miembros _—
del equipo técnico informados sobre las decisiones en ella
tomadas y que son necesarias de divulgacion.

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Roberto Flores — Camilo Ruiz

e Técnico Vendedor/ (a)

Es el segundo al mando de la empresa y responde directamente al

Gerente General en la ejecucion de sus funciones.

Las

responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en la siguiente tabla:
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CUADRO No. 16
DESCRIPCION DEL PUESTO DEL TECNICO VENDEDOR / (A)

% tiempo
Funciones
utilizado
1. Reportar al Gerente Técnico las actividades de venta e 50%
instalacion de equipos.
2. Realizar los recorridos de atencion a los clientes. 45%
3. Planificar conjuntamente con el Gerente Técnico el Plan de 20%
Ventas y atencion al cliente.
4. Realizar la revision del inventario de materia prima. 15%

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Roberto Flores — Camilo Ruiz

e Conserje

Es el encargado del mantenimiento de las instalaciones fisicas del area
administrativa de la empresa. Las responsabilidades que tiene a su
cargo se detallan en la siguiente tabla:

CUADRO No. 17
DESCRIPCION DEL PUESTO DEL CONSERJE

% tiempo
Funciones
utilizado
1. Realizar las actividades de limpieza de oficinas, escritorios y 50%
banos.
2. Realizar actividades de mensajeria y fotocopiado. 50%

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por: Roberto Flores — Camilo Ruiz
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7.3 ASPECTOS LEGALES REFERENTES A LA IMPORTACION

Los factores que deben cumplirse para la importacion de los equipos
calentadores solares de agua son: requisitos para ser importador y los tramites
de importacion.

- Requisitos para ser importador

Para poder importar un producto al mercado ecuatoriano se debe registrar los
datos correspondientes a la empresa en las tarjetas de identificacion
proporcionadas por los bancos corresponsales autorizados por el Banco
Central del Ecuador. Este tramite se realiza una sola vez y deben realizarlo
personas naturales, juridicas e instituciones del sector privado. Para este
proyecto la empresa esta representada por una persona juridica, debido a que
es una sociedad, razon por la cual debera registrar los siguientes datos:

1. RUC (Registro Unico de Contribuyentes), donde constan todos los datos

correspondientes a la empresa como son la ubicacion, teléfonos, etc.

2. La comunicacion del representante legal en el que consten nombres,
apellidos y cédula de ciudadania de las personas autorizadas para firmar las
declaraciones de importacion.

3. El certificado de afiliacion a una de las Camaras de la Produccion.
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- Tramites de importacion

Los tramites que debe cumplir la empresa como importadora son los
siguientes:

1) Obtencién del visto bueno del documento unico de importacion en la

banca privada autorizada por el Banco Central del Ecuador

Para la obtencion de este visto bueno debera cumplir con los siguientes

requisitos:

- Presentar la declaracion de importacion, en el Documento Unico de
Importacion DUI (original y cinco copias).

- Adjuntar la factura comercial (original y cinco copias), en donde debe

constar la descripcion comercial de la mercaderia a importarse.

- EI DUI en general tiene un plazo de validez indefinido y sera valido para un
solo embarque.

2) Procedimiento Aduanero

Después de obtener el visto bueno del DUI, se efectua en la Aduana los
tramites para el aforo, mediante la correspondiente declaracion y el arribo de
los productos.

Las mercancias se despachan directamente, una vez cumplidas las
formalidades aduaneras y el pago de gravamenes o tasas correspondientes.
No se permite la salida de la mercancia de la zona primaria si el DUI no esta
respectivamente legalizado.
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La Declaracion de las mercancias a importarse se presenta en la Aduana por

parte del interesado con los siguientes documentos:

- Declaracion Aduanera (DUI).
- Factura comercial, en original y cuatro copias.

- Original o copia negociable de la documentacion de transporte
(conocimiento de embarque, guia aérea o carta de porte, segun corresponda).

- Tasas Municipales

La Tasa de Habilitacion y Patente Municipal son los unicos permisos
municipales de funcionamiento que exige la M. |. Municipalidad de Guayaquil.
Su costo anual es de 1000 mensuales.

- Factores referentes al aspecto tributario

Las principales obligaciones que debe cumplir la empresa son las
declaraciones del impuesto al valor agregado y al impuesto a la renta y
retencion del 1%.

1. Declaraciones al impuesto al valor agregado (IVA)

El IVA grava el valor de la transferencia de dominio o la importacion de bienes
muebles de naturaleza corporal, en todas las etapas de su comercializacion, y
al valor de los servicios prestados. Todas estas actividades estan gravadas
con tarifas del 12%.

La base imponible del IVA es el valor total de los bienes muebles de naturaleza
corporal que se transfieren o de los servicios que se presten. Sin embargo, hay
actividades que estan exentas a este impuesto gravadas con tarifa 0%; dentro
de las cuales se encuentran las exportaciones de cualquier tipo.

33



La empresa debera presentar una declaracion mensual de todas las
transferencias o actividades comerciales que realice durante ese tiempo al
Servicio de Rentas Internas, que es el encargado de la recaudacion y revision
de los impuestos del estado ecuatoriano. El plazo de la presentacion de la
declaracion de este impuesto es mensual y se encuentra en funciéon del noveno

digito del RUC de acuerdo al calendario detallado en el cuadro 19.

En caso de que la fecha de vencimiento coincida con dias de descanso
obligatorio o feriados, ésta se trasladara al siguiente dia habil.

2. Declaraciones al impuesto a la renta

Este recae sobre la renta que obtengan las personas naturales, las sucesiones

indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras.

Para efectos de este impuesto se considera renta a los ingresos de fuente
ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito u oneroso, bien sea que provengan del
trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o
servicios; al igual que los ingresos obtenidos en el exterior por personas

naturales ecuatorianas domiciliadas en el pais o por sociedades nacionales.

La base imponible o base de calculo del Impuesto a la Renta esta constituida
por la totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con el
impuesto, menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones,
imputables a tales ingresos como se presenta en el cuadro 19.
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Cuadro No. 18

BASE DE CALCULO DEL IMPUESTO A LA RENTA

Impuesto % Impuesto
Fraccion | Exceso -
”w Fraccion Fraccion
Basica Hasta
Basica Excededente
0 6.800 0 0%
6.800 13.600 0 5%
13.600 27.200 340 10%
27.200 40.800 1.700 15%
40.800 54.000 3.740 20%
En
57.400 6.460 25%
adelante
Fuente: SRI

Elaborado por: Camilo Ruiz Alvarez - Roberto Flores

La Empresa por ser una sociedad y estar representada por una persona
juridica debera pagar la tarifa unica del 25% sobre su base imponible;
declarado de acuerdo a la tarifa del impuesto a la renta aplicable a las
sociedades constituidas en el Ecuador, asi como las sucursales de sociedades
extranjeras domiciliadas en el pais y los establecimientos permanentes de

sociedades extranjeras no domiciliadas que obtengan ingresos gravables.

El ejercicio impositivo es anual y comprende el lapso que va del primero de
enero al 31 de diciembre. Si el proyecto se inicia en fecha posterior al primero
de enero, el ejercicio impositivo se cerrara obligatoriamente el 31 de diciembre

de cada ano.
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Declaraciones de la retencion en la fuente del 1%

El plazo para realizar la declaracion de la retencion del 1% es mensual. Estan

sujetos a retencion del 1%:

La compra de todo tipo de bienes muebles de naturaleza corporal, los pagos
realizados por actividades de construccion de obra material inmueble,

urbanizacion, localizacion o actividades similares, excepto combustibles.

Los pagos realizados por transporte de carga, los pagos realizados a personas
naturales, sujetas a impuesto a la renta, no contemplados en los porcentajes
especificos de retencion, los pagos o creditos en cuenta que realicen las
empresas emisoras de tarjetas de crédito a sus establecimientos afiliados.

Los pagos intereses y comisiones que se causen en las operaciones de credito
entre las instituciones del sistema financiero. El banco que pague o acredite

los rendimientos financieros actuara como agente de retencion.

