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.I. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1.1 Título del Proyecto: "Comercialización de Colectores Solares para

generar energía térm¡ca para uso doméstico"

1.2 Promotor y/o lniciador del Proyecto:

- Econ. Roberto Flores, Director del Proyecto (Gerente General)

- Econ. Agr. Camilo Ruiz Alvarez, Gerente Técnico

1.3 Orientación del Proyecto: Comercialización de bienes

1.4 Orientación al Mercado: lnterno

1.5 Localización del Proyecto:

- PaÍs: Ecuador

- Provincia: Guayas (lnicialmente)

- Cantón: Guayaquil (lnicialmente)

1.6 Localización del Proyecto en razón de sus puntos geográficos

relevantes: Por ser un proyecto de comercialización abarca

inicialmente todas las parroquias urbanas del Cantón Guayaquil.

1.7 Describir las condiciones locales:

1,7,1 Clima: En cuanto a las características generales del clima

en la ciudad, éste es de tipo tropical megatérm¡co seco a

semihúmedo (Porrout et al, 1995), donde el total pluviométrico anual

osc¡la entre 500 y 1000 mm recogidos de d¡c¡embre a mayo. La

estación seca es muy marcada y las temperaturas medias elevadas

son superiores a 24e C. El patrón de prec¡pitac¡ones en la zona,

consistente en descargas copiosas durante los primeros c¡nco meses

del año durante el "invierno", segu¡do de un período s¡n lluv¡as

conocido como "verano" que se desarrolla marcadamente a partir del

sexto mes. Ocasionalmente este ciclo ha sido alterado por el
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desarrollo del fenómeno de gran escala denominado "El Niño", el que

provoca lluvias copiosas en los meses denominados secos y en

general una intens¡f¡cación de las precipitaciones normales en todo el

año. La temporada seca o de los meses fríos (junio-diciembre) tiene

temperaturas medias de 23e C a 25e C y en la temporada lluviosa o

de los meses cálidos, (enero - mayo) se alcanzan temperaturas

entre 260 C y 28e C. La temperatura media anual del aire es de 25.5e

C. Los valores extremos alcanzan 17.5 y 37e C.. El área geográfica

tiene un alto índice de evaporación y la humedad relativa reg¡stra

valores del orden del 80% que se incrementa en temporada lluviosa.

En cuanto a las características del viento, los reg¡stros ind¡can que

generalmente la dirección predominante de los vientos es sur

(proceden del su0, suroeste/sureste ocurriendo las mín¡mas

¡ntens¡dades durante el mes de abril.

1.7.2 Hidrología: La hidrologia se real¡za en base a la

información hidrometeorológica1. Se recopilaron datos de

precip¡tación reg¡strados por la red nacional de Estaciones

Hidrometeorológ¡cas del INAMHI y para efectos del presente Estud¡o

se seleccionó a la Estación Meteorológica de Guayaquil ubicada en

el Aeropuerto Simón Bolívar, estac¡ón que dispone de equipos

modernos que permiten obtener datos confiables de precipitación. En

el siguiente Cuadro se indican los valores medios mensuales

registrados para los últimos años:

Cuadro No. 1

Fuont.: INAMHI

Elabo.ado por Camilo Rui¡ - Roberto Flores

3

Unidad

(mm)

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago sep Oct Nov Dic

Mínimo 0 44 60 50 0 0 0 0 0 0 0 0

Máximo 701 795 830 1124 621 629 ?92 18 58 89 520

Medio 292 290 198 60 6.2 0.7 1.7 3.6 1 8.5 429

1 f namhl e Innocar



Disponiendo de la información de ¡ntensidades de lluvia para

dilerentes tiempos es posible obtener los caudales correspondientes

ba¡o el supueslo de que las lluvias de una frecuencia generan

caudales de la misma frecuencia.

1.7.3 Análisis de los Suelos: El análisis de los suelos de la

ciudad de Guayaquil hace referencia a los suelos identificados en la

fotograf ía aérea tomada en 1977. En la descripción de los suelos así

identificados se utilizó una clasificación basada en la interpretación

de los depósitos formados en aguas someras. Una de las s¡tuac¡ones

relevantes del uso de la fotograf ía aérea es la comparac¡ón del

paisaje y desarrollo urbano de la ciudad en varias épocas. Del

análisis fotogeológico se desprende que la margen derecha del RÍo

Guayas ha desarrollado un ambiente de canales con deposición de

suelos altamente húmedos tipo fango. De conformidad con la histor¡a

y geología y geomorfologÍa en el sector del presente proyecto el área

está formada por una mezcla de arenas - limosas, limos, arcilla con

limo, arcilla y lodos.

1.7.4 Caracterización del Medio Biótico (flora y fauna) de

Guayaquil: Las parroquias urbanas con acceso a servicios básicos

en Guayaquil conforma una zona que está altamente intervenida, por

lo que los factores b¡óticos de flora y fauna no tienen relevancia en la

descripción del entorno del sitio de ubicación del proyecto.

1 .7,5 Caracterización del medio socioeconómico. Según datos

del INEC, en el censo poblacional del 2O02, Ia población 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 población, 40ok, son personas de clase media, media

alta y alta. Es a estos dos últimos grupos donde se dirige la venta

potenc¡al de nuestro producto, o sea, al 4Oo/" de la población

guayaquileña. En términos cuantitalivos, hablamos de 940.000
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personas, y aun promedio de 5 personas por hogar, hablamos de

188.000 hogares, que serán nuestro mercado obietivo.

El ahorro sustancial que perciben las familias al ya no tener que usar

caros instrumentos eléctricos para calentar el agua, lo que genera un

ingreso constante para las lamilias y por ende, se genera un ingreso

global anual para la ciudad que servirá para incenlivar la economía

ya que este ahorro, hará que las familias tengan mas dinero para

ahorrar o para invertir en bienes de capital o gastar en bienes de

consumo.

Según datos de la empresa eléctrica de Guayaquil a Septiembre del

2004, una familia guayaquileña (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

Elaborado por Camrlo Ruiz - Boberto Flores
Fu6nte:

Aparato eléctrico Consumo Tiempo Consumo total
Costo
total

Calentador de agua

Ducha eléctrica 3000 watts

2500 watts

I hora diaria

3 horas diarias

90 Kwh/mes

225 Kwh/mes $19,04

$7,67

TOTAL COSTO MENSUAL $26,65

5



2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Los colectores solares proveen de agua caliente a los hogares utilizando la

energía solar, la cual es una energía l¡mp¡a que no contam¡na el med¡o

amb¡ente. Si bien tiene un costo inicial elevado, a largo plazo resulta mucho

más económico que los métodos trad¡c¡onales para la obtención de agua

caliente.

El empleo de los calentadores de agua con energía térmica solar nos

permite múltiples beneficios, entre ellos, baio costo, no contam¡nante, fuente

¡nagotable, es renovable.

Existe una demanda no satisfecha de productos para calentar agua en los

hogares a bajos costos, sin riesgos eléctr¡cos y sin contaminación del

ambiente donde vivimos.

Guayaquil, una ciudad con más de tres millones de habitantes, padece del

problema mencionado en el pánafo anterior, pues más del 60% de la
población carece de algún servicio básico y solo el 20% de las personas

disfruta de un alto nivel socio-económico de vida.

Ubicada a orillas del río Guayas, en la región Costa y a 480 Kilómetros de la

capital de Ecuador, Guayaquil es el principal centro comercial e industrial

del país pero con un ineficiente y costoso servicio de energía eléctrica y con

un producto alternat¡vo, el gas, subsidiado por el Gobierno Central.

Con nuestro proyecto, proveeremos sobretodo a las famil¡as 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 doméstico debido al beneficio socio-económico que

por ahorro de consumo de energía eléctr¡ca podemos oblener para todas

estas fam¡lias benef iciarias.
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3. ANTECEDENTES

En el 2001, el Sol derramó sobre nuestro planeta cuatro mil veces más

energía que la que consumimos. Por ejemplo, los Estados Un¡dos reciben

anualmente alrededor de 1,500 veces su demanda de energía total y en un

día de sol de verano, la energÍa que llega al te¡ado de una casa de tipo

medio sería más que suficiente para satisfacer las necesidades de energía

de esa casa por 24 horas. En este sent¡do, no es racional dejar de

aprovechar, por todos los med¡os técnicamente pos¡bles, esta fuente

energética gratu¡ta e inagotable, que puede contribuir a eliminar la

dependencia que nuestra sociedad tiene de algunos energéticos y otras

fuentes de energÍa que pueden resultar contaminantes o degradantes del

ambiente.

Por las bondades mencionadas y conociendo la escasez de energía que

sufren muchos países incluyendo los más desarrollados, es ¡mperativo que

las autor¡dades nacionales y subnacionales iunto con la sociedad civil e

¡n¡ciat¡va pr¡vada fomenten el desarrollo y consolidación de la tecnología de

captación, acumulación y distribución de la energia solar, con el afán de

hacerla globalmenle competrtiva y localmente útil.

Muchos de los usos c¡tados de la energía solar y otros han sido

experimentados en escala de laboratorio; sin embargo, no se han llevado a

la escala industr¡al o comercial, mas no a nivel doméstico. En la mayoría de

casos, el costo de operación todavía no puede competir con el de la
ut¡lización de otras fuentes de energía debido a la inversión ¡nic¡al

necesaria. En este contexto, ex¡sten algunos retos que la ciencia debe

resolver antes de util¡zar la energÍa solar efic¡entemente. Los problemas con

que se tropieza para recoger la energía solar, almacenarla y utilizarla, son

los mismos para numerosos usos potenciales de esta fuenle de energÍa.

Uno de los princ¡pales retos a superar proviene de la propia naluraleza ya

que la energía solar está sujeta a continuas fluctuaciones. Existen muchos

países que no se benefician de la luz solar durante gran parte del año, esto
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prec¡samente co¡ncide con épocas de lrío y, como consecuencia, de

demanda de energía muy elevada. La intensidad de la radiación solar que

llega a la superficie de la Tierra se reduce por varios lactores variables,

entre ellos, la absorción de la radiac¡ón en ¡ntervalos de longitud de onda

específicos, por los gases de la atmósfera, por el vapor de agua, por la

difusión atmosférica, por reflexión de las nubes y por la inclinación del plano

que recibe la radiación respecto de la posición normal de la misma.

La ¡nvest¡gación cont¡nua y los estudios rigurosos para su aplicación

particular son indispensables antes de realizar una inversión sign¡ficativa.

Por ejemplo, en el caso de la calefacc¡ón, el tamaño del colector y el

número de unidades de almacenamiento se determinan por la carga de

calefacción necesaria para un espacio específico y el análisis de la
presencia o intensidad del Sol (tiempo solar).

Los estudios deben indicar el almacenamiento de calor que se requiere para

satisf acer las demandas caloríficas del espacio (ed¡f¡cio) durante el perÍodo

nublado más largo previsto, basado en el registro de datos meteorológicos.

En la encuesta ómnibus Municipal del Ayuntamiento de Barcelona, la

mayoría de los ciudadanos (el 72,1o/o) están dispuestos a utilizar

energía solar para obtener aqua caliente y calefacción en su casa. $
condiciones que ponen son que el precio sea asequible, que haya

qarantías de un buen funcionamiento y que, en qeneral, hava más

información. Similares condiciones se observan en la ciudad de

Guayaquil en base a un porcentale del 25,3% de los ciudadanos.2

En el diseño del sistema de calentam¡ento de agua es necesario conocer,

en lo posible, los datos horarios de la radiación solar promedio diaria

mensual. Esta ¡nformación puede ser obten¡da de los registros de las

estaciones meteorológicas o en su defecto, ser obten¡das de med¡c¡ones

directas de campo en el lugar donde se tiene previsto la instalación de un

8
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sistema de calentamiento de agua. También es posible obtener tablas con

valores de radiación solar promedio d¡ar¡o mensual. A fin de estimar de

modo aproximado la radiación solar global, el CEPIS ha desarrollado un

solarímetro casero de bajo costo.

4. COSTO DE LOS ESTUDIOS PREVIOS A LA FORMULACION DEL

PROYECTO

Los costos preoperat¡vos incluidos en los flulos netos de efectivo (Ver

Cuadro No. 1 1 ) señalan el rubro "estudio de mercado" como el más

significativo en cuanto a costos, puesto que consideramos el punto más

crítico para el diseño del proyecto. No se ha considerado internalizar los

costos del resto de estudios puesto que los realizaremos nosotros m¡smos

como parte del ejercicio académico y finalmente se cons¡deran como costos

hund¡dos.

5. TAMAÑO / DIMENSION DEL PROYECTO

ECUASOL es una empresa de colectores solares diseñada para ofrecer

constante satisfacción 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 ¡deas y las expectativas de nuestros clientes.