Por lo tanto, la empresa estara ubicada en este rango y se presentan en el
cuadro 19.
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Cuadro No. 19

PLAZOS PARA DECLARAR Y PAGAR IMPUESTOS

Fuente: SRI
Noveno Anticipos ICEy
Impuesto a la
Digito s Impuesto a | Retenciones IVA 0%
enta
Del RUC la Renta | en la Fuente
Sociedades Semestral
Mensual
ler 2do
semestre | semestre
1 . 10dejulioy| 10delmes | 10delmes " 10 de
ABHI 10 septiembre siguiente siguiente 10000 julk enero
2 . 12dejulioy| 12delmes | 12 del mes | 12de
Abril 12 septiembre siguiente siguiente 12 de julio enero
3 . 14dejulioy| 14delmes | 14 delmes . 14 de
i septiembre siguiente siguiente i enero
4 : 16dejulioy| 16delmes | 16 del mes ; 16 de
b septiembre siguiente siguiente e enero
5 . 18dejulioy| 18delmes | 18 del mes o 18 de
AL 18 septiembre siguiente siguiente e enero
6 : 20 dejulioy| 20delmes | 20 del mes | 20de
Abril 20 septiembre siguiente siguiente 20 de julio enero
7 ; 22 dejulioy| 22delmes | 22delmes T 22 de
ARINES septiembre siguiente siguiente ==iaEaig enero
8 . 24dejulioy| 24delmes | 24 del mes e 24 de
ALHLE4 septiembre siguiente siguiente L enero
9 . 26dejulioy| 26delmes | 26 del mes - 26 de
AL25 septiembre siguiente siguiente e enero
0 . 28dejulioy| 28delmes | 28 del mes | 28de
Abril 28 septiembre siguiente siguiente 28 de o enero

Elaborado por Camilo Ruiz — Roberto Flores

A continuacion se detallan los costos mensuales correspondientes al Plan de Personal

que se describio anteriormente:
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Cuadro No. 20

GASTOS DE VENTA

Plan de Personal mensual

Gerente General $1.200,00
Gerente Técnico $1.000,00
Técnico/Vendedor 1 $250,00
Técnico/Vendedor 2 $250,00
Técnico/Vendedor 3 $250,00
Técnico/Vendedor 4 $250,00
Contador $350,00
Secretaria $300,00
Conserje $150,00
Subtotal $4.000,00
Comisiones x venta $1.125,00
Promociones $2.770,00
Total Gastos de Venta $7.895,00

Fuente: Estudio Organizacional
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz
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8. PROGRAMA DE EJECUCION DEL PROYECTO

8.1 Tiempo total de ejecucion
Fecha probable de inicio: 3 de octubre del 2005
Fecha probable de terminacion: 2 de enero del 2011

8.2 Periodos de inicio y término de cada componente
Ver Programacion Microsoft Proyect. Ver Anexo 4

8.3 Fecha del periodo prueba e inicio de la produccion
Ver Programacion Microsoft Proyect. Ver Anexo 4

9. PRESUPUESTO - COSTOS DE OPERACION - FUENTES DE
FINANCIAMIENTO - PROYECCIONES FINANCIERAS - MONITOREO
Y SEGUIMIENTO - EVALUACION DEL PROYECTO

9.1 Evaluacion Financiera

Los costos de los equipos se encuentran expresados en moneda
nacional y son adquiridos en el extranjero (Hamburgo-Alemania). Dichos
valores son a precio FOB y los pedidos se los hace via Internet (Ver
Cuadro No.3)

Una vez que el producto llega al Puerto de Guayaquil, tiene los

siguientes costos:

Tasasy

Materia Prima margenes

Valor Fob $410,00
Flete $32,80
Seguro 1,50% $6,15
Total CIF $448,95
Verificacion 1% de Fob $4,10
Salvaguardia 0% $0,00
Fodinfa 0,50% $2,24
Tasa de modernizacion CAE 0,10% $0,45
Tasa servicios de CAE 1,20% $5,39
ICE 5,15% $23,12
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Corpei 0,025% del Fob $0,10

Total CIF + tasas e impuestos $484,35
Transporte interno 54,10
Seguro Interno 3% 514,53
Gastos chequeo y bodegaje $4,10
Subtotal $507,09
IVA 12% $60,85
Total Materia Prima $567,94

A estos costos, hay que agregarle los costos de ensamblaje, mano de
obra, luz, herramientas y otros para la obtencion del producto final:

Gastos Generales de Fabricaciéon

Mano de obra (50% tiempo de ensamblaje) $28,89
Luz $11,00
Soldadura de partes $14,00
Pintura para tanques $3,17
Subtotal $57,06

La suma de los dos da un total de USD 650, que vendria a ser nuestros
costos variables por unidad producida.

Nuestros Costos Fijos Mensuales se resumen en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 21

GASTOS DE VENTA

Plan de Personal mensual

Gerente General $1.200,00
Gerente Técnico $1.000,00
Técnico/Vendedor 1 $250,00
Técnico/Vendedor 2 $250,00
Técnico/Vendedor 3 $250,00
Técnico/Vendedor 4 $250,00
Contador $350,00
Secretaria $300,00
Conserje $150,00
Subtotal $4.000,00
Comisiones x venta $1.125,00
Promociones $2.770,00
Total Gastos de Venta $7.895,00
GASTOS

ADMINISTRATIVOS

Servicios basicos $200,00
Suministros de oficina $40,00
Movilizacion $480,00
Mantenimiento de equipos $200,00
Total Gastos

Administrativos $920,00
TOTAL COSTOS FIJOS $8.815,00

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz

Con este analisis de Costos, determinanos que nuestro Margen de
Contribucién sera del 35% y la cantidad dptima de produccién mensual, esta
determinada en nuestro Punto de Equilibrio:
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Cuadro No. 22
ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Unidades producidas mensuales en el PE 26
Costo de produccién $25.715

Asunciones

Costo total por unidad (26 u) $9.465
Costo Variable por unidad $650
Costo Fijo mensual $8.815
Cantidad 5 15 26 35
Ingreso $5.000 $15.000 $26.000 $35.000
Costo $12.065 $18.565 $25.715 $31.565

Punto de equilibrio

$40.000
$35.000
$30.000
$25.000
$20.000
$15.000
$10.000
$5.000
$0

—a— Ingreso

— — Costo

Costos

Cantidad

Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz

En este analisis, a un precio inicial estimado de USD 1.000 determinamos que
el nivel 6ptimo de venta es de 26 colectores al mes. Gracias a nuestra fuerza
de venta, la campana de publicidad y promocion agresiva durante los tres
primeros meses y nuestra estrategia de comercializacion, podremos vender
durante el primer ano, 36 colectores solares al mes. Luego, al partir del
segundo, incrementamos nuestra demanda a una tasa del 1.5% anual.
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Como el producto se lo puede comprar a crédito, cobramos una cuota de
entrada del 10% y cuotas mensuales del 15% del valor del producto, sin

intereses y con cualquier tarjeta de crédito.

La demanda optima esperada, durante los cinco anos de horizonte del

proyecto, es la siguiente:

Anos 2006 2007 2008 2009 2010

Unidades 432 438 444 450 456

Para estimar la inversion inicial, usamos un capital de trabajo para tres meses,
tiempo en el cual veremos las primeras cantidades de efectivo, pues en el
primer mes traeremos los colectores y los armaremos mientras iniciamos
nuestra publicidad en los medios establecidos. Durante el segundo mes,
iniciaremos los contactos para las primeras pruebas a cero costos. Después,
con los clientes que desean comprar nuestro colector solar, se los venderemos
con una cuota inicial del 10%, de un producto con un precio de introduccion de
USD 1.000

La obtencion de la tasa de coste de oportunidad se la obtuvo mediante el uso de una
Matriz que permite observar el Riesgo de Mercado y el Riesgo Economico y
Financiero. Nuestra r es igual al 21% anual. (Ver Anexo 2).

Como nuestros flujos de caja son semestrales, la tabla de amortizacién sera también
semestral, con una tasa activa del 12% anual. El banco, nos financiara el 40% de la

inversion inicial.
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Cuadro No. 23

0 $68.000,00
1 $9.681,67 | $4.760,00 | $4.921,67 | $63.078,33
2 $9.681,67 | $4.41548 | $5.266,19 | $57.812,14
3 $9.681,67 | $4.046,85 | $5.634,82 | $52.177,32
4 $9.681,67 | $3.652,41 | $6.029.26 | $46.148,07
5 $9.681,67 | $3.230,36 | $6.451,31 | $39.696,76
6 $9.681,67 | $2.778,77 | $6.902,90 | $32.793,86
7 $9.681,67 | $2.29557 | $7.386,10 | $25.407,76
8 $9.681,67 | $1.778,54 | $7.903,13 | $17.504,64
9 $9.681,67 | $1.22532 | $8.456,35 | $9.048,29
10 $9.681,67 $633,38 $9.048,29 $0,00
$96.816,70 | $28.816,70 | $68.000,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz
Con todos estos datos, construimos nuestro flujo de caja. Como se ve, la TIR
semestral de nuestro proyecto es del 13,53%, o sea, del 27,06% anual. El VAN
del proyecto es de USD 32.890,28. Todo esto nos permite demostrar que el
proyecto, desde un punto de vista privado, es muy rentable y se deberia
implementar pues, financieramente, es beneficioso tanto para el ejecutor como
para el inversionista del proyecto.

A continuacion se detalla el flujo de caja en el cuadro 24:
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Inversion Fija

Gastos Preoperativos

Capital de Trabajo

Gastos de Operacion

Préstamo

Proyeccion demanda colectores
Proyeccion precios dolares
Ingresos por venta

Costo de bienes vendidos
Costos Administrativos

Costos de Venta

Gastos Financieros
Depreciacion Vehiculos
Depreciacion Muebles
Depreciacion Computadoras
Amortizacion G. Preoperativos
Ingresos a/reparto a trabajadores
Reparto beneficio a trabajadores
Ingresos a/ impto a la renta
Impuesto a la renta (25%)
Ingresos despues de imptos.
Readicion de Depreciacion
Readicion de Amortizacion

Pago a Capital

Recuperacion Capital de Trabajo
Valor de Salvamento

Pago por deposicion de producto
FLUJO NETO DE EFECTIVO
TIR (Semenstral)

Valor Actual Neto (18%)

SEMESTRES

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
-$39.500,00 -$4.167 45
-$5.600,00
-§76.300,00
-$48.600,00
$68.000,00
216 216 219 219 222 222 225 225 228 228
$1.00000  $1.00000  $1.030,00 $1.03000 $1.06090  $1.06090  $1.00273  $1.09273  $1.12551 $1.12551
$§216.000,00 $216.000,00 $22581720 $225570,00 $235822,16 $23551980 $24622417 $24586425 $257.038,78 $256.616.28
$140.400,00 $140.400,00 $142506,00 $142506,00 $14464359 $14464359 $14601324 $14681324 $§14901544 $149.01544
$555600 $555600 $572268  §572268  $589436 $589436  $6071,19  $6071,19  $625333  $6.253.33
$47.37000 $47.37000 $48.08055 $48.080,55 $48.801,76 $48.80176 $49.53379 $49.53379 §50.27680 $50.276.80
$4.080,00 $377046  $344235  $309454  $2725B8  $233509  $1.92085  $148176  $1.01633 $522,96
$300000  $300000  $3.00000 $300000  $300000 $300000  $300000  $300000  $3.00000  $3.00000
$245,00 $245,00 $245,00 $245.00 $245,00 $24500 $245,00 $245,00 $245,00 $24500
$600,00 $600,00 $600.00 $600.00 $600,00 $600,00 $695,00 $695,00 $695,00 $695,00
$560,00 $560,00 $560.00 $560,00 $560,00 $560.00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00
$14.189.00 $1449854 $2166062 $21.76123 $29.35157 $29.44000 $33.21765 $37.46427 $4597689 $46.04775
$2.12835  $217478  $3.24909  $3264.18  $4.40274  $441600 $498265  $561964  $689653  $6.907.16
$12.06065 $12.32376 $1841153 $18.49704 $24.94884 $25024,00 $28.23501 §$31.84463 $39.08036 $39.14058
$301516 8308094  $460288  $462426  $6.237.21 $6.256,00 $7.05875  §7.961,16  $9.77009  $9.78515
$9.04549  $9.24282 $1380865 $1387278 $18.71163 $18.76800 $21.17625 $23.88347 $29.31027 $29.35544
$384500 $384500 $384500  $384500 $384500 $3.84500  $394000  $3.94000  $3.94000  $3.940,00
$560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560.00 $560,00 $560,00 $560,00
$5.159,02  $5468,56  $579667 $6.14448  $6513,14  $690393  §7.31817  §7.757.26  $822269  $8.716.06
$76.300,00
$17.000,00
$22.221.00
-$102.00000 $8.29147  $B.17926 §1241697 $1213331 $1660348 §$16.26907 $18.35809 $2062621 $2558757 §96.218.38
12,49%
$§23.985.74



9.2 EVALUACION SOCIO-ECONOMICA DEL PROYECTO

Para realizar la evaluacion social de nuestro proyecto, hay que
determinar las externalidades negativas y positivas que presenta el
proyecto. Ademas, se deben sumar los subsidios de las materias primas
que se usan para la produccion de los colectores solares y los
impuestos, tasas y aranceles que estas materias primas podrian tener.

Dado que este producto no contamina el medio ambiente, en ese
aspecto no presenta ningun riesgo para el medio ambiente, por lo que no
es necesario pagar una tarifa para pagar inexistentes danos por
contaminacion.

Mas bien, al ser este producto, amigable con el medio ambiente, esto
representa un beneficio para la sociedad, pues se reduce la
contaminacion ambiental que generan los calentadores eléctricos o los
de gas.

Esto representa el egreso mensual de un hogar, compuesto por cuatro
personas, por el uso de aparatos eléctricos para calentar agua de uso
domestico. En términos anuales, esto representa USD 319,80 por

familia.

Durante cinco anos, si el precio de Kwh. no varia, una familia gastaria
por este concepto USD 1,599.

A esto, habria que sumar el gasto que se da por el mantenimiento de
estos aparatos y por las reparaciones que se deberian hacer en caso de
una sobrecarga de voltios, muy comun en nuestra ciudad. Si
suponemos que una familia gasta USD 30 por mantener y reparar estos
aparatos al ano, durante la vida del proyecto esto representa un egreso
de USD 150. Si a esto le sumamos la cantidad anterior, nos da un
egreso total de USD 1,749 por familia.
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Como nuestro producto tiene un costo inicial de USD 1,000 (que incluye
mantenimiento y reparacion), el ahorro que se da en la familia por usar
nuestro producto es, durante el primer ano, de USD 749. Dado que
suponemos que el precio de la electricidad se mantiene durante cinco
anos, mantendremos este valor durante los cinco anos como una
externalidad positiva provocada por el ahorro de usar nuestros

colectores solares de agua.

Multiplicamos esta cantidad por el numero de colectores comprados por
los hogares al ano, para el célculo de la externalidad positiva.

En lo que respecta a la inversion inicial, habra que considerar algunos
aspectos:

1.- El precio de las camionetas posee muchas distorsiones. La Revista
Gestion Econdmica, determind que el factor de conversion de los carros
importados es del 62%. Esto hay que considerar para el calculo de la

inversion en activos fijos.

2.- El Capital de Trabajo, determinado por el inventario de materia prima
durante tres meses, también variara pues el producto importado también
tiene muchas distorsiones por lo que se hace necesario el calculo del

precio sombra de la materia prima.

3.- El resto de los activos fijos, tienen incluido el 12% del IVA, por lo que
habra que descontar ese valor al precio final del producto, para obtener

un precio libre de ese impuesto.

Por supuesto, todo esto hara que la inversién inicial disminuya, lo cual
hara necesario el calculo de una nueva tabla de amortizacion, pero

manteniendo el nivel de financiamiento del proyecto (40%).

Al disminuir el precio final de la materia prima, los costos variables

también disminuiran, por lo que al mantener el Margen de Contribucion
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(35%) se debera establecer un nuevo precio inicial. Para no provocar
distorsiones al precio, mantendremos el valor del mismo durante todo el
ano, variandolo los siguientes anos de acuerdo a la tasa de inflacion

anual esperada (3%).

Considerando todo esto, los nuevos datos cualitativos para la

formulacion del flujo de caja, quedan de la siguiente manera:

P.V.P. de una camioneta Fiat: USD 15,000
Factor de Conversion: 61,83%

Precio Social: USD 9,300

En lo que respecta a la materia prima, hay que descontarle todos
aquellos impuestos y aranceles que causan distorsion al precio del

producto. El analisis es el siguiente:

Cuadro No. 25

Materia Prima Tasas y margenes

Valor Fob $410,00
Flete $32,80
Seguro 1,50% $6,15
Total CIF $448,95
Verificaciéon 1% de Fob $4,10
Salvaguardia 0% $0,00
Fodinfa 0,00% $0,00
Tasa de modernizacion CAE 0,00% $0,00
Tasa servicios de CAE 1,20% $5,39
ICE 0,00% $0,00
Corpei 0 $0,00
Total CIF + tasas e

impuestos $458,44
Transporte interno $4,10
Seguro Interno 3% $13,75
Gastos chequeo y bodegaje $4,10
Subtotal $480,39
IVA 0% $0,00
Total Materia Prima $480,39

Fuente: CAE - Revista Gestion Econdémica
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz
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De acuerdo al cuadro, el precio econdmico de la materia prima de
nuestro producto es de USD 480 en promedio, siendo el factor de
conversién de 0,85.

A esto hay que agregarle los costos generales de fabricacion, que
suman USD 57,06. La suma total, que es de USD 537,45, representan

nuestros costos variables unitarios.

Manteniendo nuestro Margen de Contribucion del 35%, nuestro precio

inicial sera de:
P-53745=035P
0,65 P =537,45
Psombra = USD 826,85

Este precio lo mantendremos durante todo el primer ano,
incrementandolo en el resto de los anos de acuerdo a la tasa de inflacion
esperada (3%).

Mantendremos la demanda, aunque sabemos que a un menor precio,
podriamos vender mas colectores pero por efectos comparativos, la

mantendremos igual que en el analisis privado.

Con respecto al resto de los activos fijos, les quitaremos el 12% por

concepto del IVA. Estos activos quedaran de la siguiente manera:

Computadoras: USD 3,600

Menos IVA 432
USD 3,168

Muebles y enseres: USD 4,900
588

USD 4,312
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Herramientas: USD 1,000
100
USD 900

TOTAL: USD 8,380

Tomando todo esto en consideracion, la inversion inicial seria de:

Cuadro No. 26
INVERSION INICIAL
(Durante los tres primeros meses)

Activos Fijos

2 Camionetas $18.600,00
6 Computadoras $3.168,00
Muebles y enseres de oficina $4.312,00
Herramientas de ensamblaje $900,00
$26.980,00
Gastos Preoperativos
Gastos de tramites legales $1.000,00
Capacitacién y entrenamiento de personal $600,00
Estudio de mercado $4.000,00
$5.600,00
Capital de trabajo
Inventario (para tres meses) $58.044,60
$58.044,60
Gastos de operacién
Arriendo de oficina $2.400,00
Arriendo de bodega $1.200,00
Celulares $1.080,00
Publicidad y Promocién Masiva $30.000,00
Sueldos y Salarios $12.000,00
Combustible para vehiculos $1.200,00
Luz y agua $600,00
Utiles de oficina y papeleria $120,00
$48.600,00
Total Inversién $139.224,60

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz

A esta inversion, habra que descontarle el 40% por financiamiento, lo cual hara
que disminuya el monto por la inmersion inicial en el flujo de caja.