La expectativa del negocio es el establecimiento de una empresa con

personal altamente capacitado con conocimientos técnrcos sobre diseño,

¡nstalac¡ón y mantenim¡ento de colectores solares. La estrategia es adquirir

9
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hogares a ba.jos costos, s¡n riesgos eléctricos y sin contaminar el ambiente

donde v¡v¡mos. La idea de este negocio surgió en base a la poca producción

nacional de este sistema colector de energía solar.



los colectores e instalarlos en los hogares guayaquileños brindando,

además, un servicio de mantenimiento permanente que garantice el buen

func¡onamiento y ext¡enda la vida útil de estos equipos.

La misión 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 domeslico. La compañÍa importará los equipos

y tecnología de punta para la instalación y el manten¡miento de los

colectores solares en los hogares.

El mercado está compuesta de personas de clase media, medio alta y alta,

jefes de familia, hombres o muieres, quienes util¡cen agua cal¡ente para las

actividades del hogar tales como aseo personal, lavado de ropa y utensilios

de coc¡na, preparación de alimentos, calentam¡ento de piscinas o iacuzzis,

etc. Esle sector esta cub¡erto parc¡almente por los proveedores de energía

eléctrica, quienes proporc¡onan el servicio para la utilización de equipos

como duchas eléctricas y calentadores eléctricos de agua a un costo

elevado.

Como nuestro negocio tiene la intención de convert¡rse en una nueva

alternativa de producción de energía, barata y limpia, debe posicionarse

favorablemente con respecto a las otras empresas proveedoras de energÍa

usada para calentar agua. Nosotros ofrecemos una propuesta de valor

diferente a cada cliente existente (Ver Anexo I ).

La empresa contará con una website, se anunc¡ará en ¡mportantes revistas

familiares, en s¡tios de información on line y en conferencias tecnológicas.

Estos anuncios, que se harán los primeros tres meses, harán que muchos

clientes prueben los servicios de la empresa. Muchos de estos primeros

usuarios serán miembros lundadores de la empresa y gozaran de privilegios

especiales. A este grupo se lo caracterizara por personas que estén

deseosas de probar nuevas tecnologías. Estos primeros clientes aprec¡aran

los beneficios que brinda la empresa y se convertirán en "apóstoles del

10



producto" y contarán a sus am¡gos, familiares y contactos, el valor de los

colectores solares de agua.

Aunque los primeros usuarios será sin duda una parte ¡mportante de las

primeras ventas de la empresa, const¡tuyen una pequeña parte de toda la

comunidad de clientes potenciales. Para atraer una población más amplia,

ofreceremos el colector solar con políticas de crédito más flexible y servicio

de manten¡miento las 24 horas del día.

lnicialmente, ¡nstalaremos sistemas de colectores solares de prueba a un

precio de introducción de USD 1.000 por 3 meses, periodo en el que el

cliente decidirá s¡ adquiere los equipos y firma un contrato de

mantenim¡ento con la empresa o decide no realizar la compra. Estos

clientes encontraran que los colectores solares son fáciles de emplear, son

seguros y le permitirán ahorrar dinero en el mediano y largo plazo. Este

periodo de tres meses, darÍa a ECUASOL el tiempo necesario para

construir una base de datos de potenciales clientes, lo que permit¡ría tener

un período de promoción 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 negoc¡o, usaremos nuestro personal

eiecut¡vo para eslablecer los contactos necesarios y e.jecutar el proceso de

ventas completo. Después de que ECUASOL haya implementado con éxito

los primeros sistemas de colección de energía solar y sus bondades hayan

sido demostradas, planeamos concentrar nuestros esfuerzos de

mercadotecnia en atraer clientes corporativos que estén dispuestos a usar

eslos sistemas en sus oficinas y lugares de trabajo tales como restaurantes,

lavanderías y pequeños talleres, hosterías, moteles o pequeñas empresas

que requieran el uso de agua caliente para sus clientes u act¡v¡dades.

Asimismo, será muy importante establecer relaciones comerciales con

empresas inmob¡liar¡as, puesto que son un potencial nicho de mercado a

explotar.
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Según datos del INEC, en el censo poblacional del 2002, la población de la

ciudad de Guayaquil fue de aproximadamente 2.147.000 personas, de las

cuales, 607o viven en la pobreza, o sea, mas de 1.280.000 personas. El

resto de la población, 407", son personas de clase media, media alta y alta.

Es a estos dos últimos grupos donde se dirige la venta de nuestro producto,

o sea, al 20/o de la población guayaquileña. En términos cuantitatlvos,

hablamos de 429.000 personas, y aun promedio de 5 personas por hogar,

hablamos de 85.000 hogares, que serán 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%

anual3. Nuestra cuota de mercado, determinada por encuestas y por la

única competencia existente en la ciudad (Ecuatorial Energy CA), será

inicialmente del 25"/" y crecerá a medida que nos posicionemos en el medio.

El proyecto cons¡ste en suministrar agua cal¡ente med¡ante la venta e

instalación de colectores solares de agua, a un mercado objetivo de 85.000

hogares, con tecnología alemana de punta, con capacidad suficiente para

calentar agua de uso domest¡co para un hogar con 5 personas en promedio.

Un producto en cuyo precio viene incluido la instalación y el mantenimiento

del mismo; un calentador solar de agua que podrá reemplazar de manera

eficiente a las duchas eléctricas y a los calentadores de agua, ya sean estos

eléctricos o a gas.

Dado que este sistema se presenta a través de soluciones individuales y

que además es muy simple de instalar y mantener, tiene una serie de

ventajas respecto de los sistemas trad¡cionales: puede ser utilizado por

cualquier persona, no contamina el medio amb¡ente, es aplicable en

cualquier lugar con radiación suficiente, su mantenimiento es poco

lrecuente, posee una gran vida útil económica y permite un importante

ahorro a mediano y a largo plazo, para las economías domest¡cas y

comerc¡ales que hagan uso de este producto.

3 rNEc
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Cuadro No. 3

COMPRA DE MATEzuAL Cantidad P Unitario* P Total

Paneles SISTE SV 10500

Tubelas

lntercambiador

Vaso de expansión

Tanque

Estructura de panales

9330.00

56,50

$2,50

$.1,s0

$23,00

s30,00

q31t flfl

s13,00

s5,00

s9,00

s23.00

$30,00

TOTAL $410,00

Fuoma: Eltudio Técn¡co
Elaborado por Boberlo Flores - C¿milo Rui¿

' Prc"cio 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 y los pedidos se los hace vía lnternet.

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

costos:

Cuadro No. 4

Mate Pnma

Tasas y

márgenes

Valor Fob s410.00

fi32,n0

Seguro t,50% s6, l5

Total CIF s448,95

Verificacitln l',,, de Fob H,l0

1J

Su éxito ha s¡do demostrado en los países europeos, en los llamados T¡gres

del Sudeste Asiático, en Japón, Estados Unidos, México, Colombia, Brasil,

Chile y en rec¡entes años, en comun¡dades de nuestra Sierra y Oriente

Ecualoriano.

1

2

2

2

1

I
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s0,00Salvaguardia 0'7.

Fodinfa 0,50'2, s2,21

0,10ei, $0,45Tasa de modt'mización CAE

Tasa servicios de CAE 1,20'ri, qi 1q

ICE 5,15'7. §23,t2

0,025% del Fob s0,10Corpei

Total CIF + tasas e impuestos s484,35

Transporte intcmo il,10

St'guro lntcmo $ 1.1,53

Castos chequeo y bodegaje il.10

Subtotal $507,@

I\''A t2",,, $60,85

Total Materia Prima 9567,94
I

Fuento: CAE

Elabo.ado po. Roberto Flores - Camilo Ruiz

A estos costos, hay que agregarle los costos de ensamblaje, mano de obra,

luz, herramientas y otros para la obtención del producto final:

Mano de obra (40% tiempo de ensamblaje)

Lttz

Soldadura de partes

Pintura para tanques

s28,89

s11,00

$14,00

$3,r7

Subtotal $s7,06

La suma de los dos da un total de USD 650, que vendría a ser nuestro costo

variable por unidad producida.

l4

Gastos Cenerales de Fabricación



6. INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1 Distribución física del Proyecto:

6.1.1Ubicación

Se seleccionó el local para operación de la of icina y bodega de

ECUASOL un inmueble ubicado en la Cdla. Alborada Décima Etapa,

Mz. 18 A Solar 48. El inmueble cuenta con un área de 135 m2, entre

área de oficina y bodega para inventario de equipos provenientes del

exterior.

6.1.2 Requer¡m¡entoa de Equipos y Muebles De Oficina

Cuadro No. 5

Área Administrativa: GeReNcr¡ Ge¡¡eR¡l

Fúnb: Es¡¡o Tec¡rco

ElSor¿do pof Camilo Buiz - Bobelo Florqs

Cuadro No. 6

Sala de Ses¡ones

Descripción Cantidad

D¡mensiones

(m)

Area

(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

Sillón giratorio 1 0,70 x 0,70 0.49

Estanlería 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

lnodoro ,1 0,75 x 0,50 0,40

4,50 x 3,00
TOTAL

13,50

Descripción Can t idad
Dimensiones (m) Área (m')

Mesa para reun¡ones 1 1,3x2,0 2,60

S¡lla g¡ratoria gerente 1 0,7 x 0,6 0,49

Srllas giratorias 7 0,6 x 0.55 2,31

15



TOTAL 4,5 x 3,7 16,65

Fúnb: Estldb Teorco

Elüor¡do por C¡mdo Rurz - Boberto Flores

Cuadro No. 7

Personal Técnico y de Ventas

F[r¡i: Esi¡o lécnEo

El¡lorado pg. Camilo RUE - Robedo Fk es

Cuadro No. I
Baños Administración

Baños damas

Frryú: Esn dio fánco

Elúorrdo por Camilo Rur¿ - Floberto Fbros

Descripc¡ón Cantidad
Dimensiones (m) Area (m')

Escritorio J con soporte tubular ? 1 .80 x 0.60 2.16

Silla girator¡a 2 0,60 x 0,60 0,72

Silla para visitas 2 0,50 x 0,50 0,50

Archivador 2 0,50 x 0,75 0,75

Librero 2 2,50 x 0,40 2,00

TOTAL 4,00 x 3,65 14,60

Oescripc¡ón Cantidad

Dimens¡ones

(m)

Area

(mt)

Lavatorio de pedestal 1 0,60 x 0,50 0,30

lnodoro ,1 0,75 x 0,50 0,40

TOTAL 1,00 x 1,50 1,50
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Descr¡pción Cantidad
D¡mensaones (m) Area

('.n')

Lavatorio de pedestal 1 0,60 x 0,50 0,30

lnodoro
1 0.75 x 0.50 0,40

Urinario
1 0.30 x 0,20 0,60

TOTAL 1,20 x 1 ,50 1,80

Flln¡: Es¡ido fécnrco

Elróorfo por Camilo Rul¿ - Eobedo Fkres

Cuadro No. 10

Bodega de producto importado

FDn¡: E$udo TémEo

Elúorrdo por CamÍo Burz - Fobelo Flores

6.1.3 Movilización

Dos camionetas pick up, motor 1500 cc, valoradas a un precio de

mercado máximo de 15.000 USD cada una.

Descripción Cantidad
Dimensiones

(m)
Área 1m?¡

Equipos en stock 50 1.20x1,20

Espacio entre columnas de equ¡pos 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 20,0 x 11.5 85.50

17
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6.2 Tecnología seleccionada: COLECTORES SOLARES

SELECTIVOS CON ALETAS DE COBRE ULTRASONICAMENTE

SOLDADAS A CONDUCTOS DE COBRE

5.2.1 SUPERFICIE DE ABSORC]ON

Las aletas de cobre soldadas ultrasónicamente a conductos de

cobre, proporcionan una óptima transferencia del calor entre aleta y

conducto. Una capa de cromo negro sobre una base de níquel claro,

logran una excelente selectividad, altamente ef¡c¡ente en el uso de

energia solar.

Absorc¡ón=0.95

Emisividad = 0.12

6.2.2 BED DE CONOUCÍOS

Conductos de cobre de 12 mm o 20 mm soidados a dos conductos principales

con una relación ópt¡ma entre los d¡ámetros.

6.2.3 CONEXION DE TUBERlA

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

6.2.4 HOJA DE ALUMINIO

Adherida a la aislación, la hoja refleja la radiac¡ón del calor emitido de

vuella a la superficie de absorc¡ón, disminuyendo asÍ la pérdida de calor

por el dorso del colector.

6.2.5 VtDRtO SOLAR

Un panel único de vidrio solar de 3 mm. de espesor, diseñado para

18
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reducir la reflectividad y templado para aumentar su resistencia y

duración.

Contenido de ox¡do de hieno: 0.03%

Transmisividad solar: 91 7o

6.2.6 AtSLACION

Una moldura de espuma de poliuretano rígido por debajo y alrededor de

la superficie de absorción mantiene el calor del agua en el colector por

un largo período 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 aislación

adicional.

Densidad: 37 kg/m3

Capac¡dad de temperatura: 150'C

6.2.7 CA'A

Moldeada en alumin¡o o en acero galvanizado con ranuras

especialmente diseñadas para permit¡r la ¡ntegración en el tejado e

¡nsertar los tornillos que anclan el colector al telado o al soporte.