Esto provoca que el cuadro de amortizacion varié de la siguiente manera:
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Cuadro No. 27

PERIODO PAGO INTERESES| ABONO SALDO
0 $55.689,84
1 $7.566,46 $3.341,39| $4.225,07 | $51.464,77
2 $7.566,46 $3.087,89| $4.478,57| $46.986,19
3 $7.566,46 $2.819,17 | $4.747,29| $42.238,90
4 $7.566,46| $2.534,33| $5.032,13| $37.206,78
5 $7.566,46 | $2.232,41 $5.334,05| $31.872,72
6 $7.566,46| $1.912,36| $5.654,10| $26.218,63
7 $7.566,46| $1.573,12| $5.993,34| $20.225,28
8 $7.566,46| $1.213,52| $6.352,94| $13.872,34
9 $7.566,46 $832,34| $6.734,12| $7.138,22
10 $7.566,46 $428,29| §$7.138,17 $0,00
$75.664,60| $19.974,82| $55.689,78

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por Roberto Flores — Camilo Ruiz
La tasa activa se mantuvo igual (21% anual) y la tasa del proyecto también la
mantuvimos invariable (21% anual).

Los Costos Fijos mensuales se mantuvieron y en el desarrollo del flujo de caja
se omitira el pago al 25% del Impuesto a la Renta.

En la siguiente pagina se presenta el flujo de caja social (Cuadro No. 28)

Como se ve, el proyecto socialmente es muchisimo mas rentable desde de un
punto de vista social que privado, por lo que el proyecto genera un beneficio
adicional para toda la sociedad, via ahorro por costos eléctricos y via
proteccion del medio ambiente, algo no cuantificado por su complejidad pero si
hubiera forma de hacerlo, el VAN social seria mucho mayor y la TIR social,

excepcionalmente altisima.

Aunque en el analisis privado el VAN sale positivo, en el analisis de
sensibilidad se ve que el producto es muy sensible con respecto a su demanda
por lo que una ayuda via subsidio o disminucién de impuestos o tasas de
interés seria mas que necesario para que el proyecto, tanto social como
privadamente sea muy rentable y beneficioso para toda la sociedad,
empresarios como consumidores.
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Inversién Fija

Gastos Preoperativos

Capital de Trabajo

Gastos de Operacion

Préstamo

Proyeccion demanda colectores
Proyeccion precios dolares
Ingresas por venta

Ahorro por costo electrico

Costo de bienes vendidos
Costos Administrativos

Costos de Venta

Gastos Financieros
Depreciacion Vehiculos
Depreciacion Muebles
Depreciacion Computadoras
Amortizacion G. Preoperativos
Ingresos a/reparto a trabajadores
Reparto beneficio a trabajadores
Ingresos a/ impto a la renta
Impuesto a la renta (25%)
Ingresos despues de imptos.
Readicion de Depreciacion
Readicion de Amortizacion

Pago a Capital

Recuperacion Capital de Trabajo
Valor de Salvamento

Pago por deposicion de producto
FLUJO NETO DE EFECTIVO
TIR Social (Semenstral)
VAN Social (18%)

SEMESTRES

0 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10
-$26.980,00 -84 167 45
-§5.600,00
-$58.044,60
-$48.600,00
$55.689,84
216 216 219 219 222 222 225 225 228 228
$826,85 $826,85 $851,66 $851 66 $877.21 $877.21 $903,52 $903,52 $930,63 $930,63
§17859960 §$17859960 $186.71695 $18651255 $194.98955 $19473955 $20359046 $203.29230 $21253193 $212.182,95
$161.78400 $161.78400 $164.031,00 $164.031,00 $166278,00 $16627800 $16852500 $16852500 $170.77200 $170.772,00
$140.40000 $§140.400,00 $14250600 $§142506,00 $14464350 $14464359 $14681324 $146813.24 §$149.01544 $149.01544
$5.556,00 $5.556,00 $5.72268 $65.722,68 $5.894,36 $5.894,36 $6.071,19 $6.071,19 $6.253,33 $6.253,33
$47.37000 $47.37000 $48.080,55 $48.08055 $48801,76 $48.801,76 $49.533,79 $4953379 $50.27680  $50.276,80
$3.341.39 $3.087,89 $2819,17 $2534,33 $223241 §191236  $1573,12 $121352 $832,34 $428.29
$3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 §3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00
$245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00 $245,00
$600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600.00 $695,00 $695,00 $695,00 $695,00
$560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00
§139.311,21  $139564,71 $14721455 §147.29499 $155290,44 $155.36047 $163.624,12 §16368556 $17242603 $172.481,08
§2089668 $20.93471  $§2208218 $22.09425 §2329357 $23.30407 $2454362 $2455283 $2586390  $25.872,16
$11841453 §$118630,01 $125.13237 $125200,74 $131.99687 $132056.40 $139.08050 $139.13273 $146.562,12 $146.608,92
$2060363 $29.65750 $31.28309 $31.300,19  $32.999,22 $33.014,10 $34.770,13 $34.783,18 $3664053 $36.65223
$68.81090 $88.97251 $9384928 $93.90056 $98.99765  $99.04230 $104.310,38 $104.34954 $109.92159 $109.956,69
$3.845.00 $3.845,00 $3.845,00 $3.845,00 $3.845,00 $3.845,00 $3.940,00 $3.940,00 $3.940,00 $3.940,00
$560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00 $560,00
$5.159,02 $5.468,56 $5.796,67 $6.144 48 $6.513,14 $6.903.93 $7.318.17 $7.757.26 $8.222.69 $6.716,06
$58.044 60
$17.000,00
$22.221,00
-$83534,76  $88.05687 $87.90894 $9245760 $9216108 $9688951  $9654337 §101.49221 $101.09229 §$106.198.90 $158.564,23
106,91%
$550.593,91



El flujo incluye el rubro correspondiente a “pago por disposicion del producto”, el
cual contempla la disposicion final segura de 2221 colectores solares a un costo
para el proyecto (no para la sociedad) de US$10. De esta manera se logra la

internalizacion de costos ambientales que el proyecto pudiera generar.

Como se puede apreciar, la evaluacién socio-economica del proyecto demuestra
la alta rentabilidad que posee para toda la sociedad civil y el efecto positivo que
tiene la implementacion del proyecto en la ciudad de Guayaquil, haciendo mas
que atractivo la ejecucion del proyecto en nuestra ciudad, con lo que se
comprueba que los colectores solares son amigables con el medio ambiente, son
un producto novedoso que genera ahorros importantes dentro de la economia

domeéstica e impulsa proyectos de este tipo para beneficio de todos.

9.3 EVALUACION AMBIENTAL

- Definicion del Proyecto

El LIBRO VI del Texto Unificado de la Legislacion Ambiental Secundaria
(TULAS), en su Art. 3 del Sistema Unico de Manejo Ambiental (SUMA)
define a una actividad o proyecto propuesto como toda obra, instalacion,
construccion inversion o cualquier otra intervencion que pueda suponer
ocasione impacto ambiental durante su ejecucion o puesta en vigencia, o
durante su operacion o aplicacion, mantenimiento o modificacion, vy
abandono o retiro y que por lo tanto requiere la correspondiente licencia
ambiental, conforme al Art. 20 de la Ley de Gestion Ambiental y las

disposiciones del presente Reglamento.
- Marco Legal Ambiental
- Marco Institucional: La Direccion de Medio Ambiente de la M.I.

Municipalidad de Guayaquil es la Autoridad Ambiental de Aplicacion

Responsable.
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- Norma de Calidad Ambiental para el Manejo y Disposiciéon Final de

Desechos Solidos No Peligrosos

- Categoria de un Proyecto en funcion del riesgo ambiental y social

La evaluacion ambiental y social de un Proyecto debe estar en funcion del
nivel de riesgo del proyecto. Este nivel de riesgo a su vez debe estar en
funcion del tipo de proyecto (objetivo y jerarquia), y de la sensibilidad del

medio donde se tiene previsto desarrollar el proyecto.

- Clasificacion de un Proyecto en funcion del tipo de proyecto

El Banco Mundial recomienda definir primeramente el objetivo del proyecto,
para determinar el tipo de obra que se va a ejecutar. Para nuestro caso, el
proyecto persigue como objetivo principal obtener utilidades financieras a
traves de la importacion de los equipos colectores solares y su
correspondiente comercializacion, por lo tanto es un proyecto que se
ubicaria dentro del sector terciario o de servicios del sistema econémico
local y no existira aspecto ambiental alguno generado por actividades de
transformacion de materias primas o de extraccion de recursos naturales.
Sin  embargo, existen aspectos ambientales en la fase de término de la
vida util de los equipos que deberan ser incorporados dentro del proyecto
en su fase de prefactibilidad para gestionarlos adecuadamente, a través de
la aplicacion de las medidas de mitigacion adecuadas para la correcta
disposicion final de los colectores solares luego de su vida util. Dichas
medidas deben ser asumidas por los usuarios de los equipos 0
compradores y no por los promotores del proyecto, puesto que los
desechos no seran peligrosos. Por lo anterior, las medidas que se
recomendaran sean asumidas por los clientes no deberan ser
consideradas en los estudios financieros del proyecto, a fin de internalizar

los costos ambientales.
. Clasificacion en funcion a la sensibilidad del medio

La localizacion y sensibilidad son factores primordiales para definir el tipo y

alcance del trabajo ambiental que se requiere para un proyecto. Es decir, el
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riesgo ambiental del proyecto se mide en funcion de la sensibilidad con que
se catalogue al medio fisico y biotico del area de influencia del proyecto y
del impacto que las obras civiles que se tiene previsto desarrollar puedan

generar en dicha area.