Terminación: una capa anodizada negra mate o con cubierta de

pol¡ester horneado, asegura alta temperatura y resistencia a las

condiciones climáticas.

6.2.8 SELLADO

Sellado esponja de E.P.D.M. absorbe la expansión del vidrio.

6.2.9 DORSO

En la lámina de PVC.
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6.2.10 UNIDADES FAMIL]ARES TERMOSIFONICAS

La unidad termos¡fónica es la unidad solar más compacta, simple,

económica y eficiente y no requiere mantenim¡ento. Sin necesidad de

bombas, controles o componentes auxil¡ares.

Los elementos básicos son

El colector solar (ya explicado anter¡ormente)

Provisto de una superficie de absorción selectiva altamente ef¡ciente,

caja de aluminio o acero galvanizado, vidrio solar templado.

Area neta: 1.9 ,2.17 ,2.56 m2.

El termotanque solar

Hecho de acero de 3 mm., enlozado inlerior de esmalte, cubierta

exterior de pol¡ester, a¡slac¡ón de poliuretano, apoyo energético

eléctrico, con o sin intercambiador de calor "doble camisa", capacidad

de 150 a 300 litros.

El kit de conexión:

lncluye accesorios, válvulas y tuberías con protección U.V.

ffi
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Soporte:

En hierro galvanizado recubierto de poliester. La configuración de "perf¡l

bajo" es espec¡almente elegante y se adapta tanto para techos

inclinados como planos.

6.2.11 CONFIGURACIONES DE SISTEMAS TERMOSIFONlCOS

Existen dos tipos de s¡stemas termosifónicos a utilizar de acuerdo a las

condiciones climáticas y a la calidad del agua:

1. Sistemas abiertos para climas templados y sumin¡stro de agua

de dureza menor de 300 PPM:

El agua de la red entra al termotanque y de ahí a la parte inferior del

colector, a medida que se cal¡enta asciende en el colector y se acumula

en el termotanque para el uso. La simplicidad y la economÍa son las

grandes ventaias de este s¡stema.

lñtercrmb¡ador de c¿lor
"Doblc c¡mis¿-

aor¡¡ I
crllGñlc ¡l

lntefÉa mb¡¡do r
Aou. calierile par¡

c(xttumo

-
A¡3l.clón

del
trnqué

Aou¡
c¡llcr c

AOU!
1i1a

Vaso dG
crp¡n3ión

I tg- o.t
lÍterc¡mbl¡dor

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

dureza de agua:

Basado en el ¡ntercambiador de calor de gran superficie. Un circu¡to

cerrado donde el agua cal¡ente del colector pasa a la capa exterior del

termotanque y una vez efectuado el intercambio de calor vuelve al

colector para ser recalentada. Simultáneamente, agua f ría de red entra
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al termotanque, se cal¡enta por medio del proceso de intercambio

pasando directamente al consumo. La ventaja escencial del sistema

reside en:

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

b. No hay formación de sedimento en el colector

Nuestra sugerencia en cuanto al tamaño del colector para cada tamaño

de termotanque es la s¡guiente:

15OL 2.17 m2

200L 2.56 m2

3O0L 2 x2j17 m2

La configuración puede variar de acuerdo al clima y a las necesidades

de consumo.

A continuación se detallan los rubros correspondientes a la inversión

inicial:

Cuadro No. 'l 1

INVERSION INICIAL
(Durante los tres primeros meses)

Activos Fiios
2 Camionetas s30.000.00
6 Computadoras Pentium IV $3.600,00
Muebles y enseres de oficina $4.e00.00
Herramientas de ensamblaje $ 1.000,00

$39.s00,00

Gastos Preoperativos
Castos de tramites legalcs 51.000,00
Capacitación y entrenamiento de
personal $600,01)

Estudio de mercado s,l.000,00
$s.600,00

Capital de trabaio
lnventario (para tres meses) s76.300.00

$76.300,00

22
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Castos de operación
Arriendo de oficina s2.{00.00
Arriendo de bodega 51.200,00
Celulares 51.080,00
Publicidad s30.000.00
Sueldos y Salarios s12.000,00
Combustible para vehículos s1.200,00
Luz y agua $600,00

Utiles de oficina y papeleía $120,00

§48.600,00

Total Inversión $170.000,00
Fuenl6: Eslrrdio Fiñanci€ro

Elaborado por Roberto Flor€s - Camilo Flui¿

7. ORGANIZACION

Para esto se la ha dividido en los tres niveles básicos que presenta la Teoría

General de la Administración Moderna y son:

* Nivel estratégico corporativo.- Es el nivel más alto de la empresa, en el

que se toman las decisiones, se establecen los objetivos de la organizac¡ón y

las estrategias correspond¡entes.

. Gerente General

Secretar¡a

* Nivel ¡ntermed¡o y de apoyo técnico.- Conocido como nivel mediador, y

se ubica en el med¡o del nivel estratég¡co institucional y operacional para

establecer una relación interna entre estos dos n¡veles. Se encarga de la
selección y capacitac¡ón de los recursos necesarios, y de la colocación de los

productos y servicios en los diferentes segmentos. La unidad administrativa

que forma este nivel ¡ntermed¡o está representada por el :



Gerente Técnico

* Nivel Operativo.- Este nivel se encarga de la ejecución cotidiana y

eficiente de las tareas y operaciones de la organización. La unidad que se

encuentre en este nivel es:

¡ Técnicos - Vendedores

{. 2 Técnicos - Vendedores Hombres

* 2 Técnico - Vendedoras Mujeres

7.1 Diseño de la Estructura Organizacional

Para la nueva empresa se debe def¡n¡r una estructura organ¡zativa que más se

adapte a los requerimientos de su posterior operación. Es fundamental

conocer esta estructura para definir las necesidades de personal calificado

para la gestión y, por tanto, estimar con mayor precisión los costos de la mano

de obra; además debe haber un esquema en el cual se identif ique los

diferentes niveles jerárquicos.

Con respecto al área administrativa, el negocio deber contar con un gerente

que se encargue del proceso de ventas de los calentadores solares, además

de la coordinación, planificación y control de todo el proceso de

comercialización, financiero, legal y manejo de personal; de esta manera se

lograría mantener el correcto funcionamiento y por ende el cumplimiento de los

ob¡et¡vos de la empresa.

El gerente contará con un asistente que se encargará de la elaboración de

informes, reportes, trámites relacionados con clientes, de promocionar el

producto vía lnternet, 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

será el apoyo que tendrá el gerente general para acordar con los proveedores

la llegada de los insumos y equipos, así mismo deberá cancelar

oportunamente los pagos por la adquisición de los mismos. Este deberá

¡nteractuar directamente con el gerente técnico en lo que concierne a los

requer¡m¡entos de equipos de acuerdo a su demanda y al mantenimiento de

equipos respect¡vo.

El mantenimiento de la oficina, bodega y baños estará a cargo de un conserje.

Para lograr esto es necesario plantear un organ¡grama estructural donde se

visualice todo lo expuesto anteriormente. A continuación, en la siguiente f¡gura

se detalla el organigrama general de la empresa:
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Cuadro No. 't2

Total empleados: 8

Fu€nte: Estud io Organ¡zac¡onal

Elaborado por: Cam¡lo Ruiz Alvarez - Roberto Flores

Organigrama para el funcionamiento de la empresa ECUASOL¡I sol SALE EN ru HoGAR DrA v r{ocHE

Gerente General

Asistente ('l )

Gerente Técnico

Técn¡co
Vendedor

Técnico
vendedor

Técnico
VendedorTécnico

Vendedor

Conserje
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7.2 Descripción de lunciones

Con respecto al área administrativa, el proyecto debe contar con un

gerente general que se encargue de la planificación del proceso de

ventas del producto, además de la coordinación, planificación y control

de todas las activ¡dades que ello implique, en el campo financiero,

comercial, legal y de mane.lo de personal; de esta manera se lograría

mantener el correcto tuncionamiento y por ende el cumplimiento de los

objetivos de la empresa.

. Gerente General

Es el cargo más alto del Proyecto y la persona que lo ejerce es la

responsable de transm¡tir todas las actividades que se desarrollan en la

empresa. Las responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en la

s¡gu¡ente tabla:

CUADRO No. 13

DESCRIPCIÓN DEL PUESTO DEL GERENTE GENERAL

Fu nciones

o/o t¡empo

utilizado

1 Planificar todas las actividades para el buen funcionamiento

de la planta.
20%

2. Asistir a reuniones de negocios para la comercialización del

producto.
25"/"

3. Estar pendiente de todo lo que suceda durante en la

empfesa
20oio

4. Liderar los procesos de reclutamiento de personal. co/

5. lmplementar las estrategias seleccionadas y coordinar las

actividades con el Gerente Técnico.
15"k
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6. Llevar un control de los programas operativos

implementados por el Gerente Técnico y las actividades de

ellla asistente. Mantener a todos los empleados de la

empresa informados sobre las dec¡siones en ella tomadas y

que son necesarias de divulgación.

15"/"

Fuente: Esludio Organizac¡onal

Elaborado por: Roberto Flores - Camilo Bu¡z

. Asistente

Es el único cargo de staff del Proyecto y la persona gue lo eierce es la

responsable de as¡st¡r al Gerente General y coordinar sus actividades.

Las responsabilidades que tiene a su cargo se detallan en Ia siguiente

tabla:

CUADRO No. 14

DESCRIPCION OEL PUESTO DEL ASISTENÍE

Fuenta: Estud¡o Organizacional

Elaborado por; Rob€rlo Flores - Camilo Ruiz

Fu nciones
7o tiempo

utilizado

'1 . As¡stir al Gerente General en la elaboración de informes,

reportes, trám¡tes relac¡onados con clientes, de

promocionar el producto vía lnternet. Planificar todas las

actividades para el buen funcionamiento de la planta.

40"k

2. Planificar la Agenda del Gerente General 15"k

3. Para las compras de mater¡a prima, insumos y repuestos, el

o la secretaria (as¡stente) será el apoyo que tendrá el

Gerente General para acordar con los proveedores la

llegada de los insumos y equ¡pos, así mismo deberá

cancelar oportunamente los pagos por la adquisición de los

mtsmos

40%

4. Part¡cipar en los procesos de reclutamiento de personal 5"k
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. Gerente Técnico

Es el segundo al mando de la empresa y responde d¡rectamente al

Gerente General en la ejecución de sus funciones. Las

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

CUADRO No.15

DESCRIPC!ÓN DEL PUESTO DEL GERENTE TECNICO

Fuonte: Estudio Organizacional

Elaborado por: Roberlo Flores - Camilo Bu¡z

. Técnico Vendedor / (a)

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

Gerente General en la ejecución de sus funciones. Las

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

Funciones
% tiempo

utilizado

1. Reportar al Gerente General la realización de todas las

actividades para el buen funcionamiento operativo de la

empresa.

20%

2. Tener a todos el equipo de técnicos vendedores atendiendo

la demanda del producto.
257o

3. Estar pendiente de todo lo que suceda concerniente al

equrpo
2070

4. Participar de los procesos de reclutamiento de personal

5. lmplementar las estrateg¡as seleccionadas y coordinar las

actividades con el Gerente General y su Asistente.
'|5"L

6. Llevar un control de los programas implementados por el

Equipo Técnico Vendedor. Manlener a todos los m¡embros

del equipo técnico informados sobre las decisiones en ella

tomadas y que son necesarias de divulgación.

5"k

29



Fu nciones

1. Reportar al Gerente Técnico las actividades de venta e

instalación de equipos.
207"

2. Realizar los recorridos de atención a los clientes. 45o/"

3. Planificar con.luntamenle con el Gerente Técnico el Plan de

Ventas y atención al cliente.
200/"

15lo

CUADRO No. 16

DESCRIPCIÓN DEL PUESTO DEL TECNICO VENDEDOR / (A)

Fuanle: Estudio Organ¡zacional

Elaborado por: Roberto Flores - Camilo Ruiz

. Conserie

Es el encargado del manten¡m¡ento de las ¡nstalaciones fÍs¡cas del área

administrat¡va de la empresa. Las responsabil¡dades que t¡ene a su

cargo se detallan en la siguiente tabla:

CUADRO No. 17

DESCRIPCIÓN DEL PUESTO DEL CONSERJE

Fuant€: Estud¡o Organizacional

Elaborado por: Fob€rlo Flores - Camilo Buiz

Fu nciones
% t¡empo

ut¡lizado

1. Realizar las actividades de limpieza de oficinas, escr¡tor¡os y

baños.
50o/"

2. Realizar actividades de mensajería y fotocop¡ado. 50"/"
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7.3 ASPECTOS LEGALES REFERENTES A LA ¡MPORTACION

Los factores que deben cumpl¡rse para la importac¡ón de los equipos

calentadores solares de agua son: requisitos para ser importador y los trámites

de importac¡ón.

- Requisitos para ser importador

Para poder importar un producto al mercado ecuator¡ano se debe registrar los

datos correspond¡entes a la empresa en las tarjetas de identificación

proporcionadas por los bancos corresponsales autorizados por el Banco

Central del Ecuador. Este kámite se realiza una sola vez y deben realizarlo

personas nalurales, jurídicas e instituciones del sector privado. Para este

proyecto la empresa está representada por una persona jurídica, deb¡do a que

es una sociedad, razón por la cual deberá registrar los siguientes datos:

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

correspondientes a la empresa como son la ubicación, teléronos, etc.

2. La comunicación del representante legal en el que consten nombres,

apellidos y cédula de ciudadanÍa de las personas autorizadas para f¡rmar las

declaraciones de ¡mportac¡ón.

3. El certificado de afiliación a una de las Cámaras de la Producción.
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- Trámites de importación

Los trámites que debe cumpl¡r la empresa como importadora son los

siguientes:

1) Obtención del visto bueno del documento único de importación en la

banca privada autorizada por el Banco Central del Ecuador

Para la obtención de este visto bueno deberá cumplir con los siguientes

requis¡tos:

- Presentar la declaración de importación, en el Documento Unico de

lmportación DUI (original y c¡nco copias).

- Adjuntar la factura comercial (original y c¡nco copias), en donde debe

constar la descripción comercial de la mercadería a ¡mportarse.

- El DUI en general t¡ene un plazo de validez indefinido y será válido para un

solo embarque.

2) ProcedimientoAduanero

Después de obtener el visto bueno del DUl, se efectúa en la Aduana los

trámites para el aforo, med¡ante la correspondiente declaración y el arribo de

los productos.

Las mercancías se despachan directamente, una vez cumplidas las

formalidades aduaneras y el pago de gravámenes o tasas correspondientes.

No se permite la salida de la mercancía de la zona primaria si el DUI no está

respectivamente legalizado.
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La Declaración de las mercancías a importarse se presenta en la Aduana por

parte del interesado con los sigu¡entes documentos:

- Declaración Aduanera (DUl).

- Factura comerc¡al, en original y cuatro copias.

- Original o copia negociable de la documentación de transporte

(conocimiento de embarque, guía aérea o carta de porte, según conesponda).

- Tasas Municipales

La Tasa de Habilitación y Patente Municipal son los únicos permisos

municipales de funcionamiento que exige la M. l. Municipalidad de Guayaquil.

Su costo anual es de 1000 mensuales.

- Factores referentes al aspecto tributario

Las principales obligaciones que debe cumplir

declaraciones del impuesto al valor agregado y al

retención del 1%.

la empresa son las

¡mpuesto a la renta y

1. Declaraciones al impuesto al valor agregado (lVA)

El IVA grava el valor de la transferenc¡a de dominio o la importación de bienes

muebles de naluraleza corporal, en todas las etapas de su comercialización, y

al valor de los servicios prestados. Todas estas act¡vidades están gravadas

con tarifas del 12/..

La base impon¡ble del IVA es el valor total de los bienes muebles de naturaleza

corporal que se transfieren o de los servicios gue se presten. Sin embargo, hay

actividades que están exentas a este impuesto gravadas con tarifa 0%; dentro

de las cuales se encuentran las exportaciones de cualquier tipo.
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La empresa deberá presentar una declaración mensual de todas las

transferenc¡as o actividades comerciales que real¡ce durante ese liempo al

Servicio de Bentas lnternas, que es el encargado de la recaudación y revisión

de los impuestos del estado ecuatoriano. El plazo de la presentación de la

declaración de este impuesto es mensual y se encuentra en función del noveno

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

En caso de que la fecha de venc¡m¡ento co¡ncida con días de descanso

obligatorio o feriados, ésta se trasladará al siguiente dÍa hábil.

2. Declaraciones al impuesto a la renta

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

indivisas y las sociedades nac¡onales o extranjeras.

Para efectos de este impuesto se cons¡dera renta a los ¡ngresos de fuente

ecuatoriana obtenidos a título gratuito u oneroso, bien sea que provengan del

trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, espec¡es o

servicios; al igual que los ¡ngresos obten¡dos en el exterior por personas

naturales ecuator¡anas domiciliadas en el paÍs o por soc¡edades nacionales.

La base imponible o base de cálculo del lmpuesto a la Renta está constrtuida

por la totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinar¡os 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. l8

BASE DE CÁLCULO DEL IMPUESTO A LA RENTA

Exceso

Hasta

lmpuosto

Fracción

Bás¡ca

o/o lmpuesto

Fracción

Excededente

0 6.800 0 00h

6.800 0 50/o

13.600 27.200 340 10%

27.200 40.800 1 .700 150h

40.800 54.000 3.740 200/o

57.400
En

adelente
6.460 25no

Fuente: SRI

Elaborado por: Cam¡lo Ruiz Alvarez - Roberto Flores

La Empresa por ser una sociedad y estar representada por una persona

jurÍdica deberá pagar la tarifa única del 25% sobre su base imponible;

declarado de acuerdo a la tarifa del ¡mpuesto a la renta aplicable a las

soc¡edades constitu¡das en el Ecuador, asÍ como las sucursales de sociedades

extranjeras domiciliadas en el país y los establec¡mientos permanentes de

soc¡edades extranjeras no domiciliadas que obtengan ingresos gravables.

El ejercicio impositivo es anual y comprende el lapso que va del pr¡mero de

enero al 31 de diciembre. Si el proyecto se ¡n¡c¡a en fecha posterior al primero

de enero, el e.jercicio impositivo se cerrará obligatoriamente el 31 de diciembre

de cada año.
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Declaraciones de la retención en la fuente del 1%

El plazo para realizar la declaración de la retención del 1% es mensual. Están

suietos a retención del 1"/"'.

- La compra de todo tipo de bienes muebles de naturaleza corporal, los pagos

realizados por actividades de construcción de obra material inmueble,

urbanización, localización o actividades similares, excepto combustibles.

- Los pagos realizados por transporte de carga, los pagos realizados a personas

naturales, sujetas a ¡mpuesto a la renta, no contemplados en los porcentajes

especÍficos de retención, los pagos o créditos en cuenta que realicen las

empresas emisoras de tarjetas de crédito a sus estableclmientos afiliados.

- Los pagos ¡ntereses y com¡siones que se causen en las operaciones de crédito

entre las ¡nstituc¡ones del sistema financiero. El banco que pague o acredite

los rendimientos financieros actuará como agente de retención.

Por lo tanto, la empresa estará ubicada en este rango y se presentan en el

cuadro I9.
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Cuadro No. 19

PLAZOS PARA DECLARAR Y PAGAR IMPUESTOS

Fusnts: SRI

Elaborado po. Camilo Ruaz - Rob€rlo Flo.es

A cont¡nuación se detallan los costos mensuales correspondientes al Plan de Personal

que se describ¡ó anter¡ormente:

Noveno

D¡g¡to

Oel BUC

lmpueato a la

Renta

Anticipos

lmpuesto a

la Renta

ICE y

Retenc¡ones

en la Fuente

tvA 0%

Soc¡edades
Mensual

Semestral

ler
aemeatre

2do
semestre

1

Abril 10
'10 de julio y
septiembre

'10 del mes
siguiente

10 del mes
sigu¡ente

10 de julio 10 de
enero

2
Abril 12

12 de julio y
sepl¡embre

12 del mes
sigu¡ente

12 del mes
siguiente

12 de julio
'12 de
enero

Abril 14
'14 de julio y
septiembre

.14 del mes
s¡gu¡ente

14 del mes
siguiente

14 de julio 14 de
enero

4
Abr¡l 16

16 de Julro y
septiembre

16 del mes
s¡guiente

16 del mes
s¡guiente

16 de jul¡o 16 de
enero

5
Abril '18 18 de lulio y

sept¡embre
18 del mes
sigu¡ente

'18 del mes
s¡guiente

18 de Julio
18de
enero

6
Abril 20

20 de iulio y
septiembre

20 del mes
siguiente

20 del mes
siguiente

20 de jul¡o 20 de
enero

7
Abtil 22

22 de julio y
septiembre

22 del mes
siguiente

22 del mes
siguiente

22 de julio 22 de
enero

I
Abril 24

24 de julio y
septiembre

24 del m6s
siguiente

24 del mes
siguiente

24 de julio 24 de
enero

9
Abril 26 26 de jul¡o y

sept¡embre
26 del mes
siguiente

26 del mes
siguiente

26 de julio 26 de
enero

0
Abnl 28

28 de julio y
sept¡embre

28 del mes
siguiente

28 del mes
s¡guiente

28 de ,ulio
28 de
enero
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Cuadro No. 20

Fugnla: Estudio Organizaconal
Elaborado po. Rob€rto Flores - Camilo Ruiz

CASTOS DE VENTA

Plan de Personal mensual

Gerente General $1.200,00

51.000,00Cerente Técnico
Técnico/Vendedor 1 s250,00

52s0,00Técnico/Vendedor 2

Técnico/Vendedor 3 §250,00

Técnico/Vendedor ,l s2s0,00

$3s0,00Contado¡
Secretaria $300,00

$rs0,00Conserie

$4.000,00Subtotal

s1.12s,00Comisiones x venta
Promociones 52.770,N

Total Castos de Venta s7.895,00

II

II
II

II

II

II

IIII
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8. PROGRAMA DE EJECUCION DEL PROYECTO

8.1 Tiempo total de e¡ecuc¡ón

Fecha probable de inicio: 3 de octubre del 2005

Fecha probable de terminación: 2 de enero del 2011

8.2 Períodos de inicio y térm¡no de cada componente

Ver Programación Microsoft Proyect. Ver Anexo 4

8.3 Fecha del periodo prueba e inicio de la producción

Ver Programación M¡crosoft Proyect. Ver Anexo 4

9. PRESUPUESTO - COSTOS DE OPERACIÓN - FUENTES DE

FINANCIAMIENTO - PROYECCIONES FINANCIERAS . MONITOREO

Y SEGUIMIENTO. EVALUACION DEL PROYECTO

9..1 Evaluación Financiera

Los costos de los equ¡pos se encuentran expresados en moneda

nacional y son adqu¡ridos en el extraniero (Hamburgo-Aleman¡a). Dichos

valores son a precio FOB y los pedidos se los hace vía lnternet (Ver

Cuadro No.3)

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

s¡gu¡entes costos:

Tasas y
márgenes

1,50%

M10,00
$32,80

$6,15
§448,9s

$4,10
$0,00
$2,24

$0,45
$s,39

$23,^t2

1% de Fob
0%
0,s0%
0,10%
7,20%
5,75%
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Materia Prima
Valor Fob
Flete
Seguro
Total CIF
Verificación
Salvaguardia
Fodinfa
Tasa de modemización CAE
Tasa servicios de CAE
ICE



Corpei
Total CIF + tesas e impuestos
Transport(,) intemo
Seguro Intt'mo
Castos chequeo y bodegaje
Subtotal
IVA

Mano de obra (50% tiempo de ensamblaje)
Luz
Soldadura de partes
Pintura para tanques

0,025'%, del Fob

3'rr,

$0,10
$484,3s

$4,10
sl.r,53

$,1,10

$r)zü,
$60,85

$28,89
s11,00
s14,00
$3,17

Total Materia Prima $367,94

A estos costos, hay que agregarle los costos de ensamblaje, mano de

obra, luz, herramientas y otros para la obtención del producto final:

Castos Cenerales de Fabricación

Subtotal s57,06

La suma de los dos da un total de USD 650, que vendría a ser nuestros

costos variables por unidad producida.

Nuestros Costos F¡jos Mensuales se resumen en el siguiente cuadro:
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GASTOS DE VENTA

Plan de Personal mensual

Cerente General s1.200,00

C,erentt' Técnico s1.0m.00
Técnico/Vendedor I s250,00

Técnico,/Vendedor 2 s250,00

Técnico/Vendedor 3 $250,00

Técnico/Vendedor ,l s250,00

Contador s350.00

Secretaria s300.00

Conserie s 150,00

Subtotal s4.000,00

Comisio¡res x venta $1.125,00

Promociones 92.770,N

Total Gastos de Venta $7.895,00

GASTOS
ADMINISTRATIVOS

Se rvicios básicos $200.00

Sunrinistros de oficina 0,00

Moviliz¿ción s.l60,00

Mantenimiento de equipoi s200,0u

Total Gastos
Administ¡ativos s920,00

TOTAL COSTOS FIJOS $8.81s,00

Cuadro No. 21

Fu€ile: Estl¡io Financiero
Elaborado por Robe(o Flores - Camilo Ruiz

Con este análisis de Costos, determínanos que nuestro Margen de

Contribución será del 35"k y la cantidad óptima de producción mensual, esta

determ¡nada en nuestro Punto de Equilibrio:

4l
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Cuadro No. 22

Unidades producidas mensuales en el PE

Costo de producción

Asunciones

2h

925.715

Costo total por unidad (26 u)

Costo Variable por unidad

Costo Fijo mensual

Cantidad
Ingreso
Costo

5

s5.000
s12.065

15

$15.000

$18.565

s9.,165

St 50

s¿t.¡t r5

26

$26.000

$75.715

35

s35.000
$31.565

Punto de equilibrio

ó
q
o

$40.000

$35.000

s30.000

s25.000

$20.000

s 15.000

$ 10.000

s5.000

$0

---r- lnqr€so

- - Costo

5 15 26

Canli(bd

Fuenlo: Esludio F¡nar¡ciero
Elaborado por Roberto Flores - Cam¡lo Rur2

En este análisis, a un prec¡o inicial estimado de USD 1.000 determinamos que

el nivel óptimo de venta es de 26 colectores al mes. Gracias a nuestra fuerza

de venta, la campaña de publicidad y promoción agresiva durante los tres

primeros meses y nuestra estrategia de comercializac¡ón, podremos vender

durante el primer año, 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 tar.ieta de crédito.