- Conclusiones

Por lo anteriormente expuesto, el Proyecto de Comercializacion de
colectores solares para calentar agua no necesita del desarrollo de un
Estudio de Impacto Ambiental (EslA), sino que de acuerdo a las
especificaciones que arrojo el Estudio Técnico, se podran establecer las
medidas ambientales especificas que se consideren pertinentes para
mitigar los principales impactos ambientales negativos que pudieran
generarse por una mala disposicion final de los materiales que componen
el equipo colector especificamente, esto es: la caja de aluminio o acero t

galvanizado, las tuberias de cobre y el vidrio solar templado.

Estas medidas que se recomendaran a los futuros clientes podrian ser las
siguientes:

'NOMBRE DE LA MEDIDA:

Disposicion Final de residuos metalicos ferrosos (acero galvanizado).

'TIPO DE MEDIDA:

Correctiva

'DESCRIPCION DE LA MEDIDA:

Entregar residuos de la caja de acero galvanizado a un Gestor autorizado por
la Direccion de Medio Ambiente de la M. |. Municipalidad de Guayaquil. Podria

ser Andec — Funasa.

'IMPACTOS MITIGADOS:

Acumulacion de desechos solidos y minimizacion de vida util de Relleno

Sanitario Las Iguanas.

' AREA DE AFECTACION:
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7Lécal
'MARCO LEGAL
Politicas Nacionales de Residuos Solidos: Art. 31,32,33,34,35.

'RESPONSABLE DE LA MEDIDA:

Usuario / cliente

'NOMBRE DE LA MEDIDA: |
Disposicion Final de residuos metalicos no ferrosos (cajas de aluminio y
tuberias de cobre).

‘TIPO DE MEDIDA:
Correctiva

'DESCRIPCION DE LA MEDIDA:

— e SRS e}

Entregar residuos de la caja de acero galvanizado a un Gestor autorizado por\
la Direccion de Medio Ambiente de la M. |. Municipalidad de Guayaquil. Podria |

ser Rimesa, Recimetal o Bera Ecuador. ‘

'IMPACTOS MITIGADOS:

Acumulacion de desechos solidos y minimizacion de vida util de Relleno

Sanitario Las Iguanas.

'AREA DE AFECTACION:

Local

'MARCO LEGAL ' - |

RESPONSABLE DE LA MEDIDA:

Usuario / cliente
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10.CONCLUSIONES

El proyecto es financieramente rentable, ambientalmente sustentable vy
socialmente justo. El proyecto presenta una alta elasticidad que hace al producto

con respecto al precio, lo cual se demuestra en el analisis de sensibilidad.

Socialmente el producto posee un gran impacto positivo, debido especialmente al
ahorro en el mediano y largo plazo por el consumo de energia o gas (subsidiada
por el Gobierno). Si estos productos carecieran de dichos subsidios, los
colectores solares poseerian un mayor impacto social dentro de la sociedad como

ya ha ocurrido en otras ciudades del mundo.

El hecho de ser un producto amigable con el medio ambiente, debido a su alta
tecnologia y dado que el proyecto trata de internalizar los potenciales costos
ambientales existentes, la comercializacion de colectores solares adquiere una
mayor trascendencia inclusive a nivel global, pues la creciente preocupacion por
los cambios climaticos en varias regiones del planeta conlleva a que el uso de
combustible fosiles tienda a disminuir paulatinamente, convirtiendo al uso de la

energia solar como una alternativa a considerar.

De otra parte, la falta de cultura ambiental de los paises en via de desarrollo y la
carencia de estimulo gubernamental al uso de tecnologias mas limpias para la
generacion de energia, constituyen los principales factores que consideramos

influirian en contra de una mayor demanda de este tipo de producto.
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11.ANEXOS

ANEXO 1: PLAN DE MARKETING DE ECUASOL

ECUASOL

ES UNA COMPANIA DEDICADA A LA VENTA, INSTALACION Y MANTENIMIENTO DE
COLECTORES SOLARES

1. BRIEFF
1.1 Mision
Dar servicios y proveer de productos que brinden confort a nuestros clientes mediante
el uso de colectores solares para calentar agua de uso domestico y un excelente

servicio al cliente.

1.2 Vision

Ser lideres en brindar tecnologias amigables con el ambiente para el confort familiar.

2. PRODUCTO
2.1 ;Que es el producto?
ECUASOL es una empresa de comercializacion de colectores solares de Tecnologia
SISTE. cuyos disefios aseguran constante satisfaccion en sus clientes por medio de
un servicio de excelencia, productos de calidad y apoyo continuo a nuestros clientes

a bajo precio

La expectativa del negocio es el establecimiento de una empresa con personal
técnico altamente capacitado, con conocimientos sobre disefio, instalacion vy

mantenimiento de colectores solares.

Somos representantes de la Marca SISTE y buscamos distribuir e instalar los
colectores solares en los hogares ecuatorianos, brindando ademas un servicio de
mantenimiento permanente que garantice el buen funcionamiento y extienda la vida

util de los equipos.
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2.2 Atributos del producto

2.2.1 Tecnologia alemana

2.2.2 Producto diferenciado

2.2.3 Financiamiento favorable al cliente
2.2.4 Facil de instalar

2.2.5 Facil de utilizar

2.2.6 Confiable

2.2.7 Seguro

2.2.8 Durable

2.2.9 No dana el ambiente

2.3 Beneficios del producto

2.3.1 Se dimensiona a las necesidades del cliente.
2.3.2 Otorga energia térmica 24 horas al dia.
2.3.3 Ahorra costos por consumo de energia eléctrica a mediano y largo plazo.

2.3.4 Su eficiencia se maximiza al ser Ecuador un pais con mas horas luz al dia.

2.4 Marca

ECUASOL coLecTores soLARES

OBJETIVOS MERCADOLOGICOS

3.1 Posicionamiento: AGUA CALIENTE A BAJO COSTO

Nuestros clientes son personas cabezas de familia, hombres o mujeres, quienes
utilicen agua caliente para las actividades del hogar, tales como: aseo personal,
lavado de ropa y utensilios de cocina, preparacion de alimentos, etc. Este sector esta

actualmente cubierto por el Sistema Nacional Interconectado de Energia Eléctrica.

ECUASOL ofrece una propuesta de valor diferente a cada cliente existente. La
empresa contara con una pagina Web, se anunciara en importantes revistas familiares
(La Revista de El Universo — Revista Hogar), en la radio (Estaciones Super K-800,

Radio Caravana, Radio sucre) periodicos y en conferencias tecnologicas, Ferias de
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Ciencias Universitarias). Los primeros tres meses se caracterizaran por una Campana

Publicitaria agresiva en los medios de comunicacion nombrados.

Los primeros usuarios seran miembros fundadores de la empresa y gozaran de

privilegios especiales. Se convertiran en “apoéstoles del producto’

3.2 Promesa Basica

ECUASOL EL SOL SALE EN TU HOGAR DIA Y NOCHE

3.3 Target — Precio

Nuestros clientes son los jefes de familia de clase media - alta y alta, quienes
utilicen agua caliente para las actividades del hogar, tales como: aseo personal,
lavado de ropa y utensilios de cocina, preparacion de alimentos, etc. Este sector
esta actualmente cubierto por el Sistema Nacional Interconectado de Energia

Eléctrica.
El valor que se cobrara a los clientes incluye la venta, instalacion y servicio de

mantenimiento permanente de los colectores solares. El precio de introduccion del
producto sera de 800 USD.

4. ANALISIS FORD Y REVISION

CARACTERISTICA COMPETENCIA
ECUASOL
Financiamiento Credito diferido Crédito corriente solo con
Dinners
Tecnologia de punta Alemana Fabricacion nacional
Servicio y Permanente incluido en el precio Costo adicional
mantenimiento
Diseno personalizado Se dimensiona a las necesidades del consumidor Es estandar
Durabilidad 15 - 20 anos Maximo 10 afos

60




5. ESTRATEGIAS
5.1 Estrategia Comercial por introduccion
5.1.1 Estrategia de Promocion
5.1.1.1. Ofrecemos productos y servicios a precios por debajo de la competencia,

generando un margen de ahorro en nuestros clientes.

5.1.1.2 Usaremos como canales de distribucion los principales almacenes de la
ciudad, los cuales les entregaremos el producto en consignacion. Una vez realizada

la venta, Ecuasol se encargara de la instalacion y mantenimiento el producto.

5.1.1.3 Las ventas por Catalogo e Internet seran empleadas por ECUASOL, las
cuales desempenaran la funcién de promocion del producto, buscando comunicar al

cliente las bondades de los colectores solares.