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

proyecto, es la s¡gu¡ente:

Años 2006 2007 2008 2009 2010

Unidades 432 438 444 450 456

Para estimar la inversión inicial, usamos un capital de trabajo para tres meses,

tiempo en el cual veremos las primeras cantidades de elect¡vo, 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 cl¡entes que desean comprar nuestro colector solar, se los venderemos

con una cuota inicial del 10%, de un producto con un prec¡o de introducción de

usD 1.000

La obtenc¡ón de la tasa de cosle de oportun¡dad se la obtuvo mediante el uso de una

Matriz que permite observar el R¡esgo de Mercado y el Riesgo Económ¡co y

F¡nanc¡ero. Nuestra r es igual al 2'lolo anual. (Ver Anexo 2).

Como nuestros flujos de caia son semestrales, la tabla de amortización será también

semestral, con una tasa activa del 12o/" anual. El banco, nos financiará el 40% de la

inversión inicial.
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0 $68.000,00
s4.921,67 $63.078,331 s9.681.67 $4.760,00

s57.812,142 $9.681.67 $4.4 1 5,48 $5.266,1 9

3 $9.681.67 s4.046,85 $5.634,82 $52.177,32
$46.148,074 $9.681.67 s3.652,41 s6.029,26

5 $9.681.67 s3.230,36 s6.451,31 $39.696.76
6 $9.681.67 $2.778,77 §6.902,90 $32.793,86
7 $9.681.67 s2.295,57 s7.386,1 0 s25.407.76
I $9.681.67 s1.778,54 s7.903,1 3 $17.504,64
9 $9.681,67 $'1.225.32 $8.456,35 s9.048,29
10 $9.681.67 $633,38 s9.048,29 s0,00

s68.000,00s96.816,70 928.816,70

Cuadro No. 23

Fuonto: Estr¡@ Financiero
Elaborado por Robeno Flores - Camilo Rur¿

Con todos estos datos, constru¡mos nuestro flujo de ca¡a. Como se ve, la TIR

semestral de nuestro proyecto es del 13,53%, o sea, del 27,06o/" 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 debería

¡mplementar pues, f inancieramente, es benefic¡oso tanto para el ejecutor como

para el inversion¡sta del proyecto.

A continuación se detalla el flujo de ca.ia en el cuadro 24:
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SEMESfBES

0

-13s.500,m

,¡5.6m,m

-¡76.300,00

-¡18.600,00

$8.m0,00

2 3 654 7

.$4.167,45

I 9 10

lrv€rsón Fila

Galos Preop€rarvos

C4xtal e Trabajo

Galos de Operacón

PrélaÍp

Proygcqon denEnda colecloros

Proygccroo precro6 dólaros

lngresos por vonh

Costo de tteñes vondilos

Codos Adrúsbalivos

Coslos de Venb

Gesto6 Fil¿ncrero§

o@recbcih Veh¡qJlos

Dopreoacih Mu€bhs

o@recúcitr CorYputaó.as

Arprti¡¡cón G. P¡Eoporalivo§

h9rcsos a/reparto a lrabaFdores

Bepano b€rEñc¡o a fabaladores

lngresos ¿/ ¡Íph a h rcnta

lrpuesto a la rerta (25%)

lnq.esos d€sp€s de Írpto§.

neadixh d€ Dogocracróí

Fe¿diiú de Arlorlizaoón

Pago a Capl,al

Boc'.poracih Captlal de Trabai)

Vak[ do Satvañenh

Pago por @osci,o d6 p.oduclo

FLUJO T€TO OE EFECIWO

lln (S.ltrcru!0

vrlor act¡d ¡¡to (l út6)

,§102.000.m s8 291 47

r 2¡0%

¡21.985,7{

216

t1.000.m

§216 000.m

5140.400.00

§5 556,m

$47.370,00

§4 080,m

$3.000,m

$24s.m

$00.m

¡560,00

3r1 r 89,00

$2.128,X5

912 060,65

$3.015,16

19.045,19

$8¿5,m

s560,00

35.r 59.m

216

t1.0@,00

s216.000,m

ü10.10,m

35.556,m

347.370,00

$.r¡0,46

t3.000.m

¡245.00

¡600.m

E5m.00

111.198.54

$2.r74,78

¡12.323.76

s3.080.94

§212,&
¡3.845,m

¡560,m

ss.{68,56

219

s1.$0,m

3?25.A17.n

s142.5S,m

15.722,68

t48.G0,55

s3.4{2,35

33.000,m

1245.00

$00.m

¡560.m

s21.660§2

§3.219,C0

i18.111,53

04.602,88

ir3.808,6s

03 845,O

i560,00

§5.796,67

219

$r.030,m

$225.570,m

§r42.506.m

tt.722,68

$48.m0,55

33 094,51

s3.000,00

0245.00

¡6m.00

§560.00

¡21.7612ts

s3.264, r8

318197,(x

¡4.624.26

t13 872,78

03.845,m

t560,00

$6.144,48

¡1.060.90

§235 822,16

$!44.643.59

35 894,36

t18.80r,76

$2.725,88

$.06,m
3245,00

§600,m

i560.00

§29.351.57

¡4.m]1
¡24.9{8,84

t6237,21

§r8.71r.63

¡3.845.m

9560,00

i6.513,14

¡r.060,90

3235.519,80

3114.643,59

35.891,36

$18.80r,76

§2.335,09

t3.000,00

s215.00

¡600.m

$560.m

¡29.110.m

¡4.416,m

¡25.024,00

t6.256.m

¡18.768,00

¡3.845,m

¡560,m

36.90i],Ca

tr.@2,73

s246.24.11

§146.8r3,21

t6.071,19

349 533,79

$r.g¿.85

$.0m.m

t245,00

36S5,00

s560.00

$33.217,66

31.9€2,6s

¡28.235,01

§7.058,75

¡21.176,25

$3.940.m

¡5m.00

¡7 3r8,r7

11c82,73

5245.864.25

5116.8r 3.21

¡6.071.19

t.|9.53t],79

¡1.181,76

$.00,m
s245.m

$s5.m

¡560,m

¡37.46127

¡s.619,64

¡3t.811,63

¡7.961,16

§23.883,47

t3.940,m

§560.00

s7 757,26

m
01.r25.51

§257.038,78

t149.015,44

¡6253.33

t50 16.80

$1.016,33

$.0m,m

$245,00

i6+5.m

E560.m

§{5 976.&)

§6.8$,53

s39.S0,36

$§.r/0,00

§29 310,27

s3.940,m

$60,m

8.m,@

2Á

11.r25,51

s256.616,28

5149.0r5.44

¡6253.33

i50.276,80

$522,96

$.0m,00

¡245,00

$605.m

¡s60.m

l,16 047.75

36 907.16

¡39.140,58

¡9 785.r5

329.355,14

s3 940,m

s560,00

58 716,6

¡76.300,00

t17.000,m

1?2.2.1,ñ

§8179,26 112.416.97 §r2133.31 316 803,48 S16269,07 S18.358.0S $20 62621 §25.587,57 196.218,38
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Para realizar la evaluación social de nuestro proyecto, hay que

determinar las externalidades negat¡vas y positivas que presenta el

proyecto. Además, se deben sumar los subs¡dios de las materias pr¡mas

que se usan para la producción de los colectores solares y los

impuestos, tasas y aranceles que estas mater¡as primas podrían tener.

Más bien, al ser este producto, amigable con el medio ambiente, esto

representa un beneficio para la sociedad, pues se reduce la

contaminac¡ón 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

lamilia.

Durante cinco años, si el precio de Kwh. no varia, una familia gastaría

por este concepto USD 1,599.

A esto, habría que sumar el gasto que se da por el manlen¡m¡ento de

estos aparatos y por las reparaciones que se deberÍan hacer en caso de

una sobrecarga de voltios, muy común en nuestra ciudad. Si

suponemos que una famil¡a gasta USD 30 por mantener y reparar estos

aparatos al año, 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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9.2 EVALUACION SOCIO.ECONOMICA DEL PROYECTO

Dado que este producto no contam¡na el med¡o ambiente, en ese

aspecto no presenta ningún riesgo para el medio ambiente, por lo que no

es necesario pagar una tarifa para pagar inexistentes daños por

contaminación.



Como nuestro producto tiene un costo ¡nicial de USD 1,000 (que incluye

manten¡miento y reparación), el ahorro que se da en la familia por usar

nuestro producto es, durante el primer año, de USD 749. Dado que

suponemos que el precio de la electricidad se mant¡ene durante cinco

años, mantendremos este valor durante los cinco años como una

externalidad positiva provocada por el ahorro de usar nuestros

colectores solares de agua.

Multiplicamos esta cantidad por el número de colectores comprados por

los hogares al año, para el cálculo de la externalidad positiva.

En lo que respecta a la inversión inicial, habrá que considerar algunos

aspectos:

1.- El precio de las camionetas posee muchas distorsiones. La Revista

Gest¡ón Económica, determinó que el factor de conversión de los carros

importados es del 62%. Esto hay que considerar para el cálculo de la

inversión en activos fijos.

2.- El Cap¡tal de Trabajo, determinado por el inventario de materia prima

durante tres meses, también variara pues el producto ¡mportado también

t¡ene muchas distorsiones por lo que se hace necesar¡o el cálculo del

precio sombra de la materia prima.

3.- El resto de los activos fijos, tienen incluido el 12ok del lVA, por lo que

habrá que descontar ese valor al precio final del producto, para obtener

un prec¡o libre de ese ¡mpuesto.

Por supuesto, todo esto hará que la inversión inicial disminuya, lo cual

hará necesario el calculo de una nueva tabla de amortizac¡ón, pero

manteniendo el nivel de financ¡amiento del proyecto (40%).

Al disminuir el prec¡o final de la materia prima, los costos var¡ables

también disminuirán, por lo que al mantener el Margen de Contribución
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(35%) se deberá establecer un nuevo precio inicial. Para no provocar

distorsiones al precio, mantendremos el valor del m¡smo durante todo el

año, variándolo los siguientes años de acuerdo a la tasa de inflación

anual esperada (3%).

Considerando todo esto, los nuevos datos cualitativos para la

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

P.V.P. de una camioneta Fiat:

Factor de Conversión:

usD 15,000

61,83%

Precio Social: usD 9,300

En lo que respecta a la materia pr¡ma, hay que descontarle todos

aquellos impuestos y aranceles que causan distors¡ón al precio del

producto. El análisis es el s¡gulente:

Cuad¡o No.25

Materia Prima Tasas y márgenes
Valor Fob
Flcte
Sc'guro
Total CIF
Verificación
Salvaguardia
Fodinfa
Tasa de modemización CAE
Tasa servicios de CAE
ICE
Corpei
Total CIF + tasas e
impuestos
Transporte intemo
Seguro Intemo
Castos chequeo y bodegaje
Subtotal
IVA

1,50'r,,

t)",,

Fusnto: CAE - B€visla G€stión Econdrnix
Elaborado por Rob€rto Floros - Camilo Ruiz

l% de Fob
0%
0,00%
0,00%
7,20'.%

0,00%
0

$.r10,00
$32,80

56,15

s/dE.,9s
9,10
s0,00
s0,00
90,00
ss,3e
s0,00
$0,00

${s8,44
$4,10

s13,75
$4,10

$4803e
$0,00

$480,39Total Mate¡ia Prima
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De acuerdo al cuadro, el precio económico de la materia prima de

nuestro producto es de USD 480 en promed¡o, siendo el factor de

conversión de 0,85.

A esto hay que agregarle los costos generales de fabricación, que

suman USD 57,06. La suma total, que es de USD 537,45, representan

nuestros costos variables unitarios.

Manteniendo nuestro Margen de Contribución del 35%, nuestro precio

inicial será de:

P - 537,45 = 0.35 P

0,65 P = 537,45

Psombra = USD 826,85

Este prec¡o lo mantendremos durante todo el pr¡mer año,

incrementándolo en el resto de los años de acuerdo a la tasa de inflación

esPerada (3"/.).

Mantendremos la demanda, aunque sabemos que a un menor precio,

podríamos vender más colectores pero por efectos comparat¡vos, la

mantendremos igual que en el anál¡s¡s privado.

Con respecto al resto de los activos li.ios, les qu¡taremos el 12o/o por

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

Computadoras:

Menos IVA

usD 3,600

432

USD 3,168

Muebles y enseres: USD 4,900

588

usD 4,312
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Herram ie ntas: USD 1,OOO

100

USD 9OO

usp 8.380

Tomando todo esto en consideración, la inversión inicial seria de:

Cuadro No. 26
INVERSION INICIAL

(Durante los tres prim€ros meses)

TOTAL:

Activoe Fijoe
2 Camionetas

6 Computadoras
Muebles y enseres de oficina
Herramientas de ensamblaje

Gastos P¡eoper¡tivos
Castos de tramites legales

Capacitación y entrenamiento de personal

Estudio de mercado

Capit¡l de t¡abajo
Inventario (para tres meses)

G¡stos de oDcr¡ción
Arriendo de oficina
Arriendo de bodega

Celulares

Publicidad y Promoción Masiva

Sueldos y Salarios

Combustible para vehículos

Luz y agua

Úhles de oficina y papeleria

Tot¡l lnvers¡ón

$18,600.00

93.168,00

$4.312,m

$900,00

526,980,00

51.000,00

$óm,00

94.000,m

a5.6m,m

$.58.0,r{,60

$58.O{.1,60

s2.400,00

$1.200.00

$l.080,00

$0.m0,00
$12.mo,m

51.200,00

$600,00

$120,00

$.18.600.00

Fuonto: Eslud¡g de merc¡do

Eltborado por Bob€rto Flores - Camilo Buiz

A esta inversión, habrá que descontarle el 40"/" por f¡nanciamiento, lo cual hará

que d¡sm¡nuya el monto por la inmersión ¡nicial en el flujo de caja.

Esto provoca que el cuadro de amortizac¡ón varié de la s¡gu¡ente manera
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Cuadro No. 27

PERIOOO PAGO INTEBESES ABONO SALDO
0
1

2
3

5
b
7

8
I
10

$7.566,46
s7.566,46
s7.566,46
$7.566,46
$7.566.46
$7.566,46
$7.566,46
$7.566,46
$7.s66,46
$7.566,46

s3.341,39
$3.087,89
$2.819.17
s2.534,33
$2.232,41
$1 .912.36
$1.573,12
s1.213.52

$832,34
$428,29

$4.225,07
$4.478,57
$4.747.29
$5.032,13
$5.334,05
$5.654,10
s5.993,34
$6.3s2,94
$5.734,12
$7.r38,r7

$55.689,84
$51.464,77
$46.986,19
s42.238,90
$37.206,78
$31.872,72
s26.218,63
$20.225.28
$13.872,34

$7.138,??
$0,00

s75.664.60 s19.974,82 s5s.689,78

Fuonlo: Esll¡io Financrero
Elaborado por Boberlo Flore§ - Camilo Ruiz

La tasa activa se mantuvo igual (21% anual) y la tasa del proyecto también la

mantuvimos invariable (21 "k anual\.

Los Costos Fijos mensuales se mantuv¡eron y en el desarrollo del flujo de caja

se omit¡rá el pago al25"/" del lmpuesto a la Renta.

En la siguiente página se presenta el flu.lo de caja social (Cuadro No. 28)

Como se ve, el proyecto soc¡almente es muchís¡mo mas rentable desde de un

punto de vista social que pr¡vado, por lo gue el proyecto genera un beneficio

adicional para toda la sociedad, vía ahorro por costos eléctr¡cos y vía

protección del medio ambiente, algo no cuantificado por su comple.jidad pero si

hubiera forma de hacerlo, el VAN social seria mucho mayor y la TIR social,

excepcio n a lm e nte altÍsima.

Aunque en el análisis privado el VAN sale posit¡vo, en el análisis de

sensibilidad se ve gue el producto es muy sensible con respecto a su demanda

por lo que una ayuda vía subsidio o disminución de impuestos o tasas de

interés seria mas que necesario para que el proyecto, tanto soc¡al como

pr¡vadamente sea muy rentable y beneficioso para toda la sociedad,

empresarios como consumidores.
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SEMESTBES

0

-§26.S0,00

.§5.600,m

.¡58.fi4,m

-¡18 600,00

s55 689,84

2 3 654 I
-s4. r67.45

I I t0

ltue¡són Fl|a

Gastos Preoperawos

Capita¡ de lr¿bal)

Gastos de Op€trcón

Pdstarrc

Proyecc(h demanda coleclores

Proyocchí precos dóhros

lrElesos por vonta

Arnro por co§o doúbo

Colo de tienes vendilo§

Co§os Adr¡h¡sirativo§

kos de venh

Galos F¡¡arciero§

ooprociacifr Vehio.rlos

ooprechc¡ón Mu€bhs

o€procácih Coíp¡ladoras

Arrcrtrz¿cih G. Preoperativos

lngresos a/reFaftc a Íaba¡adores

Bopartl beneñcro a tabaiador€s

lngr6sriñpbahrentia

hpl.E§oahrenta(25%)

lngresos desB.Bs d6 idplos.

R€ad'co. d€ oepreqacih

R€adrcih de Afiodizac*h

Paqo a Gpital

Req.pBraciin Caprlal de Trabai)

Vab. d€ SalvaÍpntc

Pago por deposi:oo de proúxto

FLII'O I{EÍO DC EFECIWO

TIR §oclel (S.r¡üdrsD

VAI{ Sociál 0896}

§826,85

3178.590,m

tr61 784.m

§r40400,m

s5.556,m

§47.370.m

33.341.S¡

$3.000.m

¡215,00

¡600.m

¡560.m

§139.311,21

s20.8s6,68

tl18 4r1,53

¡29.603,63

§88.8r0,90

33.815,m

i560.m

35.159,02

216

§826,85

31785S,60

¡r6f.78,{,m

t140.4{0.00

55.556.m

t47.370,m

i3.m7,89

¡3.000,00

3215,m

3600.00

t560.m

¡139.561,71

¡20.s4,71

3r 18.6I,01

¡29.667.50

488.972.5t

t3.815,m

3560.m

¡5.168,56

219

3851,66

§186.7r6,95

3r61.6r,m

fr42.56,00

35.722,68

3{8 S0,55

s2.819.17

¡3.om.m

¡245,m

s6m.00

3560,m

$r47.2r4,55

522.m2.r8

3125.t32.37

331.283.09

$93.849¿8

t3.845,m

¡560,m

35 796,67

219

¡851,66

$86.5r2,55

¡r61.03r,00

31¿2.506,00

$5.722,68

§48.60,55

$2.531,33

03.000.m

3215,00

¡600.00

t560.00

sl17.294.9S

t22.6425

$1252@,71

331.300,19

s90 9m.56

t3.84s,m

¡560,m

16.114.18

m
§n21

$191.S9,56

¡r662n,m

t144.643.59

$5.891,36

348.801,76

'¿232,11$.m,m
¡245.00

$00,m

$60,m

$155290.14

t23.A3,57

$131 9{¡6,87

$32.9S0,22

$s.997,65

t3.845.m

3560.m

¡6.513,14

¡§n.21

§194 7§.55

¡r66278,m

$r44.6¿3,59

t5.891,36

148.801.76

§1.912,36

$.0m,m

§245.00

$6m.m

$560,m

$155 360,17

¡z3.304,07

¡132.056,40

333 014,10

¡s9.or2,30

$3.845,00

t560.00

16 903,S

$sol],52

§2035S,16

¡168.525,m

$146.813,24

¡6.071,19

§49.s33,79

¡1.573.r2

t3.000,m

§2{5.00

s6s5.00

$560.m

§r63.624, r2

¡21.513§2

¡r39.m0,50

t31.70.13

$r04.310,38

$ 9{0,m

t560.00

17.3r8.r7

i903,52

t200.a2.30

¡r68525,m

¡r16.8r3,24

§6.071,19

$9.5313,79

$r 213,52

$.00,m
¡245,m

¡6§6,m

3560.m

t163.685.56

$24.552,83

¡139 r 32.73

331.7&1,18

¡r04.349.54

¡3.940,m

3560,m

$7.757,6

2

t930,63

¡2r2.53!.S

3170.7n,m

$r19.0r5,44

s6253,33

§50.276,80

¡832.31

33.000.m

t245,00

¡6Ss.m

3560.m

¡r72.426,8

325.863.90

¡ r,{6.562. r 2

t36 640,53

sr09.921,59

¡3.910.m

3560.m

38222.6S

m
3S0,63

$2'2.182,S

¡r70.rn.m

§149.015,44

t6 253,33

150.276.80

¡1 8
$.0m,m

$245,m

@5,m

¡560,m

¡172.{81,6

¡5.872,r6

1r46.66.P

ls.66223

t109.956.69

s3.940,m

¡560,m

§8.716,6

358.01.{,60

117.m0,m

s221 m

.¡83.534,76 l€8.056,87 ¡87.S0.91 ¡92.457.60 $C.16r,6 396.889,5r §e6.543.37 ¡101.192.2r Sr01.0e,29 ¡106.r$,90 $158.564,23

106,91%

s55n.593,91
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El flujo incluye el rubro correspondiente a ''pago por disposición del producto", el

cual contempla la disposición 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

internalización de costos ambientales que el proyecto pudiera generar.

Como se puede apreciar, la evaluación socio-económica del proyecto demuestra

la alta rentabilidad que posee para toda la sociedad civil y el efecto positivo que

tiene la implementación del proyecto en la ciudad de Guayaquil, haciendo más

que atractivo la ejecución del proyecto en nuestra ciudad, con lo que se

comprueba que los colectores solares son amigables con el medio ambienle, son

un producto novedoso que genera ahorros importantes dentro de la economia

domést¡ca e impulsa proyectos de este tipo para beneficio de todos.

9.3 EVALUACION AMBIENTAL

- Definición del Proyecto

El LIBRO Vl del Texto Unificado de la Legislación Ambiental Secundaria

(TULAS), en su Art. 3 del Sistema Único de Manejo Ambiental (SUMA)

define a una actividad o proyecto propuesto como toda obra, instalación,

construcción inversión o cualquier otra intervenc¡ón que pueda suponer

ocasione impacto ambiental durante su e.jecución o puesta en vigencia, o

durante su operación o aplicación, manten¡m¡ento o modificación, y

abandono o retiro y que por lo tanto requiere la correspondiente l¡cencia

amb¡ental, conforme al Art. 20 de la Ley de Gestión Ambiental y las

disposiciones del presente Reglamento.

Marco Legal Ambiental

- Marco Institucional: La

Municipalidad de Guayaquil

Responsable.

Dirección de Medio Ambiente de la M.l.

es la Autoridad Ambiental de Aplicación
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Norma de Calidad Ambiental para el Manejo y Disposición Final de

Desechos Sólidos No Peligrosos

- Categoría de un Proyecto en función del riesgo amb¡ental y social

La evaluación ambiental y social de un Proyecto debe estar en función del

nivel de riesgo del proyecto. Este nivel de riesgo a su vez debe estar en

función del tipo de proyecto (ob¡etivo y jerarquia), y de la sensibilidad del

medio donde se tiene previsto desarrollar el proyecto.

- Clasificación de un Proyecto en func¡ón del tipo de proyecto

El Banco Mundial recomienda definir primeramente el objetivo del proyecto,

para determinar el tipo de obra que se va a e.jecutar. Para nuestro caso, el

proyecto pers¡gue como ob.ietivo principal obtener utilidades financieras a

través de la importación de los equipos colectores solares y su

correspondiente comercialización, por lo tanto es un proyecto que se

ubicaría dentro del sector terciar¡o o de servicios del sistema económico

local y no ex¡st¡rá aspecto amb¡ental alguno generado por actividades de

transformación de materias primas o de extracción de recursos naturales.

Sin embargo, existen aspectos ambientales en la fase de término de la

vida útil de los equipos que deberán ser incorporados dentro del proyecto

en su fase de prefactibilidad para gestionarlos adecuadamente, a través de

la aplicación de las medidas de mit¡gación adecuadas para la correcta

disposición final de los colectores solares luego de su vida útil. Dichas

medidas deben ser asumidas por los usuarios de los equipos o

compradores y no por los promotores del proyecto, puesto que los

desechos no serán peligrosos. Por lo anterior, las medidas que se

recomendarán sean asumidas por los clientes no deberán ser

consideradas en los estudios financieros del proyecto, a fin de internalizar

los costos amb¡entales.

- Clasificación en función a la sensibilidad del medio

La localización 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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r¡esgo ambiental del proyecto se mide en func¡ón de la sensibilidad con que

se catalogue al medio físico y biótico del área de influencia del proyecto y

del impacto que las obras civiles que se tiene previsto desarrollar puedan

generar en dicha área,

- Conclusiones

Por lo anteriormente expuesto, el Proyecto de ComercializaciÓn de

colectores solares para calentar agua no necesita del desarrollo de un

Estudio de lmpacto Ambiental (EslA), sino que de acuerdo a las

especificaciones que arrojó el Estudio Técnico, se podrán establecer las

medidas ambientales específicas que se consideren pert¡nentes para

mitigar los principales ¡mpactos ambientales negativos que pudieran

generarse por una mala disposición final de los materiales que componen

el equipo colector específicamente, esto es: la caja de aluminio o acero t

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

Estas medidas que se recomendarán a los futuros clientes podrían ser las

siguientes:

NOMBRE DE LA MEDIDA:

Disposición Final de residuos metálicos 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 Dirección de Medio Ambiente de la M. l. Municipalidad de Guayaquil. Podría

ser Andec - Funasa.