5.1.2 Estrategia de comunicacion

5.1.2.1 Se hara a través de anuncios en revistas, on line y correo directo.

5.1.2.2 Los anuncios seran reforzados con un esfuerzo de venta directa.

5.1.2.3 Con este plan atraeremos clientes corporativos que estén dispuestos a usar
este producto en sus oficinas y lugares de trabajo tales como restaurantes,
lavanderias y pequenos talleres, companias o empresas que requieran el uso de

agua caliente para sus actividades.

6. ESTIMACION DE LA DEMANDA

Después del analisis del punto de equilibrio (Incluido en el Estudio Financiero) y el
muestreo realizado a diversos hogares guayaquilenos ubicados en ciudadelas de
clases media alta, hemos determinado una demanda inicial de 36 colectores al mes,
lo que implica que semestralmente venderemos 216 colectores y al ano, 432

unidades.

Prevemos un alza en la demanda igual a la tasa de crecimiento urbano de la
provincia del Guayas del 1.5% anual. El precio de introduccion del producto, durante
los doce primeros meses sera de USD 1.000 y después de nuestra campana agresiva

de publicidad, venderemos los colectores a USD 1,030 cada uno, con una cuota de
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entrada equivalente al 10% (USD 103) y 6 cuotas mensuales de USD 154.5 sin
intereses con cualquier tarjeta de credito, por lo que al final de los seis meses,

recibiremos la totalidad de la venta del producto.

En nuestras encuestas, determinamos que el producto es levemente elastico con
respecto al precio por lo que estimamos un alza del precio del 3% anual durante los
cinco primeros anos del proyecto, después de los cuales, la demanda de los
colectores bajara de manera paulatina, haciendo necesario su expansion hacia otras
ciudades, preferentemente de la Sierra, como Quito o Cuenca, donde estos productos

ya se venden y los negocios son de buena rentabilidad.

7. CONCLUSION

“Nuestro proposito es satisfacer las necesidades particulares de cada cliente,
cumpliendo con todas las expectativas planteadas, brindando un servicio de
mantenimiento eficiente con comodos planes de financiamiento y sin danar el medio

ambiente.”

62



ANEXO 2: RIESGO DE MERCADO, ECONOMICO Y FINANCIERO

63

CALIFICACION
FACTORES PESO ‘BAJO | RIESGO RIESGO PUNTOS
CONDICIONANTES ESPECIFICO RIESGO MEDIO ALTO DEL
EN% _ (entre2y4) (entre5y7) |(entre8y10) FACTOR
Mercado 65
Potencial _ 15 6 90
Competencia : 5 . 3 , 15
Cuota de mercado | 15 : 4 i 60
Diferenciacion del producto 20 4 , 80
Barreras de entrada D 5 6 ] 30
Condiciones 5 2 ‘ 10
Ventas 25 |
Distribucion 15 6 90
Red 5 9 45
Margenes 5 6 30
Suministros 10 ‘ 6 60
Total Riesgo de Mercado | 510
Riesgo economico
1 Ventas anuales $432.000
2 | Costos variables $280.800
3 Margen de Contribucién $151.200
4 | % de margen 0,35
5 | Costos Fijos $105.780
6 | % de costos fijos 0,24
7 Punto equilibrio dolares $302.229
8 Punto equilibrio meses 8,40
9 | Potencial de absorcion 1,43
) Riesgo Financiero
10 | Inversion $170.000,00
| Financiamiento con
11 | deuda 40%
12 | Tasa de interés anual 12%
13 | Intereses anuales $8.160,00
14 | Punto equilibrio dolares $325.542 86
15 | Punto equilibrio meses 9,04
16 | Potencial de absorcion | 1.43
|




Nivel del mercado

Nivel de absorcion del proyecto

Nivel de riesgo Normal

r=12% +0,50(0,12)

r=18%
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Inversion Fija

Gastos Preoperativos

Capital de Trabajo

Gastos de Operacion

Préstamo

Demanda colectores optimista
Proyeccion precios dolares
Ingresos por venta

Costo de bienes vendidos
Costos Administrativos

Costos de Venta

Gastos Financieros
Depreciacion Vehiculos
Depreciacion Muebles
Depreciacion Computadoras
Amortizacion G. Preoperativos
Ingresos alreparto a trabajadores
Reparto beneficio a trabajadores
Ingresos a/ impto a la renta
Impuesto a la renta (25%)
Ingresos despues de implos
Readicion de Depreciacion
Readicion de Amortizacion

Pago a Capital

Recuperacion Capital de Trabajo
Valor de Salvamento

Pago por deposicion de producto
FLUJO NETO DE EFECTIVO
TIR (Semenstral)

Valor Actual Neto (18%)

ANEXO 3: ANALISIS DE SENSIBILIDAD

SEMESTRES
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
$39.500,00 $4 16745
/$5600.00
$76 300,00
$48 600,00
$68 000.00
216 216 238 238 261 261 287 287 316 316
$100000  $100000  $103000  $103000  $106090  $1060.90  $109273  $109273  $1.12551  §112551
$21600000 S$21600000 $244 72800 S$24472800 S$27727682 $27727682 $31415464 $31415550 $35593819 $355937.59
$140400.00 $14040000 $14250600 $14250600 S$14464359 $14464350 $14681324 $14681324 $14901544  $149.015 44
$555600  $555600  $572268  $572268  $580436  $589435  $607119  $607119  $625333  $6253.33
$4737000  $4737000 $4808055 $4B0B0SS  $4880176  $4880176 $4953379  $4953379  $5027680  $50276.80
$408000  $377046  $344235  $300454  $272588  $233509  $192085  $148176  $101633  §522.9
$300000  $300000  $300000  $300000  $300000  $300000  $300000  $300000  $3000.00  $3000.00
$24500  $24500  $24500  $24500  $24500  $24500  $24500  $24500  $24500  $24500
$60000  $60000  $60000  $60000  $60000  $60000  $69500  $69500  $69500  $69500
$56000  $56000  $56000  $56000  $56000  $56000  $56000  §56000  $56000  $56000
$1418900 $1449854  $4057142 $4091923  $7080624  §7119703 $10114812 $10575552 §14487629 $145369,05
$212835  $217478  $608571  $6137.88  $1062094  $1067955 §1517222  $1586333  $2173144  $21.805.36
$1206065 $1232376  $3448571 $3478134 86018530  $6051747  $8597590  $89.89219 $12314485 12356369
$3015.16  $308094  $862143  $B69534 1504633  $1512037  $2149398  $2247305 $3078621  $30.890.92
$904549  $924282  $2586428  $2608601 S4513898  $4538810  $6448193 6741915  §9235864  $9267277
$384500  $384500  $384500  $384500  $384500  $384500  $394000  $394000  S394000  $394000
$56000  $56000  $56000  $56000  $56000  §56000  $56000  $56000  $S6000  $560.00
§515002  $546856  $579667  $614448  $651314  $690393  §731817  $7757.26  $822259  $B716.06
$76.300.00
$17.000.00
, $22.22100
$10200000  $829147  $8179.26  $2447261 $2434653  $4303083  $42889.17  $6166376  $64.16189  $8863594 $15953571
27,03%
$176.309,65
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Inversion Fija

(Gastos Preoperativos

Capital de Trabajo

(astos de Operacion

Prestamo

Demanda colectores pesimista
Proyeccion precios dolares
Ingresos por venta

Costo de bienes vendidos
Costos Administrativos

Costos de Venta

Gastos Financieros
Depreciacion Vehiculos
Depreciacion Muebles
Depreciacion Computadoras
Amortizacion G. Preoperativos
Ingresos a/reparto a trabajadores
Reparto beneficio a trabajadores
Ingresos a/ impto a la renta
Impuesto a la renta (25%)
Ingresos despues de imptos.
Readicion de Depreciacion
Readicion de Amortizacion

Pago a Capital

Recuperacion Capital de Trabajpo
Valor de Salvamento

Pago por deposicion de producio
FLUJO NETO DE EFECTIVO
TIR (Semenstral)

Valor Actual Neto (18%)