IMPACTOS MITIGADOS:

Acumulación de desechos sólidos y minimización de vida útil de Relleno

Sanitario Las lguanas.

AREA DE AFECTACION:
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Local

MARCO LEGAL

Políticas Nacionales de Residuos Sólidos: Art. 31 ,32,33,34,35

RESPONSABLE DE LA MEDIDA:

Usuario / cliente

NOMBRE DE LA MEDIDA:

Disposición Final de residuos metálicos no ferrosos (cajas de aluminio y

tuberías de cobre).

TIPO DE MEDIDA:

Correctiva

DESCRIPCION DE LA MEDIDA:

Entregar residuos de la caja de acero galvanizado a un Gestor autonzado por

la Dirección de Medio Ambiente de la M. l. Municipalidad de Guayaquil. Podría

ser Rimesa, Recimetal o Bera Ecuador.

IMPACTOS MITIGADOS:

Acumulación de desechos sólidos y minimización de vida útil de Relleno

Sanitario Las lguanas.

AREA DE AFECTACION:

Local

MARCO LEGAL

Políticas Nacionales de Residuos Sólidos: Art. 31,32,33,34,35

RESPONSABLE DE LA MEDIDA:

Usuario / cliente
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10. CONCLUSIONES

El proyecto es financieramente rentable, ambientalmente sustentable y

socialmente justo. El proyecto presenta una alta elasticidad que hace al producto

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

Socialmente el producto posee un gran impacto positivo, debido especialmente al

ahorro en el mediano y largo plazo por el consumo de energía o gas (subsidiada

por el Gobierno). Si estos productos carecieran de dichos subsidios, los

colectores solares poseerían 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

tecnología y dado que el proyecto trata de internalizar los potenciales costos

ambientales existentes, la comercialización de colectores solares adquiere una

mayor trascendencia inclusive a n¡vel global, pues la creciente preocupación por

los cambros climáticos en varias reg¡ones del planeta conlleva a que el uso de

combustible fósiles tienda a disminuir paulat¡namente, convirtiendo al uso de la

energía solar como una alternat¡va a considerar.

De otra parte, la falta de cultura ambiental de los países en vía de desarrollo y la

carencia de estimulo gubernamental al uso de tecnologías mas limpias para la

generación de energía, conslituyen los principales factores que consideramos

influirían en contra de una mayor demanda de este tipo de producto.
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1

11.ANEXOS

ANEXO 1: PLAN DE MARKETING DE ECUASOL

ES UNA COMPAÑ|A DEDICADA A LA VENTA, INSTALACIÓN Y MANTENIMIENTO DE
COLECTORES SOLARES

BRIEFF

1.1 Misión

Dar servicios y proveer de productos que br¡nden confort a nuestros cl¡entes mediante

el uso de colectores solares para calentar agua de uso doméstico y un excelente

serv¡c¡o al cliente.

1.2 Vis¡ón

Ser líderes en brindar tecnologías amigables con el ambiente para el confort fam¡liar

2. PRODUCTO

2.1 ¿Qué es el producto?

ECUASOL es una empresa de comercialización de colectores solares de Tecnología

SISTE. cuyos diseños aseguran constante satisfacción en sus clientes por medio de

un servicio de excelencia. productos de calidad y apoyo continuo a nuestros cl¡entes

a bajo precio.

La expectat¡va del negocio es el establecrmiento de una empresa con personal

técnico altamente capacitado, con conocim¡entos sobre diseño, instalación y

mantenimiento de colectores solares.

Somos representantes de la Marca SISTE y buscamos distribuir e ¡nstalar los

colectores solares en los hogares ecualoflanos, brindando además un serv¡cio de

mantenimrento permanente que garantice el buen funcionam¡ento y extienda la vida

útil de los equrpos.
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2.2 Atr¡butos del producto

Tecnología alemana

Producto diferenciado

Financiamiento favorable al cliente

Fácil de instalar

Fácil de utilizar

Confiable

Seguro

Durable

No daña el ambiente

2.2 1

2.2.2

z.¿.5

2.2.4

2.2.5

2.2.6

2.2.7

2.2.8

2.2.9

2.3 Beneficios del producto

Se dimensiona a las necesidades del cliente.

Otorga energía térmica 24 horas al dia.

Ahorra costos por consumo de energia eléctrica a mediano y largo plazo.

Su eficiencia se maximiza al ser Ecuador un país con más horas luz al día

2.3.1

2.3.2

2.3 3

2.3.4

2.4 Marca

3. OBJETIVOSMERCADOLOGICOS

3.1 Posicionamiento: AGUA CALIENTE A BAJO COSTO

Nuestros cl¡entes son personas cabezas de familia, hombres o mujeres, qu¡enes

utilicen agua calienle para las activ¡dades del hogar, tales como: aseo personal,

lavado de ropa y utens¡l¡os de coc¡na, preparación de alimentos, etc. Este sector está

actualmente cub¡erto por el Sistema Nac¡onal lnterconeclado de Energía Eléctrica.

ECUASOL ofrece una propuesta de valor diferente a cada cl¡ente existente. La

empresa contará con una página Web, se anunciará en imporlantes revistas familiares

(La Revista de El Universo - Rev¡sta Hogar), en la radio (Estaciones Super K-800,

Radio Caravana, Radio sucre) periódicos y en conferencias tecnológicas, Ferias de
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C¡enc¡as Universitarias). Los pnmeros tres meses se caracter¡zarán por una Campaña

Publicitaria agresiva en los medios de comun¡cación nombrados.

Los primeros usuarios serán mtembros fundadores de la empresa y gozarán de

privilegios espec¡ales. Se convertirán en "apóstoles del producto"

3.2 Promesa Básica

ECUASOL EL sol saLE EN ru HoGAR orA 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. preparaciÓn de alimentos. etc Este sector

está actualmente cubierto por el Sistema Nacional lnterconectado de Energia

Eléctrice.

El valor que se cobrará a los clientes incluye la venta, instalacrón y servicio de

manten¡mienlo permanente de los colectores solares. EI precio de introducción del

producto será de 800 USD.

4. ANÁLISIS FORO Y REVISIÓN

CARACTERISTICA
ECUASOL

COMPETENCIA

Frnancramrento Crédito diferrdo Crédito corriente sólo con
Dinners

Tecnologia de punta Alemana Fabncacrón nacronal

Servrcro y
mantenrmiento

Permanente incluido en el precio

Drseño personalizado Se drmensrona a las necesidades del consumrdor Es estándar

Durabrlrdad 15 - 20 años Máximo '10 áños
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5. ESTRATEGIAS

5.1 Estrateg¡a Comercial por introducción

5.1.1 Estrategia de Promoción

5.1 .1 .1 . Ofrecemos productos y servrcros a precios por debajo de la competencia,

generando un margen de ahorro en nuestros cl¡entes.

5.1 .1 .2 Usaremos como canales de distribución los pr¡ncjpales almacenes de la

ciudad, los cuales les entregaremos el producto en consignación. Una vez realizada

la venta, Ecuasol se encargará de la instalación y mantenimiento el producto.

5.1.1.3 Las ventas por Catálogo e lnlernet serán empleadas por ECUASOL, las

cuales desempeñaráñ la función de promoción del producto, buscando comunicar al

cl¡ente las bondades de los colectores solares.

5.1.2 Estrateg¡a de comunicación

5.1 .2. 1 Se hará a través de anuncros en revistas. on line y correo directo

5.1 .2.2 Los anuncios serán reforzados con un esfuerzo de venta directa

5.1.2.3 Con este plan atraeremos clienles corporativos que eslén dispueslos a usar

este producto en sus oficinas y lugares de traba.io tales como restaurantes,

lavanderias y pequeños talleres, compañias o empresas que requieran el uso de

agua caliente para sus actividades.

6. ESTIMACION DE LA DEMANDA

Después del análisis del punto de equ¡librio (lncluido en el Estud¡o Financiero) y el

muestreo real¡zado a diversos hogares guayaquileños ubicados en c¡udadelas de

clases media alta, hemos determinado una demanda ¡nic¡al de 36 colectores al mes,

lo que implica que semestralmente venderemos 216 colectores y al año, 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 introducción del producto, durante

los doce pr¡meros meses será de USD 1.000 y después de nuestra campaña 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 crédito, por lo que al final de los seis meses,

recibiremos la totalidad de la venta del producto.

En nuestras encueslas, determinamos que el producto es levemente elástico con

respecto al precio por lo que est¡mamos un alza del prec¡o del 3% anual durante los

cinco primeros años del proyecto, después de los cuales, la demanda de los

colectores bajara de manera paulat¡na, haciendo necesario su expansión hacia otras

ciudades, preferentemente de la S¡erra, como Ou¡to o Cuenca, donde estos productos

ya se venden y los negocios son de buena rentabilidad.

7. CONCLUSION

"Nuestro propósito es satisfacer las necesidades part¡culares de cada cliente,

cumpliendo con todas las expectativas planteadas, br¡ndando un serv¡c¡o de

mantenimiento eficiente con cómodos planes de financiamiento y s¡n dañar el medio

ambiente.'
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ANEXO 2: RIESGO OE MERCADO, ECONOMICO Y FINANCIERO

FACTORES
CON DICION ANTES

PESO
ESPECIFICO
EN%

CALIFICACION
PUNTOS

OEL
FACTOR

BAJO
RIESGO

(entre 2 y 4)

RIESGO
MEDIO

(entre 5 y 7)

RIESGO
ALTO

(entre I y 10)

Mercado 65
15
5

tf,
20
5

5

Potencial
Competenc¡a
Cuota de mercado
D¡ferenciac¡on del producto
Barreras de entrada
Condiciones

Ventas 25
15
(
5

Drstnbucron
Red
Margenes

Sum¡nistros 10

t;

3
4
4

?
6

6

6

6

I

90
15
60
80
30
10

90
45

30

60

Total Riesgo de Mercado 5't 0

Ri economrco

Ventas anuales
Costos variables
Margen de Contrrbución
% de margen
Costos F¡jos
% de costos filos
Punto equrlrbrio dólares
Punto equrlrbrio meses
Potencral de absorción

$432.000
s280.800
s 1 51 .200

0,35
s105.780

0,?4
$302.2?9

8,40
1 .43

1

2
3

4
5

b
7

8
I

Ri o Financiero

10

'11

12

13
't4
IJ
10

lnversión
F¡nanc¡am¡ento con
deuda
Tasa de interés anual
lntereses anuales
Punto equil¡brio dólares
Punto equilibrio meses
Potencial de absorción

s170.000.00

40%
12o/o

$8.1 60,00
s325.542,86

9,04
f .43
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Nivel del mercado

Nrvel de absorción del proyecto

Nivel de riesgo Normal

r = 12% + 0,50(0,r 2)

¡ = 18o/o

Medro

Medro

tl ¿+
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ANEXO 3: ANALISIS DE SENSIBILIDAD

SEMESTRES

3156 8 I 100

.$39 500,00

.15 600.00

,§76 300,00

.l,|3 6m,00

368 000.00

7

-54 167.45lnlerson FrJ¿

Gaslos Preopera¡vos

Caprtal de lGbap

Gaslos de oper¿cron

Presl¿Í!o

Denanóa co¡ecrlores oplrmsta

ProyeccDn precios dolares

lngresos por venla

Co6lo de b€res vendúos

Co§los Admrnrsfa¡vos

Coslos de Vent¿
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oepreoacon Veh@los

oeprecrac.rcn Muebles

oeprec8oor¡ Corlpohdords
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Repalo benelco a trabaFdores
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Read'cror de Oepreo¿mí

ReadE¡on de ArnolEac¡on

Pago a Capi¡l

Recuperaoon Cap[al de Trabap

Valor de Salv¿rnenlo

Pago por deposEjon de p{oduclo

FLUJO IIETO DE EfECIIVO

TIR (Som€nrtr.l)

Vrlor Actud t{€ro (l 8%}

216

$r 000.00

$216 0m.m

§140 4m.00

s5 556.m

¡4/ 370.00

í 0¿0.m

33 000.00

t245.00

t600.00

t560.00

§14 189.00

32128.35

!12 060,65

s3 015.16

s9 045.49

33 845.00

t560 00

§5 !59.02

238

§1030.m

3214 728.m

t142 506,m

$5 722,68

$48 080 55

l3 442.35

¡3000,m

9215.00

t500.00

t560,00

140 571.A2

36 085 71

§31485.71

t8.621 43

3258&r.28

t3 815 00

t560.00

t5 796,67

?38

§1 030 m

s241 728.m

1142.506.00

$5 722.68

318 080.55

s3 091 54

!3.000.00

t215.00

s600 00

§560.00

t40 9r9,23

§6 r37.&3

934 781 34

t8 69s,34

t26 086.01

i3 845.m

§560.00

$611,{,18

261

s1060.90

s277 27682

§144 643 59

!5 89+.36

$48 801.76

§2 335.09

s3.000.00

3245.m

3600.00

¡560,00

171 197 03

110 679.55

$60 517 47

sr5 r29.37

s,l5 388.10

!38{5.00

¡560.00

$6 903.93

287

31092.73

131115¿.64

i146 813.2{

36 071.19

$9 533 79

¡19m.85

¡3 000.00

1245.m

s595.00

t560,00

3r01 r41,,12

s15 172 22

§85 975 90

¡21493,98

161 481.93

$910m
3560.00

t7 3r8 17

287

s1 092.73

$3r4155.50

$116 813.21

$6.0i1.19

l¿9 533.79

¡1481.76

¡3 000.00

¡245,00

t69s.00

i560,00

¡105.?55,52

!15 863,33

i89 892.19

t22 473.05

§67 419.15

$ $0.m

s560.00

J7 757 .á

316

sr 125.5r

§355 938.19

3149 01514

§6 253.33

t50.276,80

$ 016.33

$3 000.00

t245,00

1695.00

t560.00

¡144.876.29

121 731.44

9123111.85

330 786,21

§92 3s8,64

f3 940.00

1550.00

s8 22?.69

316

¡1 125.51

s355 937 59

5149 015.44

36 ?53,33

350 276.80

s522.96

33 000 00

3245.00

§695.00

t560.m

§1¿5 369.05

§21 805,36

s123 563,69

t30 890,92

t9267?.71

¡3 9{0.m

¡5,60.m

t6 716.06

s76 300.00

t17 m0.00

t22 221 00

?16

sl000.m

§?16 000,00

s140 4m.m

§5 556,m

f47 370,00

¡3 770.46

$ 000.m

s215.00

5600,00

ts60.00

t14 498,5,|

s2174.78

912.323.76

s3 080.94

$9 242.82

i3845.00

t560.00

15168.56

261

s1060.90

s277 276.82

§111643.59

§5 894,36

$18 801,76

!2 725,88

13 000 00

t245.00

!600.00

f560.00

s70 806,21

i10 620.94

160 185 30

§15 046 33

t45 138 98

$ &5.m

3560,00

36 513,14

§102 0m m

21,0X%

3176.309,65

s8291.17 38179.26 §24,{72.61 §24 316.53 §43 030.83 $42889.17 161 663.76 164 161.89 S88 63s 94 §15953571
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SEMES'fRES

0

,s39 500.00

,s5 600.m

.§76 300 00

.s48 600.00

t68 000,00

2 3 65 7

.s4 167 45

I ! 10

lnverson Flja

Gaslos Preop€mtvos

Capfalde Trab¿Jo

Gaslos de opetrcon

PresI¿mo

oernand¿ coleclores Pe§rm6la

Proyecoon paecos dolares

lngresos por ve¡ü¡

Coslo de blenes veñddo6

Coslos Admmlslratryos

Costos de Venür

Gaslos Fnancieos

oepreciac¡o¡ Vehrqrlos

oeprec¡acoo Mueble§

oepreoaco CooFJladoras

Arnoluaqoo G Prco9er¿tryos

lr{resos ¡/repano a lrabaFdores

Repafo beñelioo a babaFdores

lñg¡esos a/ imph a l¿ reob

lmDueslo ¿ la renta 125%)

lngresos desp@s de ñpto§

Read¡oon de Oep€daoóo

Re¿ócroi de Amoliz¿aroo

Pago a capn¿l

ReoJpeEqón Capnal de Tr¿bap

V¿lor de S¿lvamento

P¿Oo por deposoóñ de produclo

FLUJO IIE]O DE EFECIIVO

llR (S€monrtrul)

Vrlor Aclual t{olo (18%)

216

s 1 000.m

ür60m.m

!110400.m

15 556.00

t¿7 370.00

$ 080.m

§3 000,m

$245.00

t600.00

§560.00

t11189.00
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t9045.49
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3560.m
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216

11 000.m
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s140100 m

15 556.m
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¡3.000.m
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¡600 m

t560.00
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§3 0¿0,94
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¡560 00
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§142 506.m
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¡3 000 00

¡245.00
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3560.00
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$4 396,22
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§215.00
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ANEXO 4: PROGRAMACION DEL PROYECTO
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ANEXO 5: MATRIZ DE MARCO LOGICO DEL PROYECTO
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n

Pro ¡to

Co nentes

Conlriburr al impulso del uso de le€nologías
más l¡mpias en Ecuador.

El 20"/. de las lamilias de clase
media de Guayaquil utilizan
colectores solares para calentar
agua desde el 2007 hasla e|2015

- Beporles de ventas de la empresa Oue no se experimenlen Érd¡das del poder

adqu¡s¡tivo agresivas en Ecuador

lnserción de coleclor€s
caléntami€nto de agua
guayaquil€ño.

solares par
en €l morca

Las utilidades obtenidas duranl€
loG añoc 2005-20062007
ascienden al 1Y/"-2Y/,377é
respeclivamenle, logrando poder
difundi. la idea del uso de
lecnologias más limpaas para
calentar agua eñ Guayaqurl.

- Estados de pérdidas y ganancias de la
empresa.

1. La situacion economica y laborable del pais se
manliene estable
2. No existe sobreolerta del produclo €n el mercado
rnlernaciónal

1. Marcado guayaqu¡leño debidamente
inlormado y corici€ntizado d€ los benelic¡os
económ¡cos y amb¡entales del uso de una
tecnologia más limpra €n base a la energia
solaf.

.Cambio de conduclas en la
demanda de productos pata
calonlar agua se lraduc€ €n un
100"/o de ventas proyectadas por la
cornpañia distribuido.a de
calenladores solares en 106 años
2007-2008-2009

-Reportes d€ ventas de la compañia

Oue la población recepte favorablemente la idea de
un cambio lecnológico para calentar agua, a través
d€l uso de energía solar.

-Oesde el año 2m7, sl l CP/o de lo§
ingreso6 d€ las famil¡as
guayaqu¡leñas que eran de§tinad6
al consumo d€ agua cali€nte son
ahora destinados alolros lin€s.

-Expedrenles de cada clente que
reposan en la compañia.

- Desde el 2007, el 7o de m¡embros
de las familias guayaquleñas quo
conocen las bondades del uso d€
energia solar a aumentado un 2oolo.

-Fleportes de venlas de la compañia

- Desd€ €l 2007, el 30P/. de 106

medic de comunicac¡ón dan
mayor espacio public¡lario a la
promoción del uso de t€cnologias
más limpias.

-Observación directa de 16 medios d6
comun¡cación



2. Capac¡tac¡ón inlegral de lécnicos
vendsdores r€al¡zada.

El 100o/o de los Técnicos -

Vendedores (50o/" hombres y

501" mujeres) ha sido
capac¡tados rosp€cto al
producto.

-Registros ¡nternos de la Compañia
referentes a las sesiones de
capacitación dictadas. Existen suf icienles profesionales técnicos con

formac¡ón supeflor que otertan sus servic¡os
pafa la venta de calentadores solares.

3. Compra de materia prima a los
imporladores realizada

Un mes despues de la
obt6ncion d6l financiamiento,
Xolo d€ materia prima se
importa desde un mercado
internacional

- Rsgiskos de la aduana e infromss
de ¡mportac¡on y compra de la
compania

Hay un estricto control en las aduanas para

svitar robos y p€rd¡das

4. Estructurac¡ón de la empre
real¡zada.

El 1o0% de los equipos,
tecnicos, vehículos, of¡c¡na y
demás facil¡dades están
op€rando luego de sar
registrada en la
Sup€r¡ntendencia d€
Compañias en sl 2007.

-Registros de la Superintandencia
de Compañías y constatación
prasenc¡al €n la Oficina.

El trám¡te de regislro de la Bazón soc¡al d€ la
CompañÍa es ág¡1.

5. S€gu¡m¡ento para aprobación de
financ¡amiento y evaluación ds la
marcha del proceso realizado.

En el 2007, el Proyecto es
aceptado 1OO"/" por la Entidad
de financiamiento, promovido y
ejecutado.

Documento emitido por la Entidad
de f¡nanciamiento dond6 se apruoba
el créd¡to otorgado y que reposa en
la ofac¡na de la CompañÍa.

El trámite d€ evaluación del Proyecto en la
Entidad CrBditic¡a es ágil.

6. Estud¡os y traba¡os en fase de
pref actib¡lidad y fact¡bil¡dad realizados.

En el 2007, el Proyecto de
factibilidad de colectores
solares está 100o/. preparado y
6valuado por promolores.

Of¡c¡os y documenlos que rsposa sn
la of¡cina de la Compañía, por medio
de los cuales se apruoba gl

linanc¡amiento del ente credit¡cio. Los técnicos de la enl¡dad crgd¡t¡cia conocen y

evalúan proyectos de acuerdo a la
M€todología BIO



Act¡vidades
1.1Lograr acuardos con almacenes de
distr¡bución.

El 90o/o de los almacones

estud¡ados acaptaron exh¡b¡r el

producto.

Conlratos firmados con los

almacenss qus harán la distr¡buc¡ón

del producto.

1. N¡uchos d¡stribuidores eslan interesados én
promocionar el producto

2. S¡stema de datos func¡ona eficazmente

3. El poder adquisitivo de las p€rsonas nd
disminuye suslanc¡almente

4. Distinlas agonc¡as ds publicidad ostan
¡nt6resadas en promocionar €l produclo

1 .2 Construcción de base de dalos El 10oo/o de los clientes
compradores durante el 2007,
ingresan 6n una base d€ datos
pafa asegurar el seguim¡ento
del servic¡o.

Existenc¡a de la base de datos de
compradofes.

1.3 Formac¡ón de consumidores
lundadores'apóstoles del producto'.

En el 2OO7, los primeros 30
comPradores de colectores
solares tendrán d€scu€ntos y
gozarán de privilegios
ésp€cialss.

Rogistros intemos y en la Web de
compradores apóstoles de
colector€s solares.

1 .4 Campaña de publ¡cidad y
promoc¡ón ¡nic¡al en la Web, revistas
familiares, sitios de información en
linea y conf erencias tecnológicas.

S€ han firmado contratos con
las rev¡stas de variedades
fam¡l¡ares y tacnológicas
ad6más de una Cia. Ous
mantiene en la Web la pá9. de
la Cía. Durante los años 2007 y
2008.

V¡sitar la d¡rección ds la página Wob
de la empresa.

2.1 Definición de teritorios 9609ráf¡cos
a fecorrer.

Se han realizado 61 100o/o de
las reuniones diarias de trabajo
plan¡f¡cadas para dalinir rutas y
cobertura de ventas.

Agendas de trabaio de tácnicos -

vendedores.
5. Ex¡sten suf¡c¡entes capacitadores, con
€studios en generacion de energias
all€rnativas, para d¡clar los cursos

2.2 Diclar cursos de capacitac¡ón a
lécnicos - vendedor6s contralados.

El 1006/0 de los técnicos -

vendadores contratados están
capacitados (50o/o hombres y

50o/o mu¡eres)

Registros de cursos d¡ctados



2,3 Contratación de técnicos
vendedores.

El 100"/o de los técnicos -

vendsdoros que se neces¡lan
para el año 2007 están
contratados (50o/o hombres y
50% muieres)

Flegistros de roles do pago

3.1 Detorm¡nacion, segun el estudio de
msrcado, del proveedor inlernacional
d€ materia prima

- lnformo de la aduana y
registro de verificac¡on cada
mes a part¡r de¡ in¡c¡o del
proyecto

Registros de las verificadoras 3. La enlrega d6 los materiales proven¡entes
del exlerior no sufren demoras ¡mprevrsibl€s.

4. El plazo para const¡tuir la empresa es ag¡l y
s¡n demoras

5. El proyecto rasulta financieramente lacl¡blo
para su ejecucion

3.2 Ver¡f¡cac¡on de la llegada legal y a
tiompo de la materia prima a Guayaquil

Reg¡slros de la compan¡a

4.1 Paoos de arriendos v sueldos Of¡c¡na opera en local Recibos de paqo
4.2 Compra de inventarios Colectores en Stock Recibos d€ pago
4.3 Compra ds activos fiios Equipos y mob¡l¡ario operando Rec¡bos de paqo
4.4 Constitución de la empresa Pagos efectuados

const¡tución de CompañÍa
por Begistros Superintendonc¡a

Compañ¡as
de

a ent¡dades de5.1 Vis¡tas
financ¡amiento

Pagos por transporte para
realizar gestión.

lnformes intemos ds la Compañía

5.2 Contratación de grupo consullor
para preparar proyocto

Se rec¡bieron propuestas del
100o/o de las ompresas
cot¡zadas que preparan
proyectos.

Contrato firmado con Cla. Oue

elabora Proyectos. Facturas de

pago.