SEMESTRES

0 1 2 3 - 5 6 7 8 9 10
-$39.500.00 -34.167 45
-85 600,00
-§76 300,00
-$48 600.00
$68.000.00
216 216 214 214 212 212 210 210 208 208
§1.000.00 $1.000,00 $1.030.00 $1030.00 $1060.90 $1060.90 $1092.73 $1092.73 §1.12551 §1.12551
$216.000,00 $216.00000 $22027723 $220277.23 $22463915 §224639.15 $22908745 $22908808 $23362448 §23362409
$140400.00 $14040000 §14250600 $142506,00 $14464359 §14464359 §14681324 $14681324 514901544 §$14901544
$5.556,00 $5.556,00 §572268 $5.722.68 $5.894 36 $5894.36 $6.071,19 $6.071,19 §6.253.33 §6.253.33
§4737000  $4737000 $4808055 $4808055 $4880176 $4880176 54953379 4953379  $50.276.80  $50.276.80
$4 080,00 $3.770.46 §3442.35 $3.094.54 §2.725.88 §2.335.09 $1920.85 $1.481.76 $1016.33 $522.96
$3.000,00 $3.000.00 §3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000.00 $3.000.00 $3.000.00
$245.00 $245.00 $245.00 $245.00 $245,00 $24500 $24500 $245,00 $245,00 $245.00
$600.00 $600.00 $600.00 $600.00 $600.00 $600.00 $695,00 $695,00 $695.00 $695.00
$560.00 $560.00 $560,00 $560,00 $560,00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00
$14 18900 $1449854 $1612065 $1646845 $1816857 $18559.36 §16.08093 $20688.10 $2256259  $23.055.55
$212835 §217478 $2418,10 $2470.27 $272529 $2783.90 $2412.14 $3.103.22 $3.384.39 $3458 33
$12.08065 $1232376  $1370255 $1399819  $1544328 §1577545 51366879  $1758489  $19.17820  $19597.22
$3.01516 $3.080,94 $3.42564 $3.499,55 $3.860,82 $3.943.86 $3.417.20 $4.396,22 $4.794 55 $4 89930
$9.04549 $924282  $1027692 $1049864 $1158246  $1183159 $1025159 $1318866 §1438365 $14.69791
$384500 $3.845.00 $3.845.00 $3845,00 $3.84500 $3.84500 $3.940,00 $3.940.00 $3.940.00 $3.940.00
$560.00 $560,00 $560,00 $560.00 $§560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00
$5.159,02 $5.468,56 $5.796 .67 $6.144 48 $6.513.14 $6.903,93 $7.318.17 $7.757.26 $8.222.69 $8716.06
$76.300,00
$17.000,00
§22.221,00
-§102.000.00 $8.291.47 $8.179.26 $6.885,24 $8.759.16 $9.474 32 $9.332.66 §743343 §993141 $106609 $81560,86
6,61%
-$14.308,80
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ESTHUC IUHA DE MAHUU LUGILY

[ "OBJETIVOS ]

INDICADORES | MEDIOS DE VERIFICACION |

— SUPUESTOS _

Fin

Contribuir al impulso del uso de tecnologias
mas limpias en Ecuador.

El 20% de las familias de clase
media de Guayaquil utilizan
colectores solares para calentar
agua desde el 2007 hasta el 2015.

- Reportes de ventas de la empresa.

Que no se experimenten pérdidas del poder
adquisitivo agresivas en Ecuador

Propésito
Insercion de colectores solares para
calentamiento de agua en el mercado

guayaquileno.

Las utilidades obtenidas durante
los anos 2005-2006-2007
ascienden al 19%-29%-37%
respectivamente, logrando poder
difundir la idea del uso de
tecnologias mas limpias para
calentar agua en Guayaquil.

- Estados de pérdidas y ganancias de la
empresa.

1. La situacion economica y laborable del pais se

mantiene estable

2. No existe sobreoferta del producto en el mercado

internacional

Componentes

1. Mercado guayaquileno debidamente
informado y concientizado de los beneficios
econémicos y ambientales del uso de una
tecnologia mas limpia en base a la energia
solar.

-Cambio de conductas en I3
demanda de productos para
calentar agua se traduce en un
100% de ventas proyectadas por |3
compania distribuidora dej
calentadores solares en los anos
2007-2008-2009

-Reportes de ventas de la compania

-Desde el ano 2007, el 10% de los|
ingresos de las tamilias
guayaquilenas que eran destinados
al consumo de agua caliente son
ahora destinados al otros fines.

-Expedientes de cada
reposan en la compania.

cliente que

- Desde el 2007, el % de miembros
de las familias guayaquilenas que
conocen las bondades del uso de
energia solar a aumentado un 20%.

-Reportes de ventas de la compania

- Desde el 2007, el 30% de los
medios de comunicacion dan
mayor espacio publicitario a I3
promocién del uso de tecnologias
mas limpias.

-Observacion directa de los medios de|
comunicacion

Que la poblacion recepte favorablemente la idea de
un cambio tecnologico para calentar agua, a través

del uso de energia solar.




2. Capacitacion integral de tecnicos|El 100% de los Técnicos -|-Registros internos de la Compania
vendedores realizada. Vendedores (50% hombres yjreferentes a las sesiones de| o ) )
50%  mujeres) ha sido|capacitacién dictadas. Exlsteq ‘sufncuentles profesionales técnac_os_ con
capacitados respecto al formacion superior que ofertan sus servicios
producto. para la venta de calentadores solares.
3. Compra de materia prima a los Un mes despues de la|- Registros de la aduana e infromes|{Hay un estricto control en las aduanas para
importadores realizada obtencion del financiamiento,[de importacion y compra de lalevitar robos y perdidas
X% de materia prima se|lcompania

importa desde un mercado
internacional

4. Estructuracion de

realizada.

la empresa

El 100% de los equipos,
tecnicos, vehiculos, oficina v
demas facilidades estan
operando luego de  ser
registrada en la
Superintendencia de

Compaiias en el 2007.

-Registros de la Superintendencia
de Companias y constatacion
presencial en la Oficina.

El tramite de registro de la Razon social de la
Compaiiia es agil.

5. Seguimiento para aprobacién de
financiamiento y evaluacién de la
marcha del proceso realizado.

En el 2007, el Proyecto es
aceptado 100% por la Entidad
de financiamiento, promovido y|
ejecutado.

Documento emitido por la Entidad
de financiamiento donde se aprueba
el crédito otorgado y que reposa en
la oficina de la Compania.

El tramite de evaluacion del Proyecto en la
Entidad Crediticia es agil.

6. Estudios y trabajos en fase de
prefactibilidad y factibilidad realizados.

En el 2007, el Proyecto de
factibilidad de colectores
solares esta 100% preparado vy
evaluado por promotores.

Oficios y documentos que reposa en
la oficina de la Compania, por medio|
de los cuales se aprueba el
financiamiento del ente crediticio.

Los técnicos de la entidad crediticia conocen y
evaluan proyectos de acuerdo a la
Metodologia BID




Actividades

1.1Lograr acuerdos con almacenes de
distribucion.

El 90% de los almacenes

Contratos  firmados  con los

estudiados aceptaron exhibir ellalmacenes que haran la distribucion

producto.

del producto.

1.2 Construccion de base de datos.

El 100% de los clientes
compradores durante el 2007,
ingresan en una base de datos
para asegurar el seguimiento)
del servicio.

Existencia de la base de datos de
compradores.

1.3 Formacion de consumidores
fundadores "apéstoles del producto”.

En el 2007, los primeros 30
compradores de colectores
solares tendran descuentos y
gozaran de privilegios
especiales.

Registros internos y en la Web de
compradores apoéstoles de
colectores solares.

1.4 Campafa de publicidad |
promocién inicial en la Web, revistas
familiares, sitios de informacion en
linea y conferencias tecnologicas.

Se han firmado contratos con
las revistas de variedades
familiares y tecnolégicas
ademas de una Cia. Que
mantiene en la Web la pag. de
la Cia. Durante los anos 2007 y
2008.

Visitar la direccion de la pagina Web
de la empresa.

1. Muchos distribuidores estan interesados en
promocionar el producto

2. Sistema de datos funciona eficazmente

3. El poder adquisitivo de las personas no|
disminuye sustancialmente

4. Distintas agencias de publicidad estan
interesadas en promocionar el producto

2.1 Definicion de teritorios geograficos|Se han realizado el 100%

a recorrer.

de
las reuniones diarias de trabajo
planificadas para definir rutas y
cobertura de ventas.

Agendas de trabajo de técnicos -
vendedores.

2.2 Dictar cursos de capacitacion a
técnicos - vendedores contratados.

El 100% de los técnicos -
vendedores contratados estan
capacitados (50% hombres y
50% mujeres)

Registros de cursos dictados

5. Existen suficientes capacitadores, con
estudios en generacion de energias
alternativas, para dictar los cursos




2,3 Contratacion de técnicos -

vendedores.

El 100% de los técnicos -
vendedores que se necesitan
para el ano 2007 estan
contratados (50% hombres y
50% mujeres)

Registros de roles de pago

3.1 Determinacion, segun el estudio der
mercado, del proveedor internacional
de materia prima

3.2 Verificacion de la llegada legal y a|
tiempo de la materia prima a Guayaquil

Informe de la aduana vy
registro de verificacion cada
mes a partir del inicio del

Registros de las verificadoras

proyecto

Registros de la compania

4.1 Pagos de arriendos y sueldos.

Oficina opera en local

Recibos de pago

4.2 Compra de inventarios. Colectores en Stock Recibos de pago

4.3 Compra de activos fijos. Equipos y mobiliario operando |Recibos de pago

4.4 Constitucidon de la empresa. Pagos efectuados por|Registros  Superintendencia  de
constitucion de Compania. Companias

a1 Visitas a entidades de

financiamiento.

Pagos por transporte para
realizar gestion.

Informes internos de la Compania.

5.2 Contratacion de grupo consulto

r r o, A ion
para preparar proyecto 10Q Yo  de las  empresas elabora Proyectos. Facturas de para su ejecucio
cotizadas que preparan
proyectos. pago.

Se recibieron propuestas del

Contrato

firmado con Cia. Que

3. La entrega de los materiales provenientes
del exterior no sufren demoras imprevisibles.

4. El plazo para constituir la empresa es agil |
sin demoras

5. El proyecto resulta financieramente factible




)

|2” semestre Ter semestre 2° semestre __ | ler semestre 2° semestre. | Ter semestre 2° semestre |lersemestre ~  2°semestre | fer semestre 2° semestre _ ler semestre 2° semestre _| ler semestre | 2° semestre Ter

¥ - Nl e s ST T tri 4 w1 | M2 | s | w4 w1 | w2 | W3 | tid Wi1 | Wz | i3 | w4 | w1 | w2 | mi tri 4 it | w2 | w3 tri 4 tri 1 tri 2 tri 3 tri4d | tri tri 2 tri 3 tri4 |t
1 Realizacion de estudios en fase de prefactibilidad y factibilidad 1874 dias 3
2 Realizar el estudio de prefactibilidad 2 mss
3 Revisar el estudio de prefactbilidad 2 sems
4 Estudio de prefactibilidad realizado 0 dias
5 Iniciar el estudio de factibilidad 153 dias
6 Consultar informacion existente 2 mss
7 Establecer linea de base 2 sems
8 Realizar estudio de mercado 83 dias
9 Cotizar ofertas de diversas empresas especializadas 1 ms
10 Seleccionar la mejor opcién 2 dias |
11 Desarrollar investigacion de mercado y estadistico 2 mss
12 Entrega de resultados de estudio de mercado 4 sems ‘
13 Realizar sesion con expertos de area 1 dia
14 Estudio de mercado realizado 0 dias
15 Realizar estudio tecnico 21 dias |
16 Desarrollar estudio tecnico por expertos 2 sems
17 Elegir tamafio y localizacién de bodega 1 sem
18 Entrega de otros resultados del estudio tecnico 1 sem
19 Realizar sesion con expertos de drea 1 dia
20 Estudio tecnico realizado 0 dias
21 Realizar estudio institucional 15 dias |
22 Analizar aspectos economicos de la organizacion 2 sems |
23 Entregar resuitados de estudio AIO 1 sem
24 Estudio organizacional realizado 0 dias
25 Realizar estudio ambiental : 20 dias
26 Categorizar el estudio de impacto ambiental 1 sem
27 Determinar medidas de mitagacion para externalidades negativas 2 sems
28 Entregar resultados de estudio 1 sem
29 Estudio ambiental realizado 0 dias
30 Realizar estudio financiero 24 dias
3 Cuantificar financieramente resultados de los estudios realizados 2sems
32 Determinar la tasa de costo de capital 2 dias |
33 Construir el flujo de caja para evaluacion 1 sem
34 Evaluar el proyecto 1 dia
35 Determinar la rentabilidad del proyecto 1 dia
36 Entregar resultados financieros de la factibilidad del proyecto 1sem
37 Realizar estudio socio-econémico 31 dias
38 Valorizar externalidades positivas y negativas 2 sems
39 Ajustar precios de mercadocon precios sociales (sombra) 2sems | L
40 Construir flujo de caja social 1 sem E;
41 Determinar rentabilidad social del‘proyecto 1 dia : hv
42 Entregar resultados del estudio 1 sem a;
43 Determinar la factibilidad del proyecto 1 dia l;
44 Estudio de factibilidad terminado 0 dias 21/07
45 Consecucion del financiamiento 370 dias h
46 Presentacion del proyecto a entidades financiadoras via Internet 1ms B
47 Contacto de las entidades con personal responsable del proyecto 2 mss
48 Evaluacion del proyecto por parte de entidades interesadas 3-mMss——— = B e sl
49 Aprobacion del proyecto por una entidad 1ms g TERE T
50 Establecer politicas de desembolso 2 sems
51 Desembolsar cantidad pedida para inicio del proyecto 3 mss
52 Consecucion de fondos para realizacion del proyecto 2 mss
53 Fondos periédicos durante cinco afos para ejecucion del proyecto 6 mss
54 | Estructuracion de la empresa Ecuasol 1670 dias |
56 Constitucion legal de la empresa 35 dias
56 | Elevar a escritura ptiblica el contrato de constitucion 1ms
=74 Realizar depésito en banco para la legalizacién de la escritura 1 dia
58 Afiliarse a la Camara de Comercio 1sem
P Presentar a la Super. de Cia. tres copias notariadas de la escritura 1 dia
50 Obtener el RUC de la Compaiiia en el SRI 1 sem
51 Inscribir compafia Ecuasol en el Registro de Sociedades 3 dias
52 Conseguir el local en funcion del estudio técnico 18 dias
g3 Determinar la macrozona para la empresa 2 dias »
54 Elegir la microzona de acuerdo al estudio tecnico 1 sem
55 Elegir la oferta mas adecuada, acorde al presupuesto del proyecto 1 sem
56 Legalizar el arriendo del local 1 sem
57 Local legalizado 1 dia
58 Adecuar el local de la empresa 52 dias
59 Arreglar fachada del local 14 dias
(o Comprar pintura y materiales 2 dias |
71 Contrtar mano de obra 2 dias
/2 Realizar la pintada del local comercial 2 sems
3 Adquirir materiales de oficina 15 dias
74 Comprar muebles y enseres para las oficinas del local 2 sems
75 Disponer los muebles en local comercial 1 sem
76 Local comercial adecuado O dias
77 Adquirir activos fijos 38 dias
8 | Cotizacion de camionetas en consecionarias de vehiculos 1 sem
79 Elegir la mejor opcion de acuerdo a lo presupuestado 1 dia
30 Realizar compra de camionetas 1 dia
R Realizar tramites legales para circulacion de vehiculos 1 sem
32 Cotizar equipos de computacion 1 sem
33 Adgquirir computadoras para el personal 1 dia L
34 | Comprar herramientas para el ensamblaje de las partes de los colectores2 sems 5-
35 Comprar equipos de oficina (aire acondicionados, lémparas, etc.) 2 sems g
36 Conftratacion del equipo laboral 51 dias |
37 Establecer necesidades de personal de acuerdo a estudio organizacional 2dias
38 Publicar en anuncios publicitarios vacantes para los puestos 3 sems
9 | Revisar y chequear hojas de vida 1 sem
)0 Reclutar al personal pre-seleccionado 2 dias
1 Iniciar proceso de seleccién mediante evaluaciones 1 sem
)2 Elegir personal competente para los diferentes cargos 1 dia
3 Iniciar proceso de induccién 1 sem
)4 Capacitar al personal técnico 3 sems
)5 Firmar contratos laborables 1 dia
6 Personal tecnico y de oficina laborando 0 dias
7 Adquisicion de materia prima importada 1585 dias
)8 Contactar proveedor internacional 75 dias
9 Iniciar por la internet busqueda de proveedor aleman 2 mss
00 Elegir mejor proveedor de acuerdo al Presupuesto estimado 3 sems
01 Establecer primeros contactos con el proveedor elegido 1 sem
02 Determinar fechas, cantidad y monto de materia prima requerida 2 sems
03 ! Iniciar relaciones comerciales con proveedor extranjero 1 sem
04 Realizar tramites de importacion de materia Vprima ' 80 dias s ISIES. & J i ? 5
05 Adaquirir registro de importador 2 sems
D6 Elaborar el Documento Unico de Importacion (DUI) 1 sem
7 Aprobacion del DUI 2 sems
08 | Presentar y coordinar con Verificadora, la obtencion del certificado de insp1 sem
0 | Arribo de la materia prima al Puerto de Guayaquil 2 mss
10 Desaduanizar las partes de los colectores solares 1 sem
11 Realizar pagos para el transporte local de las partes nacionalizadas 1 dia
12 Transportar materiales del Puerto al local establecido 1 dia
13 Inventarear la materia prima en el local comercial 2 dias
14 | Realizar registros contables del Inventario 1 dia
15 ‘ Programa de mercadeo de la empresa Ecuasol 127 dias
16 _ Cotizar ofertas de diversas empresas especializadas 2 sems
17 Seleccionar la mejor opcién 1 sem
18 Realizar reunién de trabajo para exponer términos de referencia 2 dias
19 Entrega de resultados de Programa de Mercadeo 2 mss |
Lograr acuerdos con almacenes de distribucion 2 sems
21 Inicio de campafia publicitaria en medios de promocién masivos 3 mss
22 Inicio de operaciones comerciales de Ecuasol 1293 dias
23 Llegada de primeros clientes al local comercial 4 sems
24 Explicacion del uso y ventajas de los colectores solares 4 sems
5 | Venta de los primeros colectores solares a credito con plazos flexibles 4 sems
6 | Entrega de los primeros colectores solares a compradores 2 sems
27 Instalacion de los colectores en hogares u departamentos 3 dias |
28 Venta de colectores durante ejecucion del proyecto 60 mss |
29 | Monitoreo y control del proyecto 200 dias :
30 Verificacion de resultados estimados con reales 3mss |
51 Tomar medidas en caso de haber desviaciones con lo presupuestado 1ms
32 Mantener el monitoreo constante al proyecto 6 mss |
33 | Estimacion del Valor de Desecho 20 dias
34 Determinar el valor de desecho del proyecto 1ms
35 Cierre operativo del Proyecto 0 dias
secto: Proyecto Ecuasol Tarea | Progreso EEEESESSSSSS.  Resumen P Toreas exienas E | Fechalimite
o Division im0 ‘ Resumen del firoyecto Hito externo
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